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PREFACIO

El enfoque del programa «Mejore Su Negocioy para la
capacitacion en gestion de los empresarios de la pequena y micro
empresa (PyME) ha demostrado exitosamente su valor en muchos
paises y ha demostrado la necesidad de publicaciones
especializadas escritas en un lenguaje sencillo y claro, que puedan
transmitir los conocimientos bdsicos de gestion empresarial que
necesitan todos los empresarios que intentan sacar adelante vy
desarrollar sus pequenas empresas.

Aunque la mayoria de pequenas empresas enfrentan
problemas comunes y ciertos principios generales bdsicos de
gestion son universales, la experiencia ha demostrado que el
desarrollo sectorial del enfoque podria ser bien acogido. Esta
demanda ha sido particularmente fuerte por parte de las empresas
del sector construccion, dado que los pequenos confratistas tienen
que resolver problemas gerenciales especiales que surgen de
cotizar y ejecutar proyectos variados y dispersos. Ademds, estdn
siempre frente a demandas intensamente ciclicas.

La Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) ha respondido
a estas demandas desarrollando la serie «kMejore Su Negocio de
Construccion» (MESUNCO), con el fin de satisfacer las necesidades
especificas de los contratistas de pequenas obras de construccion
y servicios publicos. Esta serie de manuales y cuadernos de trabajo
esta a su disposicion ya sea en conjunto o separadamente y
comprende:

Cotizaciones y Ofertas (MESUNCO 1) manual y cuaderno de
trabajo

Gerencia de Proyecto (MESUNCO 2) manual y cuaderno de
trabajo

Gerencia Empresarial (MESUNCO 3) manual y cuaderno de
trabajo

Estos han sido disenados para estudio individual, pero también
se cuenta con guias para capacitadores, dirigidas a la preparacion
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y desarrollo de seminarios y talleres prdcticos. Conforme la
demanda aumente, se irdn anadiendo ofros manuales para
satisfacer las necesidades especificas de, por ejemplo, contratistas
de caminos y fabricantes de materiales.

El primer manual y cuaderno de trabajo se ocupan de la
coftizacion y oferta para ganar la licitacion de un proyecto. Muchos
contratistas preparan cotizaciones basadas en intuiciones, sin
estimarlos costos del proyecto, de modo tal que las ofertas resultan
demasiado altas y pierden el contrato, o mucho peor, obtienen el
trabajo, a un precio que estd muy por debajo del costo. Este primer
manuallleva allector paso a paso en la preparacion de una oferta
para la obtencidon del contrato de una pequena obra de
construccion e incluye un glosario de términos para contratos. El
cuaderno de trabajo evalUa las aptitudes del lector para hacer sus
cdlculos, y lo ayuda a identificar las fortalezas y debilidades de su
empresa.

El segundo manual y cuaderno de frabajo empiezan donde
los primeros terminan: se ha ganado la licitacidon de un contrato
potencialmente rentable. La primera parte de estos libros,
«Planificar para ganam, ayuda al lector en la preparacion de un
plan realista para ejecutar la obra. La segunda parte, «kHaciéndolo
realidady, explica la teoria y practica de la supervision de obra.

El tercer manual y cuaderno de frabajo abarcan la gestion
empresarial. Una firma contratista no es sélo una coleccién de
contratos individuales sino también una empresa de negocios. Esta
tercera parte se centra en el control financiero y la administracion
de oficina, dreas que frecuentemente los contratistas pasan por
alto debido a que, generalmente, ponen mads interés en los
aspectos técnicos del tfrabajo de construccion.

La manera en la que trabaja el sistema MESUNCO consiste en
que el manual brinda las ideas y la informacion; y el cuaderno de
frabajo entrega alos lectores la oportunidad de ver su negocio de
forma disciplinada, permitiéndoles decidir sobre planes de accion,
conlafinalidad de hacerlo mdas competitivo y exitoso. En conjunto,
la serie MESUNCO debe hacer posible que Ud., como propietario o
gerente de una pequena empresa de construccion, mejore su
negocio de construccion. Los autores de este trabajo, que reunen
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conjuntamente alrededor de cien anos de experiencia en trabajo
con pequenos contratistas alrededor del mundo, entienden el
ambiente riesgoso y exigente en el cual Ud. trabaja, y esperan que
la serie MESUNCO, lo ayude a Ud. y a su empresa a mantenerse y
prosperar.

Este manual fue preparado y editado bajo los auspicios del
Programa de Gerencia de la Constfruccion de la OIT, el cual fue
iniciado por la Seccion de Desarrollo Empresarial y Gerencial del
Departamento de Desarrollo de Empresas y Cooperativas y ahora
estd basado en la Seccion de Politicas y Programas para el
Desarrollo del Departamento de Empleo y Desarrollo.

Claes-Axel Andersson
Derek Miles

Richard Neale

John Ward
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RECONOCIMIENTO

El enfoque del programa MEJORE SU NEGOCIO (MESUN) para
el desarrollo de pequenas empresas fue concebido por la
Confederacion Sueca de Empleadores. Desde alli ha sido
desarrollado internacionalmente por la OIT con la asistencia
financiera de la Autoridad Sueca de Desarrollo Internacional (SIDA)
y otros donantes.

El Gobierno de Holanda acordd la financiacion del primer
proyecto MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION (MESUNCO) a
través del Instituto de Desarrollo Gerencial y Productividad (MDPI)
en Accra, Ghana. Ghana probd ser una buena eleccion.

Como resultado de recientes cambios, existe un clima
favorable para iniciativas del sector privado, y los ghaneses tienen
una bien merecida reputacion en el manejo empresarial. La
Asociacion de Contratistas de Construccion e Ingenieria Civil de
Ghana (CEBCAG) aprovechd la oportunidad que el proyecto
ofreci® a sus miembros para incrementar sus conocimientos
gerenciales y frabajo muy de cerca con el equipo MDPI y el Asesor
Técnico Principal de OIT para asegurar que el programa de
entrenamiento tratara las mds urgentes necesidades de sus
miemlbros.

El proyecto inicial MESUNCO proporciond una excelente
oportunidad para desarrollar y evaluar una serie de Manuales y
Cuadernos de Trabajo y queremos reconocer especificamente la
dedicacion y entusiasmo del equipo de enfrenadores

MDPI/CEBCAG o «cohortesy.! El paquete original del proyecto
contenia una cierta cantidad de material especifico para operar
en Ghana, pero esta publicacion ha sido cuidadosamente editada
para satisfacer las necesidades generales de los empresarios de
construccion de pequena escala sobre asesoria bdsica en métodos
para optimizar el funcionamiento de su negocio.
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5COMO USAR ESTE
MANUAL?

Este manual esta escrito para usted: dueno o gerente de una
pequena empresa de construccion. Juntos, los tres manuales
bdsicos MESUNCO le brindan apoyo en muchos aspectos de la
conduccién de este negocio, y los cuadernos de trabagjo
complementarios, le dan la oportunidad de examinar sus
habilidades empresariales, evaluar el rendimiento de su empresa en
una forma disciplinada y desarrollar sus propios planes de accion.

Mejore su Negocio de Construccion le proporciona material
para que Ud. lo trabaje. Estd disponible en una serie de mddulos,
los cuales desarrollan paso a paso las actividades involucradas en
el funcionamiento de su pequena empresa de construccion. Se
usan mejor cuando se leen conjuntamente. Le sugerimos leer
primero el capitulo respectivo en el manual, y luego pasar a
trabajar los ejemplos en el correspondiente capitulo del Cuaderno
de Trabagjo.

Este manual

Este manual contiene un ejemplo elaborado sobre la base del
proyecto de una casa habitacion, mostrando como calcular costos
y preparar presupuestos realistas. Es tanto un libro de texto bdsico
como un libro de consulta, y contiene muchas listas de control las
cuales pueden ser utilizadas cuando se prepara la oferta para un
nuevo proyecto. Los capitulos del manual estdn presentados en el
mismo orden que en el cuaderno de trabajo, por lo que puede ir
faciimente de este manual al cuaderno y de alliregresar al manual.

El cuaderno de trabagjo

El cuaderno de trabajo le permite probar sus habilidades para
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Cotizaciones y Ofertas -

la estimacion de costos mediante ejercicios en prdacticas de
gestion. Hace también que usted piense detenidamente acerca de
la forma de calcular costos y preparar sus ofertas, plantedndole un
buen numero de preguntas.

En cada capitulo hay una lista de preguntas a las que Ud.
debe responder «sin o0 «noy. Las respuestas indicardn fortalezas y
debilidades de su negocio. Si usted determina que necesita
incrementar sus habilidades empresariales en ciertas dreas después
de haberlas revisado en el cuaderno de trabajo, puede regresara
las secciones correspondientes en el manual y asegurarse de que
comprende todos los temas y técnicas presentadas aqui.

sDonde empezare

Recomendamos que empiece leyendo rdpidamente la
totalidad del Manual. Luego puede regresar concentrdndose en los
capitulos que se relacione conlas dreas de gestion que Ud. piensa
que estdn mds débiles en su negocio.

El siguiente diagrama de flujo le ayudara a encontrar su
camino a fravés del Manual:

ESTIMACION DEL

RELACIONES ESTIMACIONES Y PREPARACION DEL PROYECTO

TRABAJO
El Equipo

ECt'O stc;s Costo
El Cliente El Tamafio S'Imat 0s Total

Lista de Irectos Beneficio Presupuesto
Consultor Los Planos Estimado _
Metrados Costos Obtenido Final

Contratista El Contrato Estimados o del t
Proveedor Indirectos royecto

Describe el personal
necesario para un
proyecto simple y

enfatiza las ventajas

del trabajo en equipo

Explica como evaluar
los requerimientos del
proyecto, la
informacién necesaria
y como obtenerla

Explica como usar la informacién obtenida durante el proceso de elaboracién del
presupuesto, a través de etapas, listas de metrados y estimaciones de costos, asi comd
preparar una propuesta competitiva. Esta seccién estd basada en un ejemplo simple de

proyecto de construccion.

Capitulo 1

Capitulo 2
Capitulo 3
Capitulo 4

Capitulo 5

Capitulo 6
Capitulo 7

Capitulo 8
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1. EL EQUIPO
CONSTRUCTOR

Cliente / Consultor /
Contratista / Proveedor

El Contratista es un jugador en el equipo constructor.

Como en un equipo de futbol, el equipo constructor sélo
puede trabajar bien, sicada uno juega bien junto alos demds. Esto
significa que Ud. debe conocer el fipo de frabajo de los otros
miembros del equipo de manera que puedan ayudarse
mutuamente.

Figura 1: Jugadores del Equipo Constructor

Cliente Consultor Contratista Proveedor

Los equipos ganadores juegan juntos y tienen cuidado de no
hacerlo de otra manera. Un equipo de futbol no actuard bien si
sUs miembros no conocen a cada uno de sus integrantes, antes de
correr por el campo para el gran partido. Este capitulo lo ayudard
a entender las funciones de los miembros claves en el equipo
constructor.

Antes de ir sobre los capitulos «generadores de dineroy: la
inspeccion de campo, los documentos del confrato y la
preparacion de la propuesta, tomen su tiempo para trabajar en
este capitulo. Sélo cuando Ud. entienda que ftodos los ofros
miembros del equipo constructor tienen que manejar sus pPropios
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negocios, Ud. estard en la mejor posicion para ser un miemibro Util al
equipo en el que cada uno puede ganar.

Mejorar cada uno su
Nnegocio

El cliente puede estar en el sector pUblico, pero el contratista,
el consultory el proveedor generalmente tienen su propio negocio
privado en funcionamiento. Los ofros miembros no deseardn
negociar con un contratista ineficiente que les haga perder su
dinero, y poner en riesgo el éxito del proyecto.

En particular, el consultor puede perder dinero si el contratista
es ineficiente. El consultor es contratado para asegurar que el
trabajo se haga de acuerdo a los planos y especificaciones. Los
conftratistas ineficientes obligan al consultor a supervisar mds de
cerca el desarrollo de la obra para asegurarse de que el trabagjo se
ha hecho apropiadamente.

El proveedor perderd dinero si el confratfista no paga sus
facturas en el plazo establecido. Los clientes privados pierden
dinero, si edificios como tiendas o depdsitos no son entregados a
tiempo. Los del sector publico pueden no perder dinero
directamente, pero su reputacidon se verd comprometida si
escuelas, hospitales o caminos estan retrasados o se vuelven
innecesariamente costosos. Esto significa una «pérdidan para todos
los miembros de la sociedad, ya que habrd menos dinero
disponible para otros proyectos.

Ayudando a los ofros miembros del equipo constructor a
manejar sus Nnegocios con éxito, el contratista puede hacer dinero y
ganarse la buena voluntad del equipo. Este capitulo muestra cémo
las responsabilidades empresariales del cliente, el contratista, el
consultor y el proveedor estdn entrelazadas.

La tematica del Programa de Gestion de la Construccion OIT
es «trabajar juntosy. Este es también el tema de este libro y de otros
en la misma serie. Este capitulo del Manual describe Ias tareas mds
importantes de los cuatro hombres claves del equipo constructory
el primer capitulo del Cuaderno de Trabajo lo ayudard a encontrar
las formas para mejorar su contribucion al esfuerzo del equipo, y asi
mejorar su propio negocio de construccion.
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Los jugadores en el equipo

Antes de ver las responsabilidades de los diversos miembros
del equipo constructor, es Util examinar la manera en la cual ellos
trabajan.

CLIENTES TIPICOS

El cliente es la empresa privada individual, organizacion o
dependencia gubernamental para quienes estd haciendo el
trabajo y quien proveerd el dinero para pagar por él.

El cliente es la persona mds importante en el equipo
constructor, por lo que al contratista se refiere. Sin un cliente el
contratista no haria ningun negocio. Los clientes vienen en todas las
tallas y tamanos. La division mds simple es entre los del Sector
PUblico y los del Privado. Aqui hay algunos ejemplos:

PUblico
1 Una oficina gubernamental de caminos que tiene una
carretera por construir

1 Una corporacion de servicios publicos que requiere una nueva
estacion eléctrica

[ Una autoridad local de educacion que encarga una escuela

1 Una oficina gubernamental que necesita renovar una oficina
postal

Privado

0 Una inmobiliaria desarrolla para la venta una zona de casas
particulares

[ Una cadena de supermercados requiere una nueva tienda
0 Una gran empresa fiene una oficina construida
[ El dueno de una casa requiere una ampliacion

1 Unhombre de negocios que tiene un pequeno taller por pintar
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CONSULTORES TiPICOS

El consultor es un individuo privado, organizacion o
dependencia estatal que puede ser consultado por el cliente o el
confratista en asuntos concernientes al contrato. Usualmente, el
consultor es convocado para disenar el proyecto, asesorar en la
seleccion del contratista y, por lo tanto, para supervisar el frabajo
de éste en la obra.

En este libro usamos el término general «consultom para
designar al representante profesional del cliente. Hablamos
también del consultor como elemento separado del cliente
puesto que es la forma mds comun de organizar el frabajo de
construccion.

Sin embargo, la persona que estd representando al cliente
puede provenir de su misma organizacion. Esto es mdas comun en
confratos de obras publicas.

Hay diferentes tipos de consultores. Aqui tenemos algunos
ejemplos:

1 Un individuo privado, contratado por una persona que
requiere una nueva casa, dibujar los planos y verificar que el
contratista esté haciendo un buen frabajo de construccidon en
la casa;

1 Una empresa de ingenieria, arquitectura, o tasacion de
terrenos, la cual selecciona un arquitecto, capataz de obra o
ingeniero residente.

1 Una dependencia gubernamental la cual nombrard un
ingeniero civil, un arquitecto o un ingeniero de estructuras de
planta para que la represente.

CONTRATISTAS TIiPICOS

El contratista es un individuo privado, una organizacion u
oficina estatal que suscriben un confrato para hacer el trabagjo
requerido por el cliente.

El contratista varia también mucho en cuanto a tamano vy
forma. Las empresas multinacionales de construccidn siempre
emplean varios miles de tfrabajadores e ingenieros y operan en
diferentes paises, en obras tan grandes como represas, autopistas o
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centrales de energia. En el ofro extremo del mercado, los pequenos
confratistas trabajan cerca de su base de operacion y se
especializan en pequenos edificios o proyectos publicos de tfrabajo
como drenagjes y caminos de herradura.

Muchos textos avanzados en Gestion de Construccion han sido
escritos para ayudar a los ejecutivos de las grandes empresas de
consfruccion, pero las necesidades del pequeno constructor han
sido generalmente olvidadas. MESUNCO estd disenado para
colaborar con estas empresas de construccion de pequena escala,
en el incremento de su productividad, nivel de ingresos y su
funcionamiento en general.

MESUNCO también apunta a colaborar con los formuladores
de politicas en su afdn de que se comprenda laimportancia de los
contratistas de pequena escala en el desarrollo nacional.
Tipicamente, cada empresa solo empleard de cinco a quince
trabajadores, pero juntas, ellas hacen una gran contribucion pues
generan empleo y asumen proyectos locales esenciales que no son
de interés para sus grandes competidores.

Aqui estan algunos ejemplos de contratistas de pequena
escala:

1 Maestros de construccion para viviendas de pequena escala;

1 Contratistas especializados en mano de obra bdsica para
construccion y mantenimiento de caminos;

[ Especialistas en reparacion y mantenimiento de edificios.

PROVEEDORES TIPICOS

El proveedor es también integrante del equipo constructor.
Puede abastecer materiales, equipo o subcontratar servicios.
AUn una obra pequena puede requerir un gran nuUmero de
proveedores diferentes, lo que significa que el contratista debe ser
un buen organizador y un buen gerente. Recuerde que los
proveedores son importantes miembros del equipo constructor. En
épocas cuando la industria de la construccion esta en auge vy los
materiales escasean, los contratistas dependen de la buena
voluntad de los proveedores para evitarretrasos y perder utilidades.
Los proveedores pueden ayudar a los contratistas otorgando
créditos y aplicar descuentos. Esto puede hacer su propuesta mds
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competitiva y ayudar a que Ud. consiga mds contratos. Recuerde
que un arreglo crediticio con un proveedor es tanto como un
préstamo bancario. Este debe ser pagado a tiempo si quiere
mantener su reputacion y la buena voluntad de su proveedor. Aqui
tenemos algunos ejemplos de proveedores:

O Comerciantes de materiales de construccion
0 Fabricantes de cemento

0 Fabricantes de ladrillos

0 Fabricante de uniones y acoples

0 Comercializadores de equipos y maquinaria
O Companias de alquiler de maquinaria

O Proveedores de gasolina

0 Subcontratista de ladrillos y bloques de cemento
0 Subcontratista de carpinteria

O Subconftratistas de electricidad

O Subcontratistas de gasfiteria

Responsabilidades

Todos los miembros del equipo de construccidon tienen ciertas
responsabilidades. Como contratista, Ud. necesita saber la
responsabilidad de todos los otros miembros del equipo, vy
manejarlas como si fuera el dueno

EL CLIENTE
El cliente es responsable por:

1 Proveer el dinero para pagar por el trabajo que se va a
realizar;
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Pagar al contratista sobre una base regular asi como
equitativa en el contrato;

Pagar todas las reclamaciones legitimas que por costos

adicionales ha tenido que hacer el confratista, enrelacion con
el frabajo que han contratado con el consultor.
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El cliente paga las cuentas, y por lo tanto es el jefe del equipo
constructor. Pero los derechos del cliente estdn estrictamente
limitados por el contrato normal de construccion. En particular, el
cliente podrd siempre darinstrucciones a través del consultor como
profesional asesor, pero no tiene derecho a instruir directamente al
contratista. Aun cuando el local pertenezca al cliente, aquel se
convierte en la «plantan del contratista durante la ejecucion de la
obra. Asi como el dueno del equipo de fUtbol no puede correr
sobre el campo en el medio de un partido, el dueno nunca podrd
visitar el local sin estar acompanado por un representante del
consultor. El contratista debe mantener un riguroso control de todas
las visitas a la obra.

Siempre se pedird al cliente y al consultor que firmen el libro
diario de visitas.

EL CONSULTOR

El consultor es responsable por:
1 Disenar el trabagjo
[ Establecer comunicacion entre el cliente y el constructor

1 Asegurar que el confratista cumpla con sus obligaciones de
acuerdo al contrato.

1 Asegurar que el cliente cumpla con sus obligaciones de
acuerdo al contrato.

1 Resolver los problemas técnicos conforme éstos se presenten.

Estos son algunos ejemplos de la manera en la cual el consultor
puede ayudar al equipo constructor a trabajar eficazmente.

1 Convocarregularmente a reuniones en la obra, para resolver
cualquier problema que pueda demorar o retrasar el trabagjo.
1 Copiary distribuir toda la correspondencia de cada parte.

1 Llevar a cabo de manera regular inspecciones de obra.
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1 Revisar los disenos y proveer toda la informacién necesaria
rdpidamente y cuando sea requerida;

1 Actuar imparcialmente en las negociaciones entfre el
contratista y el cliente.

La experiencia muestra que es mds probable que los
consultores cooperen con los contratistas que se toman el tiempo
de cooperar con ellos. Por lo tanto, Ud. como dueno o gerente de
una empresa de construccion debe tomar la iniciativa en
establecer una relaciéon de cooperacion mutua. Esto significa
responder las comunicaciones rdpidamente, cumplir los
compromisos adquiridos, someter las certificaciones, atender las
citaciones y reclamos en una forma clara y facil de entender.

EL CONTRATISTA
El contratista es responsable por:

1 Cumplir con el trabajo de acuerdo a las normas de calidad
acordadas en el contrato.

1 Cumplir el trabajo dentro del plazo limite estipulado en el
confrato.

1 Ejecutar la obra dentro de las normas establecidas de
seguridad y salubridad.

Inforftunadamente las normas de calidad en los documentos
contfractuales son muchas veces imprecisas. Por ejemplo, «el
contratista debe completar el frabajo a entera satisfaccion del
clienten. Esto depende de las normas que el consultor esté
dispuesto a aceptar y recomendar. Sin embargo, los confratistas,
ingenieros, arquitectos, supervisores y artesanos con experiencia
suficiente pueden faciimente juzgar la diferencia entre aceptable e
inaceptable calidad.

Es particularmente importante que los acabados sean de
alta calidad dado que los errores son muy fdciles de percibir,
adn por personas que no son profesionales en el negocio de la
construccion. Un pequeno error en esta etapa danard la
reputacion del confratista frente al dueno y a los usuarios.
Recuerde que cuando el trabagjo ha sido completado, nadie
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podrd ver el tremendo esfuerzo que significé ponerlos anclajes
de acero para lared de estructuras pero cualquiera podrd decir
que el techo no estd pintado apropiadamente. Por tanto, no es
muy prudente compensar el tiempo perdido en las primera
etapas del trabagjo con la realizacion de los acabados de
manera apresurada.

El contratista debe siempre aspirar a completar el tfrabajo a
tiempo o antes del plazo de vencimiento especificado en el
contfrato, tanto para ahorrar dinero como para complacer al
cliente. Algunas veces, sin embargo, los retrasos no pueden ser
evitados y una ampliacion del plazo puede ser negociada, con tal
de que una compensacion adicional se haga efectiva; entonces
esto mantendrd los términos en que se basd esta negociacion.

La seguridad de la obra es principalmente responsabilidad del
confratista. Sin embargo, si el consultor o el cliente ven prdacticas
peligrosas en la obra, ellos deberdn senalarlo asi al confratista.
Todas las partes que suscriben el contrato deben tratar de
asegurarse que el frabajo sea realizado sin peligro tanto para los
trabajadores de la construccion como para el publico en general.

EL PROVEEDOR

La responsabilidad del proveedor es asegurar que bienes y
servicios sean suministrados en los niveles de calidad apropiados, al
precio justo, en el lugar correcto y a la hora exacta.

Los voluUmenes mayores de suministros estardn sujetos a un
cronograma el cual serd vdlido para un periodo determinado. Los
volUmenes pequenos serdn abastecidos de acuerdo con un
formato de «orden de pedido» formulado por el contratista de
acuerdo a las condiciones generales del proveedor

Como contratista principal, Ud. es responsable por la
coordinacion del trabajo de sus proveedores, asegurando que ellos
proporcionardn los bienes y servicios necesarios de acuerdo con las
especificaciones dadas por el consultor. Ud. no puede trasladar
esta responsabilidad al proveedor, aunque sin embargo puede
hacer un reclamo en contra de éste si el consultor hace uno en
confra suya.

Los buenos contratistas dependen de buenos proveedores.
Aqui estdn algunas maneras en las cuales Ud. puede ayudar a su
proveedor a proporcionarle un buen servicio:
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1 Planee sus ordenes con anticipacion;

1 Especifique los bienes y servicios claramente y haga una doble
verificacion para estar seguro de que estdn de acuerdo con
las especificaciones y planos.

1 Trate regularmente con el mismo proveedor, y asi conseguird
una buena relacion de trabajo;

1 Asegurese de que su personal en obra verifique las descargas
cuidadosamente antes de poner su firma de conformidad.

1 Muestre su seriedad haciendo los pagos con prontitud.

Procure conseguir regularmente cotizaciones de una cierta
cantidad de proveedores, para asegurarse de que «su» proveedor
le estd dando un buen trato.

Equipo de trabagjo

El tema de este capitulo es el equipo de trabajo o «trabajar
juntosy. Piense en un equipo de futbol. Al comienzo de la
temporada estan felices, en buen estado y motivados para ganar.
Pero ellos son seres humanos, y pequenas diferencias se
presentardn entre los jugadores a medida que avanzan hacia el
final de la copa.

El equipo que gane la copa es el equipo que resuelve sus
diferencias. La construccion es un negocio de alto riesgo y suelen
ocurrir problemas inesperados. Los malos gerentes reaccionan ante
un problema buscando algun culpable. El gerente inteligente
ahorra fiempo y argumentos para concentrarse en hallar la
solucion la gue minimizard el problema y costos para todos los
miembros del equipo.

Resolviendo Problemas

Si los miembros de un equipo de futbol llevan sus pequenas
disputas al entrenador, estas usualmente son resueltas. En este
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sentido, el consultor es similar al entrenador, con la excepcidon que
soluciona problemas y errores en lugar de pequenas disputas.

El contratista debe siempre estar dispuesto a recurrir al
consultor para discutir problemas que surjan durante un trabajo.
Pero piense en los problemas antes de ver al consultor (salvo que
sea una real emergencia) y sugiera una posible solucion

Sobre todo, no se asuste, niignore el problema esperando que
se resuelva. El pdnico causa confusion e incertidumbre, y muchos
de estos problemas se resuelven solos.

Confie en su personal

Este capitulo ha discutido el frabajo del cliente, el consultor, el
contratista y el proveedor como miembros del equipo constructor.
Para el contratista, el personal en obra es también miembro del
equipo constructor. Sin su cooperacion y trabajo duro, nada
sucedera.

El supervisor de obra es particularmente importante. Uno bueno
y bien pagado, ahorrard dinero mientras uno barato y deficiente
se convertird en un costoso desastre.

sCoOmo elegir su supervisore El mejor operario puede no
convertirse en el mejor capataz. Un buen supervisor necesita
conocimientos  técnicos bdsicos como leer planos y
especificaciones, asi como también conocimientos bdsicos de
gerencia, a fin de conseguir lo mejor de la mano de obra. El
supervisor es también el kembajadom del contratista en la obra.
Para crear una relacion amistosa y de mutuo respeto con el
representante del cliente, un buen agente o capataz de obra
puede asegurar que los problemas sean tfratados de una manera
clara y el contratista no los pierda de vista.

Incluso un buen supervisor de obra no puede obtener
resultados si el resto del personal de campo no frabagja
efectivamente. Trate de hacerse de una reputacion como
empleador justo. Aqui hay varios consejos:

1 Dé instrucciones claras

1 Asegurese (por un buen planeamiento) que los materiales y
equipo estan disponibles cuando se le necesitan
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1 Cuando tenga un problema, consulte a su personal antes de
acudir a otros.

0 Diga «graciasy cuando un frabajo ha sido hecho bien.

1 Siempre pague jornales y salarios a tiempo.
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2. LA INSPECCION DE
LA OBRA

Este es el primer paso en el proceso de la construccion. Una
cuidadosainspeccion de la obra es el Unico camino por el cual Ud.
podrd determinar qué necesita y saber acerca de las condiciones
de la obra. La informacion que se pueda obtener por otros medios
puede ser valiosa, pero no puede reemplazarla propiainspeccion.
Después de todo, es su propio dinero el que estd en juego si las
condiciones del terreno u ofro factor empeoran mds de lo
esperado. Los planos de la obra son a menudo imprecisos e
incompletos, y los documentos del contrato siempre recalcan que
el contratista debe verificar cualguier informacidon antes de
elaborar su oferta.

Ningun confratista debe someterse a una licitacion sin tener
una idea clara de las dificultades prdacticas que encontrard
cuando se encuentre de lleno en el frabajo. Esto significa que no
hay alternativa para que Ud. mismo haga la inspeccion de campo
o envie a alguien de confianza de su equipo.

2 Qué pasaria sila obra estd a una considerable distancia de su
centro de operaciones o solo puede ser visitada en una camioneta
de doble traccione jEsta es una razén mds para hacer la
inspeccion!

La Inspeccion de Obra es el primer paso para elaborar una
oferta razonable, esto es una propuesta que le dé una buena
oportunidad de conseguir el trabajo a un precio en el que se tenga
en cuenta el riesgo involucrado. El buen contratista es un
calculador y administrador del riesgo, y no un aventurero.

Para efectuarla Inspeccidn de Obra siempre eslo mejor haber
confeccionado unallista de verificacion previamente con todos los
puntos que deben ser examinados. Este Capitulo lo ayudard a
preparar una buena lista de verificacion previendo su proxima
Inspecciéon de Obra.

29



MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION Cotizaciones y Ofertas -
Manual

5CoOmo hacerlo?

En todo proyecto aparecen sorpresas desagradables de
cuando en cuando. Su frabagjo en el momento de hacer la
inspeccion es identificar la mayor cantidad de ellas como fuera
posible. Piense en usted como en un detective. Todas estas
sorpresas desagradables estdn escondidas en algun lugar de la
obra. Si no las ubica, le costardn mucho dinero porque Ud. no las
ha incluido en su precio.

5QUE NECESITA?

Prepare cuidadosamente su inspeccion de obra. AsegUrese
que tiene todo el equipo necesario, particularmente si la obra se
encuentra lejos de su casa u oficina. La siguiente es una lista de
verificacion bdasica:

1 Una cinta por lo menos de veinte (20) metros (para medir
longitud);

1 Unacinta pequena, por decir de cinco (5) metros (para medir

altura);

Una regla de constructor;

Una regla de nivel;

Un lapiz;

Un borrador;

Una regla;

Una tabla de apoyo para el papel;

Un cuaderno de apuntes y lapicero;

Un pico y lampa para senalar el terreno (si es necesario y

permitido por el dueno).

1 Una guadana para cortar maleza o vegetacion.

(0 O O

El croquis del plano vy las
notas

Su croquis del plano y las notas serdn vitales para empezar a
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preparar su presupuesto. Porlo tanto, asegurese de que éstos sean
claros y faciles de leer y entender. Esto significa que las notas
deben estar hechas nitidamente en finta. El croquis del plano
puede estar hecho a Idpiz, pero deberdn estar particularmente
claras las cifras que senalan niveles y medidas.

EL CROQUIS DEL PLANO

Lo mejor para empezar a preparar el croquis del plano es
tratar de ubicar los puntos delimitadores del terreno y hacer un
conjunto de medidas de verificacion, tal como se indica mads
abagjo. Si hubiera alguna discrepancia entre sus medidas y las que
estan marcadas en el croquis, vuelva arevisar con el cliente antes
de realizar cualquier accion.

REVISE TODOS LOS PLANOS

Por otro lado, aun si el consultor le ha proporcionado el plano
de la obra, usted debe revisarlo personalmente. Por ejemplo:

1 Algo puede haber sido agregado o dejado fuera del terreno
desde que los planos fueron hechos.

1 Los limites del terreno en el que se va a construir, pueden ser
diferentes a los que figuran en los planos (ver figura 2).

Figura 2. Verificar medidas,
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REVISANDO NIVELES

Las discrepancias en los niveles pueden resultar muy costosas
en aspectos como excavaciones adicionales o relleno. Porlo tanto,
Ud. debe revisar otra vez todos los niveles, asi éstos estén indicados
O no en los planos del contrato.

Figura 3. Verificando niveles WINCHA

LINEA DECORDH

]

LINEA DENIVEL

MARCADOR
DELIMITE

IIIIIIIIIIIIIIIIIILI

MARCADOR
DELIMITE

Lo mejor es usar un nivel, pero se pueden obtener niveles
aproximados con una cuerda, una regla de nivel y una cinta
métrica, tal como se muestra en la Figura 3. Una regla de nivel es
facil de usar y razonablemente precisa pero debe recordar que:

1 La cuerda no debe estar muy larga; y

1 Debe poner su regla de nivel en la mitad de la cuerda.

ANOTACIONES DE OBRA

Las anotaciones de obra que Ud. hace después de trazar el
croquis del plano son una parte esencial de la informacién a
recabarse en la inspeccidn de obra. Incluso para una obra simple,
hay muchas cosas que usted necesita verificar con el fin de
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preparar un presupuesto realista; por lo tanto, debe preparar una
lista de verificacion que satisfaga sus necesidades.
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NOTAS DE UNA INSPECCION DE CAMPO (resumen)

NIVELES DEL TERRENO

DISTANCIAS

LIMITES

CALIDAD TERRENO

Punto alto =B

Pueblo mds cercano: 2Km.

A = Roca pintada

Probar el hoyo

Punto bajo =B

Ciudad mds cercana: 35Km.

B = Poste de la cerca

Tierra =0.7m.

Grava = 0.8m.

Ladrillos mds cercanos:

C = Poste de la

Rocas hasta

B es2m. mds 15Km. cerca 1.5m.
alto que D
Aes0.5m. mds Depdsito de cemento mds D= Arbol grande Notas

alto que D

cercano: 35Km.

Ees0.5m. mds

Depdsito de arena +

cercano

Ba C=Cercade

*Toma de agua

alto que D

50Km.

alambre

en obra

Ces 1 m.mds

Depdsito de piedras mds

AaDaC=camino

*Sin otfros servicios

alto que D

cercano: 70Km.

Nota: Zanja no estd

Rieles de tren + cercanos

*Mano de Obra

marcada en el 35Km. disponible en
Mapa del terreno pueblo
Extra: La zanja Carretera principal +

podria cercana *Artesanos
inundar el terreno 15Km. disponibles en la

Gargje + cercano: 20Km.

ciudad

Acceso al terreno a través

de

200 m. de camino pésimo

Lo siguiente muestra algunas cuestiones a considerar en su lista

de verificacion:

LISTA DE VERIFICACION PARA ANOTACIONES

1 3Qué factores pueden afectar sus costos de transporte?
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s Qué circunstancia especial de la obra puede generar costos
adicionales, como:

- raices de drboles situadas en las zanjas de los cimientos

- corrientes que pueden inundar la obra si no son bloqueadas

sExiste agua limpia cerca para la mezcla del concreto y estd
permitido usarla? gHay agua potable? gHabrd que traer el
agua con barriles o cisternase gHabrd que bombear el agua?

sHay algun edificio vecino que necesite una consideracion
especiale

sHay abastecimiento de electricidad en la obra o cerca de
allie

sDonde conseguird gasolina y diesel?
sDonde estd el taller o factoria mas cercana?

sCudl es el tipo de suelo o su estabilidad? Si hay dudas, haga
un hoyo escogiendo cuidadosamente la ubicacion ( fuera del
drea que eventualmente serd parte de los cimientos de la
consfruccion) después de obtener permiso del cliente o del
propietario del terreno.

PREGUNTAS PARA ASESORAMIENTO

Si no conoce bien el drea, encuentre alguien que si la

conozca y pidale que lo asesore. Aqui algunos ejemplos sobre los
aspectos que debe preguntar:

0

sLa via de acceso cruza propiedad de terceros donde se
paga por el uso?

sEstan inundados los accesos?

2Es posible reclutar mano de obra eventual razonablemente
buena en la localidad como alternativa a traer tfrabajadores
de la ciudad cercana?

sDonde se puede almacenar el desmonte?

sHay materiales locales disponibles?
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11 sEstard segura la obra sin fomar medidas especiales?

EJEMPLO DE CROQUIS DEL PLANO Y SUS
ANOTACIONES

Un ejemplo de croquis del plano y sus anotaciones aparecen
en la figura 4. Se refieren al edificio sobre el cual estamos
preparando un presupuesto y una oferta alo largo delresto de este
Manual, porlo que esrecomendable observarlos cuidadosamente
antes de ir sobre el proximo capitulo.

Figura 4 Mapa grande del Croquis

Tube ia Matriz
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MK4= caja de la llave de

UNA VERIFICACION FINAL

Un buen gerente hace un trabajo una vez y lo hace
apropiadamente, pero un mal gerente estd rehaciendo el trabajo
a menudo para que quede bien hecho. Las inspecciones de obra
cuestan tiempo y dinero, asi que asegurese de conseguir toda la
informacion que necesita de una sola vez.

Después de que ha hecho su croquis y anotfaciones
cuidadosas, dé otra buena mirada a la obra y asegurese de que
no ha omitido ninguno de los puntos de su lista de verificacion.
Entonces piense en cdmo organizar el trabajo cuando empiece la
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obra. Anote todas sus ideas para que pueda referirse a ellas mds
tarde.
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3. LOS PLANOS
DEL CONITRATO

Los planos son parte del lenguaje de la construccion, asi que
Ud., como constructor profesional, deberd dibujar uno,
consignando alli fodos los detalles que haya notado durante su
inspeccion de obra. En trabajos grandes, un plano completo de
obra y un juego de planos del confrato es proporcionado por el
consultor, y por ello, es s6lo materia de hacer unas notas
suplementarias para sus propios fines. Pero en pequenas obras para
clientes privados, es necesario preparar nuestros propios planos y
disenos para dar nuestras propias cotizaciones.
Sino puede Ud. preparar sus propios planos, es vital que pueda
leer y comprender los proporcionados por el consultor. Este capitulo
lo ayudard a lograrlo.

Comprender los planos

El consultor disenard la estructura lo mds ajustada posible alos
requerimientos del cliente. El juego de planos del contrato debe
describir este diseno exactamente y contener toda la informacion
requerida para preparar un estimado preciso.

Sin embargo, los consultores cometen errores u omisiones, de
modo que Ud. debe verificar todos y cada uno de los planos y
documentos cuidadosamente para estar seguro de que éstos
contengan toda la informacién que necesitard en las siguientes tres
etapas:

1 Estimado (presupuesto)
1 Traslado al terreno (puesta en obra)
1 Construccion

Las notas en las siguientes pdginas le ayudardn a verificar si la
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informacidn es suficiente.

PRESUPUESTO

Si existen servicios que van a ser removidos o protegidos, el
costo porremoverlos o protegerlos deberd estarincluido en la
cotizacion.

La existencia, por ejemplo, de drboles vecinos invasores,
estanques, viveros o zonas de arrojo de desperdicios, pueden
afectarlos trabajos en la obra. Algunos arboles tendrdn que ser
podados o protegidos, ya que si no, sus raices interferirdn en los
trabajos de colocacion de cimientos.

Si existen rocas, estas tendrdn que ser removidas ©
posiblemente voladas a un alto costo. sExiste un rubro de
«costos adicionalesy en la hoja de requerimientos por
excavacion de rocas?e

sExisten paredes que van a ser removidas o protegidas?

El plano debe proporcionar suficiente informacion para hacer
posible el cdlculo del volumen de excavacion o relleno
requerido; o para verificar este monto en la hoja de
requerimientos.

Datos de perforacion: Esta informacion es requerida para el
diseno de los cimientos y debe ser mostrada en los planos. Sino
es asi, debe ayudar a calcular un estimado del costo de
excavacion. 3Cudntos metros de zanja tendrdn que hacerse
en los bordes? 3A cudntos metros de intervalo se tendrd que
entablonare Estos montos deben estar incluidos en la hoja de
requerimientos.

TRASLADO AL TERRENO (PUESTA EN OBRA)

0

No se debe recurrir a reqgjustes de medidas fuera del plano
para empezar los trabajos. Si hay alguna duda sobre de las
medidas, se debe recurrir al consultor por una aclaracion.

Una linea de base es esencial para evitar errores en el traslado
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al terreno. Los limites de esta linea de base deben estar donde
no puedan modificarlos y deben estar hdbiles durante el
tiempo que dure el frabagjo.

|dentificar un apropiado punto de observacion, el cual no sea
afectado porlos tfrabajos de construccion y que esté hdbil por
todo el tiempo que dure el proyecto.

CONSTRUCCION

O O0Oo0gogood

Marqgue los limites claramente para evitar futuras disputas.

Verifique los accesos al lugar. Un camino de acceso en mal
estado puede incrementar los costos por pérdida de tiempo,
danos en el material y el incremento de los gastos de
mantenimiento y reparacion de los vehiculos. Siel acceso es a
través de propiedad privada, entonces el desmonte y los
materiales tendrian que ser reinstalados al término de la obra.
El costo de estas operaciones debe ser considerado asi en la
propuesta.

Asegurese de que haya un adecuado espacio de trabajo
para oficinas, zonas de depdsitos y mezclas; y otros propios del
trabajo.

Verifigue detalles del drenaje, dado que el desagUe debe ser
tendido confrolando estrictamente caidas de nivel vy
conectdndose, por lo general a redes de tuberias existentes.
Normalmente es mejor comenzar el tendido de fuberias desde
el punto mds bajo en el recorrido.

Planos Generales

El juego de planos de un contrato debe incluir los siguientes:

Un plano de planta
Elevaciones
Secciones

Plano de detalles
Cronogramas

PLANO DE PLANTA
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Este deberd mostrar:

0 Todas las medidas del edificio

0 Medidas intermedias a mostrar como: columnas, ventanas,
puertas, paredes, vigas centrales, dinteles, niveles del piso
finalizado

1 Cualquier servicio como desagUe, agua y derechos de paso
(senderos) internos o en la vecindad inmediata del edificio

[ Descripcion de los materiales utilizados como piso de concreto,
acabados de terrazo, piso de baldosas, puertas, ventanas,
muros de ladrillos, paredes de bloques de concreto

1 Cualquier ofra informacién relevante acerca de pisos, paredes
y acabados

ELEVACIONES

Estas deberdn mostrar:

1 Detalles adicionales de paredes, ventanas, puertas vy
columnas.

1 Detalles de construcciony acabados de los techos, detalles de
las vigas, del acabado exterior de los techos, detalle del
llenado de aleros, acabados a nivel de terreno y a nivel del
PIsSO.

1 Detalles de los desaguUes de lluvias, bajadas de tuberias,
respiraderos y temas afines

1 Elevaciones sobre el nivel del piso de cielo rasos, vigas, dinteles,
coberturas de techos, alerones.

SECCIONES

Estas deberdn mostrar:
1 Detalles adicionales de construccion y acabados
1 Detalles de los cimientos
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0 Detalles de alturas de techos voladizos

1 Detalles especiales como aislamientos (areas), colocacion de
membranas anti-humedad

PLANQOS DE DETALLES

Adicionalmente a los planos generales del edificio,
probablemente habrd algunos planos de detalles:

1 Detalles de las estructuras de acero

1 Detalles de la gasfiteria y plomeria

1 Instalaciones eléctricas

[ Planos de caminos y secciones transversales

CRONOGRAMAS

Estos deben mostrar:

1 Cronograma de vaciado de vigas y techos

1 Cronograma de colocacion de puertas y ventanas

MANTENER LOS REGISTROS

Usted deberd estudiar todos los planos cuidadosamente y
anotar todos los errores u omisiones. Si no esta satisfecho con los
planos pues son imprecisos e incompletos, es su responsabilidad
conseguir que el consultor le proporcione los detalles adicionales.

Los planos recibidos deberdn estar anotados en el Libro de
Obra. Esta evidencia serd importante si hay una disputa por un
cambio en el diseno dado que la validez de cualquier reclamo
dependerd de la fecha en que el conftratista fue informado.

Fecha de Referencia No. y .. .
sz oz Escala Principal Comentarios
Recepcion descripcion
01-Jul-93 G.Ol-/lo Rev. B 01:20 Ancho incrementado de
Cimientos 60cm.a 70 cm.
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PLANOS TIPICOS

Al final de este tomo, les proporcionamos un juego de planos
de un contrato tipico como el que usted puede recibir del cliente.
Estos planos serdn usados mds tarde en el libro a fin de realizar
cdlculos para preparar la oferta.
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4. ESPECIFICACIONES Y
CONDICIONES DEL
CONTRATO

Una especificacion es una descripcion y explicacion general
del proyecto, suscomponentesy materialesy la norma de frabajo
requerida.

Una «condicidon de contratoy es cualquier disposicion o
prerrequisito escrito en el contrato normando obligaciones,
derechos y responsabilidades de las partes involucradas en él.

En un proyecto grande, las especificaciones y condiciones del
contrato son preparadas por el consultor con el fin de proteger las
partes involucradas especificando reglas antes de empezarla obra.
Cualquier contratista que remita una oferta tiene que aceptar estas
condiciones (a0 menos que el cliente esté preparado para
considerar una contrapropuesta).

En obras pequenas para clientes privados, es frecuente que
sea el confratista quien establezca las normas en forma de
cotizacion en la cual especifica las condiciones generales
relacionadas con la oferta del contratista. Una vez que el cliente
acepta la cotizacion, estas condiciones rigen el contrato.

De cualgquier manera, Ud. necesita comprender el significado
de las cldusulas en la cotizacion, las especificaciones vy
condiciones del contrato con el fin de salvaguardar sus intereses
como una parte principal en el contrato.

Conftratos preparados por
un consultor

Los documentos del contfrato consisten en:

1 Planos y hoja de metrados
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1 Especificaciones

1 Condiciones del contfrato.

Los planos y la hoja de metrados definen el alcance de la
obra. Las especificaciones definen las normas de calidad a ser
alcanzadas. Las condiciones del contrato especifican las
obligaciones de las partes involucradas.

PLANOS Y HOJA DE METRADOS

En el Capitulo 3, Planos del Confrato, hay una descripcion de
los diferentes planos a los que Ud. tendrd que remitirse durante la
ejecucion de un proyecto de construccion. En este capitulo, la
importancia de comprender los planos es subrayada y les damos
algunas sugerencias para que Ud. pueda interpretarlos de la mejor
manera.

El capitulo 5, Lista de Metrados, contfiene una guia de cémo
preparar la Lista de Metrados por si mismo, desde los planos que le
proporciona el cliente. También se abarcan los puntosimportantes
que Ud. debe tener en cuenta a la hora que prepara Ud. mismo la
lista de metrados o cuando usa una hoja de metrados
proporcionada por el cliente.

ESPECIFICACIONES

Si existe una norma especifica ya sea local, regional o
nacional, lo que tiene que hacer es conseguir la documentacion
respectiva para saber de que se frata.

Sino hay normas especificas, serd necesario elaborar una que
cubra el trabajo encargado. Seria muy ineficiente frabajar sin una
especificacion, porque no existiria la forma de resolver diferencias
con el cliente en el caso de que la calidad del trabajo no sea
satisfactoria.

Lo siguiente es un extracto de especificaciones breves que
deben ser usadas conjuntamente con los planos del final de este
libro.

Cimientos
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[]

[]

Todo agregado grueso (piedra) que se utilice en la obra,
deberd cumplir con las Normas Técnicas ITINTEC (ahora
INDECOPI), contenidas en el Reglamento Nacional de
Construcciones (RNC), de manera que se garantice la
resistencia y durabilidad de la cimentacion. La cantera de la
gue se extraiga dicho material, deberd ser aprobada por el
supervisor.

Todo agregado fino (arena) usado en obra, también deberd
cumplir con las Normas Técnicas ITINTEC (ahora INDECOPI). Este
material deberd obtenerse de cuarzo natural o granito
chancado extraido de lechos de rio. Las canteras de
procedencia de dicho material, deberdn ser aprobadas por €l
supervisor.

El concreto para cimientos (concreto cicldépeo) se preparard
con una mezcla de cemento y hormigdén en proporcion
volumétrica 1:10, agregandole 30% de piedra grande (8" - 10"),
luego de vaciada la mezcla. La dosificacion de prueba se
llevard a cabo en presencia del supervisor, siendo luego
sometida a los ensayos de laboratorio correspondientes, que
garanticen la calidad de la mezcla asi como la resistencia y
durabilidad de la estructura.

Elrelleno compactado de las zanjas de cimentacion, luego de
endurecido el concreto, serd hecho con material de la misma
excavacion o con hormigdn seleccionado procedente de una
cantera aprobada por el supervisor.

Albanileria

Mortero de cemento para ser usado en uniones.

Ladrillos de muestra para inspeccion, antes de su uso en la
construccion.

La cobertura de yeso serd una mezcla delgada con tarrgjeo
final

Nivel a Prueba de Humedad (NPH) es 150 mm por encima del
acabado del terreno.
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1 Membranas de PVC serdn colocadas dentro de las paredes al
nivel NPH

Esto es sdlo un extracto de la especificacion de una norma de
materiales y trabajo para el proyecto descrito en los planos, al final
del libro. Una especificacion completa seria, por supuesto, mucho
mas extensa.
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CONDICIONES DEL CONTRATO

El uso de formatos preestablecidos de un confrato es

recomendable porque:

0

Su contenido serd bien conocido y entendido por las partes
involucradas.

Su redaccion refleja experiencia en resolver dificultades de
interpretacion y cumplimiento.

Las normas estan usualmente aprobadas por ley.

La preparacidén de un contrato especial es cara y consume
mucho tiempo.

Alguna de las materias a definirse en un contrato se detalla a

continuacion:

(0 O O O O

Periodo del contrato

Forma de pago.

Retenciones de ley

Pago de materiales en la obra

Pagos por trabajos extras o variaciones

Reaqjustes de precios (=cambios en salarios o costos de
materiales).

Nofificacion o pagos a las autoridades locales o de servicios
de construccion

Seguro e indemnizaciones

Condiciones bajo las cuales una mala mano de obra o
materiales pueden ser sancionados (algunas veces usadas por
clientes inescrupulosos para demorar los pagos).

Liguidacién de danos

Condiciones por las cuales se puede dar una extension en el
plazo de entfrega.

Condiciones para la terminacion o rescision de contrato
Acuerdos por Arbitraje

Estos puntos se explican en detalle enla seccion de referencias

de este manual.
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Preparar un presupuesto

En pequenas construcciones, el cliente puede no querer
gastar en contratar a un consultor para la redacciéon de un
contrato formal. En este caso, puede haberuna forma de contrato
entre Ud. y su cliente; incluso puede tratarse de un acuerdo verbal
en el cual quede acordado el trabajo que se va a hacer y la
cantidad a pagar.

Muchas veces los contratos verbales pueden ser peligrosos. A
menudo los clientes pueden olvidar sus promesas, Sus Compromisos
y muchos contratistas han perdido dinero como resultado de hacer
trabajos que luego el cliente negd haber pedido algo.

Larespuesta en este caso es que el contratista debe proponer
condiciones basicas al cliente a fravés de un presupuesto. Una vez
que el cliente halla aceptado las condiciones contenidas en el
presupuesto elaborado por el contratista, este presupuesto serd la
base pararedactarun contrato legal entre ambas partes para que
se establezcan y ambos conozcan las reglas del juego.

5COmo hacerlo®

Asi como las condiciones que figuran en un contrato hecho
por un consultor, el presupuesto estd para proteger a ambas partes.
Este debe serjusto tanto para el cliente como para el contratista.
El formato de presupuesto dado en las siguientes pdginas muestra
un modelo bastante comun.

SiUd. usualmente trabaja con clientes privados, puede ser de
gran ayuda contar con los formatos impresos, con su direcciony un
espacio para los detalles de su cotizacion en la parte de adelante y
conlas “condiciones de cotizacion” normales en la parte de atrds.

Formato de Presupuesto
Tipico
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Este es un formato de presupuesto estdndar que contiene

cierto nUmero de palabras y expresiones que son fipicamente
usadas en documentos legales en el sector de la construccion. Si
Ud. se encuentra con una de estas expresiones, le damos una
seccion de referencias a final de este manual donde Ud. puede
encontrar pequenas explicaciones para todas estas expresiones
comunmente usadas en los contratos y otros documentos legales.

0

Todos las presupuestos son validos por un determinado tiempo.
Los presupuestos deben ser aceptados y el terreno entregado
en posesion dentro del mes de la fecha del presupuesto al
cliente; de ofra manera el presupuesto esta sujeto arevision y
a modificaciones.

Las valorizaciones serdn pagadas al cumplimiento de las
tareas, o donde una tarea demore mds de un mes, se deben
de presentar valorizaciones mensualmente. Por lo tanto, en
estas valorizaciones provisionales estardn incluidos el costo de
la tarea completada y los materiales puestos en obra todavia
sin utilizar en el trabagjo. El pago por tareas se realizard dentro
de la semana de presentada la valorizacion.

Donde sea posible, el valor de los frabajos adicionales o
variaciones de lo estipulado originalmente serd costeado y
acordado antes de empezarlos trabajos. En cualquier caso, los
costos de los trabajos adicionales serdn agregados al
presupuesto original.

Si el término «suma provisionaly es usado en el presupuesto,
significa que el costo del rubro especificamente requerido por
el cliente no era conocido con precision en el momento de la
cotizacion. Por lo tanto, si el monto pagado al proveedor
excede o es menor que la suma provisional, el presupuesto
aumentard o disminuird en ese monto respectivamente.

Cuando el cliente solicite o requiera de materiales de frabajo
con las cuales el contratista no esté de acuerdo, el contratista
debe notificar por escrito al cliente. Si el cliente insiste en usar
este material en obra, el contratista no asumird ninguna
responsabilidad por cualquier perdida o danos contingentes
en el trabajo por el uso de estos materiales.

El periodo de mantenimiento se extenderd por seis meses
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desde la fecha en que el consultor emita una certificaciéon de
cumplimiento practico de los trabajos. Cualquier defecto que
aparezca en este periodo debido a la mano de obra o
materiales de inferior calidad a los especificados en la
cotizacion, serd subsanado por el contratista y los gastos que
genere serdn de su cuenta. El defecto debe ser noftificado al
confratista antes de que expire el periodo de mantenimiento.

1 Elcliente indemnizard al contratista contra cualquier reclamo
por dano producido por fuego o cualquier ofra razon, en las
construcciones existentes y lo que contengan en su interior, el
nuevo frabajo comprometido bajo contrato, y los materiales y
equipo no utilizados.

1 Lafechaacordada para el cumplimiento de la obra puede ser
modificada en consideracion a trabajo adicional ordenado, o
porinclemencias del clima, desorden social o situaciones fuera
del control del contratista.

1 Cualqguier diferencia surgida durante la ejecucion del trabajo,
puede serresuelta por medio de la convocatoria de un Arbitro,
que serd mutuamente aceptado por ambos, y cuyo fallo serd
inapelable y obligatorio.

UN CONTRATO JUSTO

Siempre se pretende establecer un contrato justo para todas
las

partes, incluyendo al cliente. Ud. necesita establecer buenas
relaciones con el cliente y el consultor, y esto es mas facil si el

contrato beneficia a todos.
El cliente que termina con una construccion de calidad
a precio razonable estard muy contento, probablemente hable de
esto con sus amigos, y es mdAs que seguro que volverd donde Ud.

CON un nuevo proyecto.

Usted acaba con un beneficio razonable, y estard gustoso de
repetir el negocio, conlo cual su empresa crecerd y se fortalecerd.
En general, el mejor confrato es uno que es simple y facil de
entender. Por lo tanto, es aconsejable tomarlo con cuidado para
estar seguro de que este confrato no lo someterd a riesgos
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inusuales.

Finalmente, verifique las condiciones paralos pagos a cuenta
y el pago final, ademads de la reputacion del cliente y el consultor
para emitiry honrar certificaciones. Este tipo de informacion puede
ser obtenida de la Asociacion de Conftratistas.
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5. LISTA DE METRADOS

Este capitulo desarrollard su habilidad para «despegam desde
los planos y preparar los datos metrados para cada uno de los
rubros del frabajo a serrealizado. Cuanto mds pueda avanzar solo,
menos dependerd de los especialistas, tales como estimadores o
calculistas privados.

Si no existe una hoja de metrados, tfendrd que hacer una Ud.
mismo. Se necesita saber cuanto se gastard en material, mano de
obra y gastos administrativos para realizar la obra. La Unica
alternativa es hacer un cdlculo estimado del costo de la obra en
general. Después de un tiempo, los contratistas «adivinadoresy salen
fuera del negocio. O bien sus costos estdn tan altos que no
consiguen el trabajo o estdn tan bajos que les producen pérdidas.

Aunque la lista de metrados describa sélo la naturaleza y
cantidad de los componentes para completar una obra, ésta
constituye una de las bases para estimar los costos del trabajo,
materiales y equipo necesario para levantar el edificio.

La lista de metrados debe presentar ordenados los articulos o
rubros, segun vayan a ser usados durante la construccion. Esto serd
de gran ayuda para planificar el tfrabajo y controlar los gastos.

En cualquier tipo de obra, se identificardn dos clases de listas
de metrados:

1 Los metrados de los calculistas de obra (RCO), y
1 Los correspondientes a los constructores.
Es importante no mezclarlas.

La primera es una lista de cantidades que se encuentran en
una lista ordinaria de metrados, y muestran el trabajo desde el
punto de vista del cliente, listando las cantidades en las cuales se
han basado los cdlculos del consultor para fijar el precio.

La segunda muestra las cantidades de acuerdo a su punto de
vista, mostrando el frabajo efectivo que se realizard en la obra.

Pueden existir grandes diferencias entre estas dos,
particularmente en excavaciony llenado de los cimientos y zanjas,
donde Ud. puede haberrellenado los lados de la excavacion pero
solo cobrard por una tedrica excavacion vertical. Si usted estuvo
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aplicando la unidad correcta de precio para los requerimientos del
constructor, y las medidas estaban basadas en los requerimientos
QS, usted solo estd cubriendo la mitad de sus costos. Un buen
ejemplo de la diferencia es el Eiemplo 1, Excavacion de Cimientos
mostrado abagjo.

En este libro basaremos la mayoria de los ejemplos en el listado
del constructor, porque éste representala cantidad de frabajo que
serd realizado en la obra. Es facil convertir las tarifas del listado de
cantidades del constructor a las tarifas dadas por el listado de
cantidades del calculista. Supongamos, por ejemplo, que las
cantidades dadas por el constructor para una tarea son 100 metros

cubicos (m3) y el precio fijado por Ud. es $ 2/m3. Si las cantidades
del calculista estdn mostradas como 50m3, el precio que Ud. fije

tendrd que serincrementado a: $ 2/m3 x (100m3/50m3) = $ 4/m3. El
resultado serd que usted cobrard $ 200 porla tareq, pero el calculo
serd:

50 m3 x $4 /m3 =$ 200 en lugar de:100 m3 x $ 2/m3=$ 200

5sQUE HACER?

En primer lugar, separe el trabajo que debe hacerse en todas
las operaciones a realizar. Luego, desde los planos calcule la
cantfidad de trabagjo para cada operacion.

La lista de los rubros en la Tabla 1 no es una hoja de
requerimientos. Es una lista de cantidades mostrando los
requerimientos del constructor para la construccion de una casa,
mostrada en los planos que figuran al final de este libro. Notard que
hay 77 rubros. Esto es lo tipico para una obra pequena. Ud.
necesita suficientes rubros para poder calcular los costos
principales, pero tiene que tener en cuenta el no desperdiciar
mucho tiempo, ni dinero, en cdlculos inutiles.

2sCOmo se calculan los requerimientose Aqui hay algunos
ejemplos de la tabla 1
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EJEMPLO
Excavacion de Cimientos

Mire el plano. Los cimientos son de diferentes medidas. Para
conseguir suficiente espacio de trabajo debemos considerar 5 cm
adicionales a cada lado.

FIGURA 5. Detalle de cimiento (en metros).
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CORTE 1-1

Este ejemplo ilustra muy bien las diferencias entre la lista RCO y
la del constructor mencionadas antes en este capitulo. El volumen
de excavacion por la que serd pagado (segun la lista RCO) es solo
el area de fondo del cimiento multiplicada por la profundidad.
Veamos por ejemplo para el Eje 1-1:

3.975m+ 3250 m+0.125m=11.325m
11.325 m x 0.400 m x 0.900 m (profundidad) = 4.077 m3

Requerimiento RCO = 4.08 m3

Como contratista, Ud. sabe que es necesario excavar
volUmenes adicionales para los tabiques, para estar seguro de que
los lados de la excavacion son estables (a menos que las

condiciones del terreno sean muy favorables). Como dijimos antes,
serian necesarios 5 cm adicionales a cada lado para esto. El
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requerimiento del constructor para este rubro quedaria calculado

asi:

3.975m+3.250m+0.125m=11.326m
11.325 m x 0.500 m x 0.900 m (profundidad) = 5.096 m3

Requerimiento del constructor = 5.10 m3

En el ejemplo anterior se aprecia una considerable diferencia

entre estos dos volUmenes. Este no es inusual para un cdlculo de
cimientos y puede significar también diferencias en otros rubros. Las
diferencias entre los requerimientos del constructor y los RCO
(calculista) no le importan a Ud. como contratista, con tal que Ud.
sepa siempre si los precios que Ud. fija son de constructor o del
calculista. Y si se le piden excavaciones adicionales, esté seguro de
conocer el tipo de metrados que le han presentado y ajuste sus
precios para tener la certeza de que todos sus costos estdn
cubiertos. Esto significa que hay dos cosas para recordar:

0

Su precio por excavacion debe considerar el total del volumen
necesario (5.10 m3) aunque el volumen en la hoja de metrados

solo sea de 4.08 m3 (requerimiento RCO). Entonces, si una hoja
de requerimientos es proporcionada en este proyecto, su
precio ($/m3)1 debe tomar en cuenta la necesidad de
excavar casi el 25% mas de lo consignado. Sabiendo esto, Ud.
debe también considerar lo riesgoso que es compararlo con
los precios de otros proyectos, a menos que Ud. tenga los
registros detallados tanto de los requerimientos del constructor
como los de RCO.

Vea también el Cap. 6.

Su plan de trabajo (requerimientos de mano de obra, equipo,
etc.) tiene que estar basado en una lista de las necesidades
del constructor para que refleje las necesidades del trabajo
que serd realizado.

Usualmente las excavaciones son el rubro donde las diferencias

entre los metrados del constructor y las de los RCO (calculistas) son

1 Los precios estan dados en ddlares USA, constantes a febrero del 2004
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mas grandes. Para otros rubros la diferencia es casi siempre menor,
y en algunos casos no hay diferencias en ninguno de ellos.
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Preparando [o listo
completa

Dado que la hoja de requerimientos no ha sido proporcionada
para nuestro proyecto y considerando que las necesidades del
constructor son necesarias para planear el frabagjo
apropiadamente, nos hemos concentrado en el cdlculo de los
requerimientos del constructor. Si la hoja de requerimientos es
proporcionada, los precios deberdn ser ajustados para asegurarse
que se le pagard el monto completo por cada rubro.

Ud. tendrd la oportunidad de poner en prdctica sus
conocimientos en cdlculos de metrados en el cuaderno de trabajo
donde todos los otros rubros seran calculados. Recuerde listarlos en
el orden en que serdn ejecutados, dado que serdn una gran ayuda
para la etapa de planeamiento. Puede ver la lista completa en la
Tabla 1.

Si siente que esto podria serle Util para practicar el listado de
metrados, antes de continuar con este manual, debe desarrollar los
ejercicios del cuaderno de trabagjo.

La habilidad para calcular metrados es un activo importante
para el constructor. Ademds, siendo esencial para la etapa de
licitacion, serd también importante si tiene que calcular reclamos
por pago adicionales como resultado de cambios durante el curso
del contrato.

TABLA 1: LISTA DE METRADOS DEL CONSTRUCTOR PARA UNA
CASA

item Descripcidn Unidad | Metrado
01.00.00 OBRAS PRELIMINARES
01.01.00 LIMPIEZA DE TERRENO MANUAL m2 133.37
01.02.00 TRAZO Y REPLANTEO m2 133.37
02.00 MOVIMIENTO DE TIERRAS
02.01.00 EXCAVACION PARA CIMIENTOS HASTA 1.00 MT TERRENO NORMAL m3 32.86
02.02.00 NIVELACION INTERIOR APISONADO MANUAL m2 111.17
02.03.00 ELIMINACION CON TRANSPORTE (CARGUIO A MANO) REN.=25 m3/dia m3 4.25
03.00.00 CONCRETO SIMPLE
03.01.00 CIMIENTOS CORRIDOS MEZCLA 1:10 CEMENTO-HORMIGON 30% PIEDRA m3 27.82
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03.02.00 ENCOFRADO Y DESENCOF. SOBRECIMIENTO DE 0.30 A 0.60 m m2 52.08
03.03.00 CONCRETO 1:8+25% P.M. PARA SOBRECIMIENTOS m3 4.85
03.04.00 mo 88.47

CONCRETO EN FALSOPISO DE 4" DE 1:8 CEM-HOR

62




MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION

Cotizaciones y Ofertas -

Manual

item Descripcion Unidad | Metrado
04.00.00 CONCRETO ARMADO
04.01.00 COLUMNAS
04.01.01 CONCRETO EN COLUMNAS F'C=175 Kg/cm? m3 3.48
04.01.02 ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN COLUMNAS m2 42.93
04.01.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA COLUMNAS Kg. 471.92
04.02.00 VIGAS
04.02.01 CONCRETO EN VIGAS FC=175 KGg/cm? m3 5.15
04.02.02 ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN VIGAS m2 28.70
04.02.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA VIGAS Y DINTELES Kg. 505.70
04.03.00 LOSAS ALIGERADAS
04.03.01 CONCRETO EN LOSAS ALIGERADAS F'C=175 Kg/cm? m3 6.68
04.03.02 ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN LOSAS ALIGERADAS m2 82.49
04.03.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA LOSAS ALIGERADAS Kg. 407.78
04.03.04 LADRILLO HUECO/ARCILLA 15X30X30 P/TECHO ALIGERADO unid 680.00
05.00.00 | ALBANILERIA
05.01.00 MURO DE CABEZA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO-ARENA m2 74.42
05.02.00 MURO DE SOGA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO-ARENA m2 111.13
06.00.00 REVOQUES ENLUCIDOS Y MOLDURAS
06.01.00 TARRAJEO PRIMARIO RAYADO CON CEMENTO-ARENA m2 44.25
06.02.00 TARRAJEO EN INTERIORES ACABADO CON CEMENTO-ARENA m2 255.67
06.03.00 TARRAJEO EN EXTERIORES CON CEMENTO-ARENA m2 64.50
06.04.00 TARRAJEO DE VANOS Y BORDES EN PUERTAS Y VENTANAS m 97.40
07.00.00 CIELORRASOS
07.01.00 CIELORRASOS CON MEZCLA DE CEMENTO-ARENA m2 79.12
08.00.00 PISOS Y PAVIMENTOS
08.01.00 CONTRAPISO DE 48 mm m2 85.98
08.02.00 PISO DE CERAMICA 30X30 cm COLOR DE 1RA m2 85.98
08.03.00 PISO DE ADOQUINES DE CONCRETO m2 5.90
09.00.00 ZOCALOS
09.01.00 ZOCALO DE CERAMICA DE COLOR 1RA DE 30 X 30cm m2 4425
10.00.00 CUBIERTAS
10.01.00 COBERTURA DE TEJA ARCILLA 36 X 16 cm m2 57.90
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item Descripcidn unid Metrado
11.00.00 CARPINTERIA DE MADERA
11.01.00 PUERTA CONTRAPLACADA DE 35 mm TRIPLAY m2 19.74
11.02.00 VENTANA DE MADERA CON HOJAS DE CEDRO m2 13.92
11.03.00 PUERTA DE MADERA DE GARAJE DE CEDRO PUCALLPA m2 6.44
12.00.00 | CERRAJERIA
12.01.00 BISAGRA ALUMINIZADA CAPUCHINA DE 3" X 3" pza 30.00
12.02.00 CERRADURA PARA PUERTA.INTERIO MANIJA LLAVE GOAL 53 pza 8.00
12.03.00 CERRADURA PARA PUERTA PRINCIPAL PESADA pza 2.00
13.00.00 VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES
13.01.00 VIDRIOS SEMIDOBLES INCOLORO CRUDO P2 149.83
14.00.00 PINTURA
14.01.00 PINTURA VINILICA EN MUROS INTERIORES 2 MANOS (incluido cielorrasos) m2 413.90
14.02.00 PINTURA EN PUERTAS C/BARNIZ 2 MANOS m2 26.18
14.03.00 PINTURA EN VENTANAS C/BARNIZ 2 MANOS m2 13.92
15.00.00 APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS
15.01.00 INODORO TOP PIECE BLANCO COMERCIAL (SIN COLOCACION]) pza 2.00
15.02.00 LAVATORIO SONNET BLANCO COMERCIAL (SIN COLOCACION) pza 2.00
15.03.00 LAVADERO DE COCINA DE ACERO INOXIDABLE pza 1.00
15.04.00 DUCHAS CROMADAS DE CABEZA GIRATORIAY LLAVE MEZCLADORA pza 2.00
15.05.00 JABONERAS DE LOZA BLANCA SIMPLEDE 15 X 15 pza 2.00
15.06.00 TOALLERA DE LOSA BLANCA pza 2.00
15.07.00 PAPELERA DE LOZA BLANCADE 13X 15 pza 2.00
15.08.00 COLOCACION DE APARATOS SANITARIOS pza 5.00
15.09.00 COLOCACION DE ACCESORIOS SANITARIOS pza 6.00
16.00.00 INSTALACIONES SANITARIAS
16.01.00 SISTEMA DE AGUA FRIA
16.01.01 SALIDA DE AGUA FRIA CON TUBERIA DE PVC 1/2" pto 10.00
16.01.02 TUBERIA PVC CLASE 10 PARA AGUA FRIA 1/2" PVC m 30.00
16.01.03 VALVULAS DE COMPUERTA DE BRONCE DE 1/2" pza 8.00
16.02.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE
16.02.01 SALIDA DE AGUA CALIENTE CON TUBERIA CPVC pto 6.00
16.02.02 TUBERIA DE AGUA CALIENTE CPVC D=1/2" m 18.00
16.03.00 SISTEMA DE DESAGUE
16.03.01 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 4" pto 2.00
16.03.02 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 2" pto 6.00
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item Descripcidn Unidad | Metrado
16.03.03 | TUBERIA DE PVC SAL 4" m 10.50
16.03.04 | TUBERIA DE PVC SAL 2" m 15.80
16.03.05 CODO PVC SAL 2"'X90° pza 6.00
16.03.06 YEE PVC SAL 4" pza 6.00
16.03.07 | REDUCCIONES PVC-DESAGUE DE 4" A 2" unid 6.00
16.03.08 REGISTROS DE BRONCE DE 4" pza 1.00
16.03.09 REGISTROS DE BRONCE DE 2" pza 2.00
16.03.10 SUMIDEROS DE 2" pza 4.00
16.03.11 | SOMBRERO VENTILACION PVC DE 2" pza 2.00
16.03.12 | CAJA DE REGISTRO DE DESAGUE 12" X 24" pza 1.00
17.00.00 | INSTALACIONES ELECTRICAS
17.01.00 | SALIDA DE TECHO C/CABLE AWG TW 2.5mm(14)+D PVC SEL 16mm(5/8) pto 9.00
17.02.00 SALIDA DE PARED C/CABLE AWG TW 4.0mm(12)+D PVC SEL 19mm(3/4) pto 3.00
17.03.00 | SALIDA PARA CENTROS DE LUZ C/INTERRUPTOR DE COMMUTACION pto 1.00
17.0400 | SALIDA PARA TOMACORRIENTES BIPOLARES SIMPLES CON PVC pto 22.00
17.05.00 | SALIDA PARA TELEFONO DIRECTO (DE SERVICIO PUBLICO) pto 3.00
17.06.00 | SALIDA PARA ANTENA DE TELEVISION CON PVC pto 4.00
17.07.00 | SALIDA PARA INTERCOMUNICADOR pto 1.00
17.08.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=1" m 12.00
17.09.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=3/4" m 112.50
17.10.00 | TABLEROS DISTRIBUCION CAJA METALICA CON 12 POLOS pza 1.00
17.11.00 | INTERRUPTOR THERMOMAGNETICO MONOFASICA 2 X 30A pza 4.00

[
[

De los metrados a los
COSTOS

El cdlculo de metrados es el primer paso en la preparacion de
una propuesta, pues el requerimiento se usa cuando estimamos el
costo de ejecucion de un contrato.
La propuesta que se envia a un cliente consta de dos grandes
partes:

Nuestros costos estimados y
La utilidad
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Aunque los contratistas usualmente no muestran el monto de la
utiidad que esperan conseguir como parte de sus propuestas, es
importante mantener en nuestros cdlculos los costos estimados
separados de la utilidad. Los costos estimados proporcionan un
conjunto de objetivos para su personal en obra. Si ellos logran
mantener los costos actuales a la par o por debajo de los
estimados, Ud. sabe que obtendrd la utilidad deseada.

Dado que lo que queremos es conseguir un beneficio
razonable de nuestros proyectos, lo mds importante es,
obviamente, estimar nuestros costos tan aqjustados como sea
posible. Si olvidamos el precio de unrubro grande y el costo es mas
alto que el estimado, tendremos que tomar dinero de lo que
originalimente era nuestra utilidad para cubrir este costo y
obtendremos un beneficio mdas pequeno al final del proyecto.

Una buena manera de asegurar que nuestro estimado de
costos sea lo mds ajustado posible es usar un sistema. En este libro
proporcionamos los diferentes costos que Ud. pueda tener en su
negocio de consfruccion, luego Ud. puede usar esta seccion como
lista de verificacion para estar seguro de que no ha olvidado
ningun costo relevante para su compania y su proyecto.

En nuestro sistema comenzamos por dividir costos en dos
grupos independientes:

1 Costos Directos del proyecto y
1 Costos Indirectos del proyecto

Los Costos Directos del proyecto son los que estdn
directamente relacionados con el desarrollo de las actividades en
obra. Ud. estimard cuanta mano de obra, materiales, equipo vy
transporte necesitard para completar el frabajo.

Los Costos Indirectos del proyecto no estdn directamente
relacionados con el desarrollo de una actividad especifica de
construccion pero si con actividades que son necesarias para
concluir el confrato. Incluidos aqui estan los llamados preliminares
(construcciones y disposiciones temporales en obra, herramientas y
equipamiento en general, salarios del personal de planta, seguros y
contratos y otros por el estilo), asi como los costos generales que la
empresa tiene para su funcionamiento: el alquiler de su oficina o el
pago de su propio sueldo.
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El tercer y Ultimo grupo de costos indirectos del proyecto son
las asignaciones por riesgo, donde Ud. trata de estimar qué tan
riesgoso puede llegar a ser el confrato y agrega una cantidad para
compensar este riesgo. Dado que los costos indirectos de los
proyectos no estdn directamente relacionados con actividades del
proyecto, son muy fdaciles de olvidar cuando se prepara la
propuesta y por lo tanto es mds importante seguir la lista de
verificacion cuando se les calcula.

Los siguientes tres capitulos tratardn sobre este cdlculo de
costos y le dan una pauta sobre que puntos tomar en cuenta
cuando agregue su beneficio.

Costo y eficiencia

sPorqué las propuestas de diferentes contratistas varian tanto
si ellas sélo muestran el costo de completar un contrato mas la
utilidad? 3Es soOlo la diferencia en el porcentaje de utilidad o hay
otros factores involucrados2 Hay, por supuesto, un sinnUmero de
factores que influyen en sus costos. Para empezar, hay unarelacion
crucial entre costo y eficiencia. Un contratista que no es eficiente
puede sélo construir a un alto costo vy, por lo tanto, sélo obtendrd
trabajo cuando sus margenes de utilidad se recorten a un minimo o
eventualmente resulte en pérdida.

En un negocio tan competitivo como la construccion hay sélo
una estrategia de largo alcance, que es la de buscar
constantemente formas de reducir costos para ser mas eficientes.
Nuevamente la palabra clave es eficiencia. No es el recorte de
costos lo que le da a Ud. el éxito, sino reduciendo costos mientras
cumple en los plazos establecidos y con la calidad especificada.

Dado que sus costos son la clave para el futuro desarrollo de su
empresa, Ud. mismo debe calcularlos y no wusar precios
preestablecidos.

Existen dos razones para esto:

1 Los Unicos precios que son relevantes para Ud. son los precios a
los cuales su empresa puede realizar una actividad
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1 Elconocimiento de sus propios costos es esencial para planear
el desarrollo futuro de su negocio

Una vez que Ud. sabe sus propios precios unitarios, puede ser
Util compararlos con precios preestablecidos y asi poder estar
seguro de que estd siendo competitivo. NUNCA SUSTENTE UNA
PROPUESTA EN PRECIOS PREESTABLECIDOS A NO SER QUE ESTE
REALMENTE SEGURO QUE PUEDE IGUALARLOS O REBAJARLOS.

Cuando estimamos costos es muy fdcil sobrestimar nuestra
eficiencia. Colocando precios muy bajos en nuestros estimados
haremos nuestra propuesta muy competitiva, pero serd el comienzo
del fin de nuestra empresa si no podemos construir a estos precios.
Si Ud. piensa que sus precios no son competitivos, la Unica solucion
es ver la manera de producir con mds eficiencia. Los precios
tedricos que Ud. recorta en su propuesta pueden hacer que vaya a
la quiebra, pero los precios reales que Ud. reduce en la obra
significan beneficio.

La clave para una produccion eficiente es El Planeamiento. Los
conftratistas exitosos estdn siempre pensando acerca de la mejor
manera de desarrollar su negocio y planeando formas de mejorar
su rendimiento.

Aqui estdn algunas de las cosas que Ud. debe planear:
1 El diseno de su obra
1 Momentos en que la mano de obra y equipo son necesarios
1 Momentos en que el material debe estar disponible
1 Cuanto dinero necesita para llevar a cabo el proyecto
1 Sus procedimientos de oficina

Estos puntos serdn tratados en los otros dos manuales de la
serie MESUNCO. El Manual 2, Gerencia de Obra nos habla de como
hacer mds eficiente nuestra obra basdndonos en el planeamiento.
El Manual 3, Gestion Empresarial, nos dice la forma de como Ud.
puede mejorar el funcionamiento de su empresa, nuevamente
basdandose en el planeamiento.

Sin embargo, un proyecto bien planeado comienza con una
preparacion sistemdatica de la propuesta, porlo que nos permitimos
empezar viendo los costos directos del proyecto.
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6. LOS COSTOS DIRECTOS
DE LA OBRA

Los costos directos del proyecto son todos los que estdn
involucrados en la actividad especifica de la construcciéon de la
obra. Estdn constituidos por un estimado del costo de la cantidad
de materiales, jornales, mdquinas y equipos, fransportes e
instalacion.

Ud. debe calcular estos costos por si solo, pero los registros de
obras anteriores le podrdn ser muy provechosos y le ayudardn a
ahorrar valioso tiempo. Si no tuviera registros disponibles recuerde
que la experiencia y la practica ganada a fravés de los anos son su
mas importante recurso de informacion cuando estime estos costos:
conserve los registros de este trabajo para que los pueda usar en
proximos contratos.

Una vez mds, lariqueza de la experiencia practica ganada en
el trabajo lo ayudard a «hacerlo soloy. Nadie sabe o podria saber
mAs sobre sus propios costos como usted mismo. Podria ser
peligroso confiar en asesoria externa profesional, la cual es mds
tedrica que practica.

A continuacion damos una lista de «Cosas para Recordam que
servird en este capitulo para mostrar cémo se calcula un costo
directo tipico enlas variadas etapas del proyecto. Estard, entonces,
capacitado para calcular en el cuaderno de trabajo otros costos
directos del proyecto.

Cosas Para Recordar

1 Cuando esté calculando los Costos de instalacion y Mano de
Obra basados en el actual tiempo de trabajo, debe tener en
cuenta que no se estd presupuestando los periodos en que el
trabajo no se estd realizando. Los trabajadores no estdn
trabajando, pero aun se les estd pagando cuando la obra esta
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detenida. Su experiencia le ayudard a determinar cudnto
tiempo toma completar una actividad con interrupciones y
detenciones.

1 Enestos cdlculos, Ud. asume que la mano de obra necesariay
los gastos de instalacion estan siempre disponibles cuando se
le requiera. Mds tarde, cuando Ud. coteje las necesidades de
mano de obra y de instalacion con lo que tenia disponible,
podrian soportar un ajuste, ya que a menudo es muy caro
incluir mano de obra adicional o gastos de instalacion por
periodos muy cortos .

1 Si Ud. tiene materiales siempre en existencias, tiene que
costearlos generalmente a su valor de reemplazo porque este
es el valor que tienen ellos ahora para Ud. Por ejemplo, 1,000
ladrillos comprados hace seis meses a $ 18, puede costar
reemplazarlos ahora $20. Si los costea a su precio original ($
18) y obtiene el contrato, este material serd fraido a un costo
de $ 20. Si usa esa suma para comprar nuevos ladrillos y
reemplazar los de su stock, usted solo tendrd disponible para
comprar 9200 ladrillos. Si mantiene su hegocio caminando de
esta manera, gradualmente perderd sus activos. (La Unica
excepcion para esta regla es cuando Ud. Tiene un producto
no registrado como por ejemplo, un marco de ventana
especial, el cual de ofro modo permaneceria en sus
almacenes por anos. En ese caso, el pago es mds bajo para su
cliente y cubre sus costos de almacenamiento y financiacion)

0 Si Ud. es un confratista en pequena escala, puede ser
propietario de un pequeno camién o una mezcladora chica,
pero no mds, de modo que la mayor parte de la maquinaria
tendrd que ser alquilada. Sin embargo, si se compra
maquinaria, una porcién del costo de operarla (combustible,
mantenimiento, etc.) debe ser incluido en el contrato y debe
ser presupuestado. Asimismo, a medida que la maqguinaria estd
mAas cerca de su reemplazo cada vez que Ud. la usa, una
parte de ese valor perdido (depreciacion) debe serincluido en
el confrato. La manera de incluir esto en su proyecto es
tratado en el Capitulo 7, Costos Indirectos del Proyecto y el uso
de la depreciacidon en libros y cudndo hacer previsiones
financieras es tfratado en el Manual MESUNCO 3, Gerencia del
Negocio.
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Recuerde que son el CONOCIMIENTO vy la HABILIDAD, y no el
equipamiento, lo que hacen a un contratista eficiente. Solo compre
maquinaria y equipo cuando esrealmente necesario, dado que las
compras innecesarias conllevan mucha necesidad de capital.

1 En este capitulo mostramos coémo calcular los costos directos
del proyecto. Md&s tarde, cuando compare estos resultados
con su plan para completar el proyecto y los recursos que
tenia disponibles, tendrd una segunda oportunidad de
preguntarse si sus cdlculos fueron realistas. Siencuentra que sus
cdlculos no estdn basados en supuestos correctos, tendrdn
que ser reajustados.

1 Elcosto directo del proyecto es un estimado del frabajo antes
de que los costos indirectos y la ufilidad sean agregados. Si
esta proponiendo un proyecto basado sélo en costos directos,
estard regalando al cliente sus costos indirectos y pronto su
negocio se quedarad sin liquidez.

MAQUINAS Y HERRAMIENTAS

Es mejor cubrir el costo de las maquinas esenciales en obra
como un costo directo del proyecto. Esto generalmente se aplica
para rubros como mezcladoras y elevadores, los cuales van a ser
requeridos en obra durante un buen periodo. Aqui debemos
también considerar el costo por las herramientas manuales y ofros
pequenos rubros del equipo en obra.

Mezcladoras de Concreto
Una mezcladora de concreto es un rubro bdsico de
equipamiento, el cual es necesario en casi toda la obra. La mayoria
de contratistas poseen al menos una mezcladora, ademds estas
mezcladoras pueden durar un largo tiempo si se le da un
apropiado mantenimiento y son limpiadas después de cada uso.
Esto amerita que vaya pensando en la necesidad de una
mezcladora de concreto en la obra, dado que desperdiciard
tiempo, dinero y material si toma la decision errada. Por ejemplo,
algunas veces es Util mantener una mezcladora pequena en la
obra todo el tiempo y traer una de gran capacidad cuando sea
necesario.
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Otro consejo de confratistas experimentados es calcular el
tamano de la mezcladora necesaria y entonces ordenar el tamano
superior. Esto le facilitard incrementar su produccion en
emergencias o si estd atrasado en los horarios.

Elevadores

Usando mano de obra para mover materiales verticalmente
consume mucho tiempo y dinero en la mayoria de obras en
construccion. De modo que aun cuando puedan parecer costosos,
los elevadores son casi siempre un significativo medio costo-
efectivo para el transporte de material hacia arriba desde el nivel
del suelo. Los tipos y capacidades deben ser considerados en la
etapa de estimados.

Herramientas pequenas

Estas incluyen lampas, picos, barretas, martillos, sierras,
hachas, baldes, cepillos, sogas y ofros. No es real tratar la cantidad
exacta de cada una, pero debe ser calculado un estimado del
costo de todas ellas. Esto se basa generalmente en la experienciay
costos de obras pasadas. En obras de edificacion porlo general, se
suele considerar el costo de herramientas de mano, como un
porcentaje del costo de la mano de obra, entre el 3% y 5%, que
serd incluido dentro del costo directo de cada partida. En nuestro
ejemplo de vaciado de concreto en zanja de cimentacion, el
costo de la mano de obra era de $ 28, en ese caso el costo de
herramientas podria considerarse de la siguiente forma: $ 28 x0.03 =
$ 0.84.

Andamios

Los andamios fienen que proporcionarse para muchos frabajos
de construccion. Es responsabilidad del ofertante calcular su
necesidad e incluirla en el costo.

CoOmo calcular los Costos
Directos de |la Obra

USANDO UN SISTEMA
74



MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION Cotizaciones y Ofertas -
Manual

Los cdlculos que guian un estimado de los Costos Directos del
proyecto son bastante simples. El problema es que hay muchos.
Esto nos dice que es mejor trabajar con un sistema, donde nada
serd dejado de lado y los cdlculos seran faciles para verificar y
referirse a ellos posteriormente.

Lo bdsico en un sistema de presupuesto es hacer buen uso de
los formatos, tablas y hojas de datos, llenarlas paso a paso para
elaborar un presupuesto ajustado. Empezaremos preparando la
HOJA DE COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO.
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HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO

Costos Directos de Proyecto

Lista de metrados obtenida de los Planos ,
(Ddlares)

ftem Descripcion Unidad Cantidad M. Obra | Material | Equipo | Parcial

Total final del Costo Directo del Proyecto

Las primeras cuatro columnas son tomadas directamente de
la Lista de metrados o de la hoja de necesidades que Ud. ha
calculado. Esto proporciona la informaciéon bdsica para el cdlculo.

El segundo juego de columnas confiene los elementos de
costo poritem que Ud. calculard, ademds del total para cada uno.
Algunos conftratistas prefieren calcular unidades de costos por
comparacion con trabajos anteriores, pero esto es demasiado facil
para pequenos proyectos

Un ejemplo de cdlculo

El siguiente es un ejemplo de cdlculo de costos directos del
proyecto usando el item 04.01.02 «Encofrado y desencofrado
normal de columnasy de la lista de metrados en la Tabla 1.

El procedimiento para llenarla hoja serd mostrado paso a paso

Paso 1: Traslade el nUmero de articulo, descripcién, unidad vy
cantidad a la Hoja de Costos del Proyecto.

Este es el primer y mds simple paso. Le da la informacion bdsica
que necesita para el proximo paso en el cdlculo

76



MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION Cotizaciones y Ofertas -
Manual

HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO

Costos Directos de Proyecto

Lista de metrados obtenida de los Planos p
(Ddlares)

item Descripcion Unidad | Cantidad | M. Obra | Material | Equipo | Parcial

04.01.02 | Encofrado y Desencofrado m2 42.93
normal en columnas

Total final del Costo Directo del Proyecto

Paso 2: Cdilculo del costo de Mano de Obra. Se estima un
rendimiento de 10 m2 /dia por cuadrilla de obreros.

Capataz: Solo se utilizara el 10% de su capacidad.
0.1 + (10 m2 /dia +8 horas) = 0.08 horas-hombre

El costo de la mano de obra del capataz por hora es $3.48
0.08 x $3.48 x 42.93 =%$11.95

Operario: Se utilizard el 1 operario.
1.0 + (10 m2 /dia +8 horas) = 0.8 horas-hombre

El costo de la mano de obra del operario por hora es $2.90
0.8 x $2.90 x 42.93 = $99.60

Oficial: Se utilizara el 1 oficial.
1.0 + (10 m2 /dia +8 horas) = 0.8 horas-hombre

El costo de la mano de obra del operario por hora es $2.63
0.8 x $2.63 x 42.93 = $90.32

El costo total de Mano de Obra directa del proyecto serd:
11.95+ 99.60 + 90.32 = $201.87

Este resultado de $ 201.87 puede ser ahora ingresado a la hoja
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HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO

Lista de metrados obtenida de los Planos

Costos Directos de Proyecto
(Délares)

ftem

Descripcion Unidad

Cantidad

M. Obra

Material

Equipo

Parcial

04.01.02

Encofrado y Desencofrado| m?2

normal en columnas

42.93

201.87

Total final del Costo Directo del Proyecto

Paso 3: Cdlculo del costo de Materiales.

Alambre negro recogido: 0.2 Kg x $0.47 x 42.93 = $4.03
Clavos para madera c/c 3": 0.11 Kg x $0.62 x 42.93 = $2.93
Madera tomillo cepillada: 4.1p2x $0.671x 42.93 = $117.93

El costo total de Materiales del proyecto serd:

403+293+117.95=93124.91

Este resultado de $ 124.91 puede ser ahora ingresado a la hoja

HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO
Lista de metrados obtenida de los Planos Costos Direc,t os de Proyecto
(Dolares)
ftem Descripcion Unidad | Cantidad | M. Obra | Material | Equipo | Parcial
04.01.02 | Encofrado y Desencofrado| m2 42.93 201.87 | 124.91
normal en columnas

Total final del Costo Directo del Proyecto

Paso 4: Cdlculo del costo de Maquinaria y Equipo.

En este item no se ufilizard ningun equipo ni fransporte
especial, salvo el uso de herramientas manuales como
martillos, niveles, etc. Para estos se considera un costo similar
al 3% de la mano de obra usada en esta partida:
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Mano de obra para 1 m2 de encofrado:
(0.08 x $3.48)+( 0.8 x $2.90)+(0.8 x $2.63) = $4.70

El costo total de Materiales del proyecto serd:
0.03 x $4.70 x 42.93 = $6.05

Este resultado de $ 6.05 puede ser ahora ingresado a la hoja

HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO

Lista de metrados obtenida de los Planos Costos D|rec’1 os de Proyecto
(Ddlares)
item Descripcion Unidad | Cantidad | M. Obra | Material | Equipo | Parcial
04.01.02 | Encofrado y Desencofrado m2 42.93 201.87 | 124.91 6.05
normal en columnas

Total final del Costo Directo del Proyecto

Paso 5: Completar la Hoja de Costos Directos del Proyecto para el
item 04.01.02.
Podemos sumar las tres primeras cantidades calculadas para
obtener el costo total del item.

Mano de Obra = $201.87
Materiales =  $124.91
Equipo y transporte = $ 6.05
Total = $332.83

Ahora frate de ejercitar su habilidad para calcular los costos
directos del proyecto para los otros articulos en el cuaderno de
trabajo.

HOJA DE COSTOS DEL PROY ECTO

Costos Directos de Proyecto

Lista de metrados obtenida de los Planos p
(Ddlares)

item Descripcion Unidad | Cantidad | M. Obra | Material | Equipo | Parcial

04.01.02 | Encofrado y Desencofrado m2 42.93 201.87 | 124.91 6.05 | 332.83

normal en columnas
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Total final del Costo Directo del Proyecto

La Tabla 2 da una lista completa de los costos directos de este
proyecto.

TABLA 2: COSTOS DIRECTOS DEL PROYECTO (US ddlares)

item Descripcion unid | Metrado | Precio | Parcial Total

01.00.00 | OBRAS PRELIMINARES

01.01.00 | LIMPIEZA DE TERRENO MANUAL m?2 133.37 0.56 74.69

01.02.00 | TRAZO Y REPLANTEO m?2 133.37 0.32 42.68 117.37

02.00.00 | MOVIMIENTO DE TIERRAS

EXCAVACION PARA CIMIENTOS HASTA 1.00 m

3
02.01.00 TERRENO NORMAL m 32.86 5.58 183.36
02.02.00 | NIVELACION INTERIOR APISONADO MANUAL m?2 111.17 0.88 97.83
02.03.00 ELIMINACION CON TRANSPORTE (CARGUIO A me 405 16.40 69.70 350.89

MANO) REN.=25 m3/DiA

03.00.00 | CONCRETO SIMPLE

CIMIENTOS CORRIDOS MEZCLA 1:10 CEMENTO-
3
03.01.00 HORMIGON 30% PIEDRA m 27.82 31.93| 888.29

ENCOFRADO Y DESENCOF. SOBRECIMIENTO DE

2
03.02.00 0.30 A 0.60 m m 52.08 540| 281.28
03.03.00 | CONCRETO 1:8+25% P.M. PARA SOBRECIMIENTOS m3 4.85 46.03 | 223.25
03.04.00 | CONCRETO EN FALSOPISO DE 4" DE 1:8 CEM-HOR m?2 88.47 554 | 490.12 1,882.89

04.00.00 | CONCRETO ARMADO

04.01.00 | COLUMNAS

04.01.01 CONCRETO EN COLUMNAS F'C=175 Kg/cm? m3 3.48 88.02 | 306.31
ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN )

04.01.02 COLUMNAS m 42.93 7.91 339.58
ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA

04.01.03 COLUMNAS KG 471.92 0.58 | 273.71 919.60

04.02.00 | VIGAS

04.02.01 CONCRETO EN VIGAS F'C=175 Kg/cm? m3 5.15 66.69 | 343.45
04.02.02 \E/II\ISAOSFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN m2 28.70 877! 25170
04.02.03 SIC'Z\EIELOESESTRUCTURAL TRABAJADO PARA VIGAS Y KG 505.70 058! 29331 888.46

04.03.00 | LOSAS ALIGERADAS

04.03.01 (Kigo/srisETO EN LOSAS ALIGERADAS F'C=175 m? 6.68 6189 | 413.43

ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN
2
04.03.02 LOSAS ALIGERADAS m 82.49 5.64| 465.24

ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA LOSAS

04.03.03 ALIGERADAS KG 407.78 0.58 | 236.51
LADRILLO HUECO/ARCILLA 15X30X30 P/TECHO
04.03.04 ALIGERADO UND 680.00 0.32| 217.60 1,332.78
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item Descripcion unid | Metrado | Precio | Parcial Total
05.00.00 | ALBANILERIA
MURO DE CABEZA LADRILLO KING-KONG CON
2
05.01.00 CEMENTO-ARENA m 74.42 12.74 948.11
MURO DE SOGA LADRILLO KING-KONG CON )
05.02.00 CEMENTO-ARENA m 111.13 7.73| 859.03 1,807.15
06.00.00 REVOQUES ENLUCIDOS Y MOLDURAS
06.01.00 ,TA\ARREE&JEO PRIMARIO RAYADO CON CEMENTO- m2 44.05 3.35 148.24
TARRAJEO EN INTERIORES ACABADO CON
2
06.02.00 CEMENTO-ARENA m 255.67 3.91 999.67
06.03.00 TARRAJEO EN EXTERIORES CON CEMENTO-ARENA m2 64.50 4.47 288.32
TARRAJEO DE VANOS Y BORDES EN PUERTAS Y
06.04.00 VENTANAS M 97.40 2.14| 208.44 1,644.66
07.00.00 CIELORRASOS
07.01.00 CIELORRASOS CON MEZCLA DE CEMENTO-ARENA m?2 79.12 5.25 415.38 415.38
08.00.00 PISOS Y PAVIMENTOS
08.01.00 CONTRAPISO DE 48 mm m2 85.98 5.87 504.70
08.02.00 PISO DE CERAMICA 30X30 cm. COLOR DE 1RA m2 85.98 16.62 | 1,428.99
08.03.00 PISO DE ADOQUINES DE CONCRETO m2 5.90 14.49 85.49 2,019.18
09.00.00 ZOCALOS
09.01.00 ZOCALO DE CERAMICA DE COLOR TRA DE 30 X m2 44.05 14.92 629.24 629.24
30cm
10.00.00 CUBIERTAS
10.01.00 COBERTURA DE TEJA ARCILLA 36 X 16 cm m?2 57.90 9.32 539.63 539.63
11.00.00 CARPINTERIA DE MADERA
11.01.00 PUERTA CONTRAPLACADA DE 35 mm TRIPLAY m?2 19.74 33.90 669.19
11.02.00 VENTANA DE MADERA CON HOJAS DE CEDRO m2 13.92 18.80 261.70
PUERTA DE MADERA DE GARAJE DE CEDRO
2
11.0300 | piCALLPA m 6.44 48.13| 309.96 1,240.84
12.00.00 | CERRAJERIA
12.01.00 BISAGRA ALUMINIZADA CAPUCHINA DE 3" X 3" PZA 30.00 2.13 63.90
12.02.00 CERRADURA PARA PUERTA.INTERIO MANIJA LLAVE P7A 8.00 19.65 157.20
GOAL 53
12.03.00 CERRADURA PARA PUERTA PRINCIPAL PESADA PZA 2.00 21.01 42.02 263.12
13.00.00 VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES
13.01.00 VIDRIOS SEMIDOBLES INCOLORO CRUDO P2 149.83 0.91 136.35 136.35
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item Descripcion unid | Metrado | Precio | Parcial Total
14.00.00 PINTURA
140100 | PINTURAVINIICA EN MUROS INTERIORES 2MANOS | [ 1390 205| ess.50
14.02.00 PINTURA EN PUERTAS C/BARNIZ 2 MANOS m?2 26.18 2.83 74.09
14.03.00 PINTURA EN VENTANAS C/BARNIZ 2 MANOS m?2 13.92 2.27 31.60 954.18
15.00.00 APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS
15.01.00 I(I:\IOOPOOCEQSCISE)PIECE BLANCO COMERCIAL (SIN PZA 2.00 60.05 120.10
15.02.00 ég/lggigég;\mﬂ BLANCO COMERCIAL (SIN PZA 2.00 75.56 151.12
15.03.00 LAVADERO DE COCINA DE ACERO INOXIDABLE PZA 1.00 54.69 54.69
150400 | poCHAS CROMADES DE CABEZA GIRATORIAY PZA 200| 1200| 2400
15.05.00 JABONERAS DE LOZA BLANCA SIMPLEDE 15X 15 PZA 2.00 1.88 3.76
15.06.00 TOALLERA DE LOSA BLANCA PZA 2.00 1.40 2.80
15.07.00 PAPELERA DE LOZA BLANCADE 13X 15 PZA 2.00 1.85 3.70
15.08.00 COLOCACION DE APARATOS SANITARIOS PZA 5.00 18.22 91.10
15.09.00 COLOCACION DE ACCESORIOS SANITARIOS PZA 6.00 3.66 21.96 473.23
16.00.00 INSTALACIONES SANITARIAS
16.01.00 SISTEMA DE AGUA FRIA
16.01.01 SALIDA DE AGUA FRIA CON TUBERIA DE PVC 1/2" PTO 10.00 15.12 151.20
16.01.02 TUBERIA PVC CLASE 10 PARA AGUA FRIA 1/2"PVC M 30.00 2.32 69.60
16.01.03 VALVULAS DE COMPUERTA DE BRONCE DE 1/2" PZA 8.00 12.20 97.60 318.40
16.02.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE
16.02.01 SALIDA DE AGUA CALIENTE CON TUBERIA CPVC PTO 6.00 18.43 110.58
16.02.02 TUBERIA DE AGUA CALIENTE CPVC D=1/2" M 18.00 6.49 116.82 227.40
16.03.00 SISTEMA DE DESAGUE
16.03.01 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 4" PTO 2.00 2411 48.22
16.03.02 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 2" PTO 6.00 19.77 118.62
16.03.03 TUBERIA DE PVC SAL 4" m 10.50 6.17 64.79
16.03.04 TUBERIA DE PVC SAL 2" m 15.80 4.69 74.10
16.03.05 CODO PVC SAL 2"X90° PZA 6.00 1.31 7.86
16.03.06 YEE PVC SAL 4" PZA 6.00 4.30 25.80
16.03.07 REDUCCIONES PVC-DESAGUE DE 4" A 2" UND 6.00 6.03 36.18
16.03.08 REGISTROS DE BRONCE DE 4" PZA 1.00 14.48 14.48
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item Descripcion unid | Metrado | Precio | Parcial Total

16.03.09 | REGISTROS DE BRONCE DE 2" PZA 2.00 777| 1554

16.03.10 | SUMIDEROS DE 2" PZA 4.00 8.50|  34.00

16.03.11 | SOMBRERO VENTILACION PVC DE 2" PZA 2.00 3.63 7.26

16.03.12 | CAJA DE REGISTRO DE DESAGUE 12" X 24" PZA 100|  30.46|  30.46 477.31

17.00.00 | INSTALACIONES ELECTRICAS

17.01.00 ?QL)'ESPDVECT ng%%g’?g}; AWG TW 2.5 mm PTO 900| 1407| 126.63

17.02.00 ?SL)'?S PDVECP?ERLE%EQ:(’;%E AWG TW 4.0 mm PTO 300| 13.62| 4086

17.03.00 E%EQSQQSSNENTROS DELUZ C/INTERRUPTOR DE | oy 100 1759 17.59

170400 | SAUDA PARATOMACORRIENTES BIPOLARES SIMPLES | 7 00| 1578| 34716

CON PVC

17.05.00 iﬁ;‘ﬁégf\“ TELEFONO DIRECTO (DE SERVICIO . 200l 1501 4s03

17.06.00 | SALIDA PARA ANTENA DE TELEVISION CON PVC PTO 4.00 9.41| 37.44

17.07.00 | SALIDA PARA INTERCOMUNICADOR PTO 100| 5245| 5245

17.08.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=1" M 12.00 3.02| 3624

17.09.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=3/4" M 112.50 2.36| 265.50

17.10.00 LgBLLgsos DISTRIBUCION CAJA METALICACON 12 | ., 00| 74| ¢r7a

711,00 I)L\IZTBEGRRUPTOR THERMOMAGNETICO MONOFASICA 2 | o, 200| 1228 4912| 108596
TOTAL COSTO DIRECTO (DOLARES) 17,724.00
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/. COSTOS INDIRECTOS
DE LA OBRA

Los costos indirectos representan una parte del costo de la
obray son aplicables solo a una partida determinada; sin embargo,
existen costos que no pueden aplicarse a una partida
determinada, sino al conjunto de partidas que componen la obra.

Los costos directos, si bien no estan ligados a una actividad
especifica de la obra, son imprescindibles para completarla. El
costo de las oficinas de obra, el abastecimiento de agua, el
alguiler de andamios, el sueldo de la secretaria y la misma utilidad
prevista por el contratista, son ejemplos de costos indirectos en una
obra.

Algunos de estos costos pueden cubrirse en varios contratos
separados. Las construcciones temporales como las oficinas de
obra, son desmontables y reutilizables en muchas obras antes de
que llegue el final de su vida Util. AUn asi, solo perderdn algo de su
valor cada vez que sean usadas y cada obra ayudard a pagar su
reemplazo. Otros costos tendrdn que ser cubiertos totalmente por
la obra en la cual estdn siendo utilizados, lo importante es estar
seguros de que en su estimacion se han fomado en cuenta todos
los costos indirectos de la obra, que al no considerarlos, Ud.
probablemente tendrd que afrontar. Si algun costo indirecto es
omitido por error, esto puede representar una fatal pérdida, antes
que una ganancia.

La estructura de clasificacion de los costos indirectos en obras
de construccion, es la siguiente:

( Gasto S generales no
relacionados
con el tiempo de ejecucion de la

COSTOS ( GASTOS GENERALES
INDIRECTOS Gastos generales relacionados
$ * con el tiempo de
ejecucion de la obra
UTILIDAD
\
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5Qué son costos
iINndirectos?

Algunos de los siguientes rubros pueden incluirse
especificamente para el presupuesto en la hoja de metrados de un
contratista. Esto hace las cosas mdas faciles para el confratista
porque ya no existe el peligro de olvidarlas. Pero frecuentemente es
responsabilidad del postor prevenir que todos estos costos
indirectos en que puede incurrirse; queden incluidos de modo que
vale la pena el trabajo de hacer una lista de verificacion cada vez
que prepara una oferta.

Este capitulo le ayudard a elaborar su propia lista de
verificacion que se ajuste a su propio negocio, y le ponga un precio
realista alos rubros individuales. Los Costos Indirectos estan divididos
en tres grupos:

A. PRELIMINARES

Son costos adicionales directamente relacionados con la
ejecucion del proyecto, como supervision, oficinas en obraq,
transporte de personal y seguros de obra

B. ASIGNACIONES POR RIESGO

El contratista hace un cargo extra en el que se refleje el riesgo
involucrado en un proyecto en particular. Efemplos de un riesgo en
el negocio de la construccidén son: el mal fiempo o clientes
yendo a la quiebra.

C. COSTOS ADMINISTRATIVOS

Son los costos relacionados con el funcionamiento de su
empresa pero no directamente relacionados con la realizaciéon del
proyecto; por ejemplo, el alquiler de la oficina de la empresq,
salario del personal de planta e intereses por préstamos bancarios.
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A. Preliminares

Todos los costos que estdn relacionados con la realizacion del
proyecto pero que no estdn ligados a ninguna actividad especifica
del proyecto (rubro de la lista) estan incluidos aqui. Algunas veces
los preliminares son evaluados como parte de la lista de metrados,
haciendo mds facil para el contratista el recordar tomar estos
costos en cuenta, pero frecuentemente esimprescindible para Ud.
estar seguro de que fodos estos costos estdn cubiertos. A
continuacion los costos preliminares son presentados y vistos en
detalle, precisando cémo tener todos estos costos en cuenta
propiamente y correctamente.

Después de esto, bajo el fitulo de «Cdlculo de costos
preliminaresy, se lleva a cabo el cdlculo de costos preliminares en
un proyecto. El ejemplo estd basado en el mismo contrato usado
cuando calculamos los costos directos del proyecto en el capitulo
anterior.

Los costos preliminares son presentados bajo los siguientes
titulos:

Supervision

Oficina, cobertizo, almacén, y acceso
Abastecimiento de agua y otros servicios
Mdaquinas y herramientas

Transporte

Proteccion, salud y bienestar

Seguridad

Limpieza de obra

Seguros

Fianzas

OO o0ogogoogoogood

SUPERVISION

La supervision en obra serd una combinaciéon de los costos de
emplear alguno o todos los siguientes empleados:

Gerente de obra
Capataz general
Capataz de linea
Dependiente de obra

O 0Ooogo
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1 Almacenero
0 Ingeniero
1 Topografo

En los grandes contratos la supervision en obra es
frecuentemente listada como un rubro separado en la hoja de
metrados. Para contratos donde no esta listada, el monto de la
supervision en obra requiere ser calculado, costeado e incluido en
los estimados totales del proyecto.
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OFICINA, CERCO, ALMACEN Y ACCESO

Oficinas en obra

Las edificaciones temporales pueden ser utilizadas de nuevo
muchas veces, pero el tiempo que pueda usarlos depende de que
tan bien lo haya cuidado. Si no ha hecho mantenimiento en Ias
edificaciones provisionales, sélo durardn para dos o tres proyectos,
pero si Ud. descuenta para mantenimiento y reparacién en una
base regular, su ufilidad se incrementard hasta diez veces. Esto
puede tener un gran impacto en los costos del proyecto. Si una
oficina cuesta $1,000, el cargo para el proyecto pudiese ser $ 500 si
sélo ha sido reutilizado una vez pero serd solo $ 100 si éste es
reutilizado nueve veces. Ademdas de descontar por depreciacion
de las oficinas en obra, siempre recuerde descontar por tfransporte,
levantamiento y desmantelado.

Cerco del almacén de materiales

Reemplazar materiales danados o robados es caro, asi que
vale la pena mantenerlos seguros. Serd necesario cercar para
proteger el frabajo durante el proceso de construccion. Esto puede
ser mas costoso donde hay zanjas profundas y en dreas urbanas
para detener invasores y prevenir accidentes.

Colocacion de materiales apilables

Se necesita dar una base firme y pareja para los materiales
apilables. Si el suelo es bastante firme, solo serd necesario removery
apisonar la superficie. Si el suelo tiene partes duras y blandas,
puede poner una plancha o una mezcla de brea para dar una
base suficientemente firme. Apilando sus materiales
apropiadamente asegura que se mantengan limpios y reduce el
desperdicio al minimo.

Vias de acceso

Cuando calculemos el monto de mano de obra, equipo vy
materiales necesarios para las vias de acceso y dreas de
almacenamiento, debe tener cuidado en planear el disesno mds
efectivo posible. Se pueden lograr grandes ahorros con un diseno
donde los accesos son seguros, las dreas de almacenamiento son
cerradas en la construccion y se evita el doble manipuleo de
materiales.

90



MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION Cotizaciones y Ofertas -
Manual

ABASTECIMIENTO DE AGUA Y OTROS SERVICIOS

Abastecimiento de agua

El abastecimiento de agua limpia es esencial para cumplir
con el confrato y para asegurar que el concreto y la mezcla
hechas en obra sean de calidad adecuada.

Otros servicios

En las obras grandes es necesario considerar los costos de
electricidad y teléfono. Sila conexion eléctrica no esta disponible
es necesario considerar el costo de un generador que proporcione
energia y luz.

MAQUINAS Y HERRAMIENTAS

Algunas veces es mejor cubrir el costo de las mdaquinas
esenciales en obra como un costo indirecto del proyecto, antes
que cubrirlo uno por uno por cada rubro. Esto generalmente se
aplica para rubros como mezcladoras y elevadores, los cuales van
a ser requeridos en obra durante un buen periodo. Aqui debemos
también considerar el costo por las herramientas manuales y ofros
pequenos rubros del equipo en obra. (En este manual se han
considerado como Costo Directo)

TRANSPORTE

Incluye transporte de personal de obra y también puede
incluir el costo de instalaciéon en la obra. Debe tenerse en cuenta
que el fransporte de material de construccidn necesario para el
trabajo puede considerarse de otras maneras:

1 Como un rubro bajo los preliminares
1 En el precio unitario de los materiales
1 Como una porcién del costo directo del proyecto

SERVICIOS DE BIENESTAR

Estos costos incluyen letrinas, facilidades para lavaderos de
manos y un botiquin de primeros auxilios en caso de accidentes.
Estas facilidades dependerdn parcialmente del numero de
trabajadores en obra. Aparte de las consideraciones legales, es un
falso ahorro hacerrecortes en estos costos ya que éstos reducen la
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productividad y el bienestar de la fuerza de trabagjo, y por lo tanto
reducen el beneficio global del proyecto.

SEGURIDAD

Es necesario proporcionar proteccion externa durante las
horas de trabajo en la forma de: vigilantes, alarmas, perros, y otros.
Este costo variard de acuerdo con la localizacion de la obra vy el
«atractivon de los materiales y equipo que mantenemos alli.

SEGUROS

La construccidn es un negocio riesgoso; varios fipos de
coberturas de seguros son requeridas y otras son aconsejables.
Algunas son requeridas por la legislacion nacional, otras por las
condiciones del confrato y ofras son totalmente voluntarias.
Algunos tipos de los seguros mds comunes son:

Seguros de vehiculos

Seguro de responsabilidad de los empleadores
Polizas de responsabilidad puUblica

Seguros de maquinaria

Poliza de todo riesgo para contratistas

Seguro complementario de trabajo de riesgo

N O B B O A O

Mientras que los requerimientos sean solicitados, 1o mds
prudente es verificar con un agente de seguros los siguientes
aspectos:

[ 3Qué riesgos deben ser cubiertos por pdlizas existentes?
[ 3QuUé nueva pdliza serd necesaria y que precio es aplicable?

CARTA FIANZA

La Carta Fianza de ejecucion puede ser vista como una
forma de seguro tomado para cubrir los riesgos del propietario de
una no-ejecucion por parte del confratista (en este caso los mismos
deben ser pagados por el contratista). La no-ejecucion puede
incluir un nUmero de riesgos como estos:

1 Quiebra o liquidacion del negocio del contratista
1 Falla al completar el trabajo en los plazos, resultando en
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pérdidas de ingresos para el cliente
1 Lanecesidad de contratar a otro contratista para completar el
trabajo.

Aunqgue la Carta Fianza es frecuentemente emitida por las
companias de seguros, no constituye una pdliza de seguro normal
del conftratista. EI emisor de una Carta Fianza (o afianzador)
simplemente se sitUa detrds del contratfista con una garantia
refroactiva, y la Carta Fianza solo llega a ser efectiva cuando el
conftratista falla en cumplir alguna de las cldusulas del contrato. Asi,
la Carta Fianza es pagada por el contratista pero el Unico posible
beneficio va al cliente, de modo que el costo de la Carta Fianza
debe estar completamente incluido en el precio del contratista.

En muchos paises, los pequenos contratistas encuentran que es
muy dificil obtener fianzas a cualquier precio, lo cual significa que
no pueden competir por muchos contratos. Si quiere obtener
flanzas a un precio razonable, recuerde que las companias de
seguros estdn en este negocio para obtener ganancias. Estardn
dispuestas a emitir fianzas a contratistas con empresas solidasy con
una buena reputacion, porque los derechos de la fianza son casi
siempre beneficios extra para ellos. La necesidad de obtener
flanzas a un precio razonable es una razén mds para que usted
MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION.

Cdlculo de Costos
Preliminares

La siguiente tabla da un ejemplo de cdlculo de costos
preliminares que ocurren en nuestro proyecto tipico:
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TABLA 3: CALCULO DE COSTOS PRELIMINARES

Rubro Descripcion Costo

Oficina del contratista en obra mds muebles y
todas sus edificaciones temporales como
Almacén seco, sala de frabajo, colgaderos,
Comedor, bafo, etc.

El costo total de las instalaciones es de $1,000
P1 pero pueden ser usadas diez veces, luego el $150
costo serd $1,000 + 10 = $100.

Son fransportadas por un cargo adicional de
$40, pero 4 frabajadores ayudardn por un dia
4 x $2.36 =$9.50. Sumando 100+40+9.50 =

$ 149.50 ~ $150

El agua estd disponible en la fuente al norte de

P2 la obra, pero se utilizard el alquiler de una $50
bomba para llegar a un tanque vy ser filtrada.

Transporte diario de trabajadores desde la villa

P3 (no incluido en los costos directos del proyecto) $100
Asignacioén por camién y chofer por 1 hora al dia

por 50 dias = 50 horas por $2.00
Seguros incluidos por el contratista. Asignacién por

P4 } o $300
primas de seguros individuales no recuperables

Total de Costos Preliminares $600

B. Asignaciones por riesgo

Un experimentado contratista constructor sabe que la
construccion es un negocio riesgoso. Algunos de los riesgos son:

Estimaciones imprecisas

Precios inflados en contratos a precio fijo
Retrasos por mal tiempo

Descuido por parte de los empleados
Clientes incumpliendo sus deudas
Problemas técnicos inesperados

N O Y

El contratista puede estar obligado a presentar una pdliza de
una compania de seguros donde el cliente tiene que pagar una
prima especial oculta en el precio del contrato, que tenga en
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cuenta todos estos riesgos. Firmando este confrato, el cliente se
asegura que el costo del proyecto serd conocido, y el riesgo serd
pasado al contratista por el margen de beneficio asignado.
Cuando esta precaucion es tomada, el contratista nunca podrd
eliminar estos riesgos, pero con un planeamiento y prevision, puede
encontrar formas de reducirlos.

La asignacion por riesgos no es parte del beneficio para el
conftratista, pero un seguro contra riesgos es imposible de eliminar.
Siud. ha ejecutado varios proyectos exitosos sin utilizar este seguro,
es tentador no considerarlo en su proxima propuesta. Sin embargo,
seria osado hacerlo asi, dado que la construccidn es un negocio
tan arriesgado que eventualmente algunas cosas nunca vistas
suceden y Ud. necesitard su asignacion por riesgos.

CALCULO DE LA ASIGNACION POR RIESGO

Hay dos formas de calcular las asignaciones por riesgo:

1. Puede ser agregado a rubros individuales de la Hoja de
Metrados. En esta forma puede participar de acuerdo al
tamano del riesgo aplicado a diferentes rubros. Por ejemplo,
puede agregar 10% por asignacion de riesgo para frabajos de
suelos, los cuales pueden ser seriamente afectados por el mal
tiempo, pero solo el 2% a carpinteria, el cual esta
relativamente libre de riesgo salvo por el manejo de pequenas
herramientas y problemas laborales.

2. Pueden ser agregados como un porcentaje al total de costos
directos del proyecto, como en el siguiente ejemplo:

El frabajo es mostrado en los planos del proyecto al final de
este libro. Se asume que el total de costos directos del
proyecto ha sido calculado en $17,724. El ofertante ha
decidido hacer una asignacioén por todo riesgo del 4%, dado
qgue en este caso no es conveniente tratar de estimar el riesgo
en cada rubro separadamente. Luego,

la asignacion porriesgo = 4% de $ 17,724 = $709

Algunos riesgos pueden ser cubiertos por una apropiada podliza
de seguros y por consiguiente pueden ser incluidos en los
costos preliminares. Si Ud. siente que esta precaucion adicional
debe ser tomada para cubrir cualquier tipo de riesgo especial
en el confrato y que no esté cubierto en ninguna de sus partes,
este debe serincluido en la asignacion por riesgos.
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C. Costos Administrativos

Todas las firmas contratistas afrontan  ciertos costos
administrativos todos los anos, cualquiera sea el nivel del contrato
adjudicado y comprometido. Estos simplemente representan los
costos bdsicos de la esencia del negocio, y deben ser cubiertos por
el dinero ganado en contratos individuales.

Cada contrato debe por lo tanto cargar su parte de costos
administrativos. Como un principio general, el contrato mds grande
deberd cubrir la porcion mas grande de costos administrativos. Sin
embargo, los contratos muy complicados tienen la posibilidad de
soportar mdas del porcentaje establecido, si Ud. necesita usar
recursos de la empresa en un grado mayor al usual.

Dado que el nivel de costos administrativos puede hacer la
diferencia entre un negocio rentable y un negocio con pérdidas, es
recomendable observar cuidadosamente algunos de los
componentes de estos costos. Aqui estan presentados y
considerados en detalle, con el énfasis en como tomarlos en
cuenta al preparar su propuesta. Luego, bajo el titulo «Cdlculo de
Costos Administrativosy, se han preparado los costos administrativos
para una pequena empresa de construccidn tipica como un
ejemplo desarrollado. Estos cdlculos estdn relacionados con otfros
cdlculos para nuestro proyecto tipico.

Los costos administrativos estdn presentados bajo los siguientes
titulos:

Salarios de personal permanente
Propiedad

Vehiculos

Intereses por préstamos.

(I R I A B

SALARIOS DEL PERSONAL PERMANENTE

Los Salarios del Personal Permanente cubren todos los costos
de los empleados a tiempo completo de la empresa. Esto incluye
el salario del contratista (y socios, si hubieran), gerentes de obra 'y
capataces quienes son empleados en forma permanente,
secretarias, personal contable, guardianes, y otros por el estilo.
Capataces y supervisores pueden ser directamente cargados al
proyecto como en nuestro ejemplo (ver «Cdlculo de costos
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preliminaresy).

Los costos adicionales por salarios bdsicos y gastos incluyen
impuestos y cualquier beneficio pagado porla compania, tal como
asignacion por vivienda.

Silos capataces y supervisores son contratados para una tarea
especifica y no forman parte del personal permanente, sus costos
debe incluirlos en los Costos Directos del proyecto.

PROPIEDAD

Los costos de propiedad son los gastos que estdn
relacionados con los alquileres o locales propios como son:. una
oficina, la fabricacion de una cerca, un cobertizo para almacén. Si
la propiedad es alquilada, el costo de propiedad por ano es
simplemente la renta pagada todo el ano mdas los costos directos
relacionados.

Si Ud. toma una propiedad en un largo alquiler-venta,
entonces el costo de compra del alquiler se distribuird entre el
nUmero de anos. Por ejemplo, si Ud. compra alquilando por 10 anos
una propiedad de $10,000, entonces el costo bdsico de propiedad
sera $ 1,000 por ano (asumiendo que se paga montosiguales cada
ano)

Si compra una propiedad directamente, es necesario hacer
una provision para depreciacion pero ésta no necesita ser muy alta
si Ud. espera que la propiedad mantenga casi intacto su valor. Sin
embargo, puede decidir hacer un cargo adicional que represente
el interés que ha ganado por su dinero si éste no fue invertido en
propiedades para su negocio.

Adicionalmente a los costos bdsicos de usar la propiedad, se
deben incorporar asignaciones para cargos relacionados tales
como costos de mantenimiento y electricidad, agua y teléfono.
Estos pueden ser estimados precisamente de acuerdo alos registros
pasados agregdandole un cargo por futura inflacion.

VEHICULOS

El costo administrativo del uso de los vehiculos incluye: la
compra de vehiculos, mantenimiento, partes de repuesto, seguro y
combustible. El costo de comprar el vehiculo es una inversion por
una sola vez cada cinco a diez anos, dependiendo del tipo de
vehiculo y el uso que se le da.

Cada vez que Ud. use el vehiculo, éste pierde una pequena
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porcidn de su valor dado que esto lo pone un paso mds cerca al
momento en que deba ser reemplazado. Cuando este momento
llega, Ud. debe tener suficiente dinero para comprar un nuevo
vehiculo, por lo que Ud. debe hacer que todos sus proyectos
«pagueny una pequena suma para asegurar que este fondo estd
disponible.

La técnica usada para asegurar esto se conoce como
depreciacion, donde el costo de compra del vehiculo es distribuido
entre el nUmero de anos que se espera éste dure.

Por ejemplo, suponga que Ud. compra una camioneta en $
5,000 y asume, basado en experiencias anteriores, que durard 5
anos. La manera mas fdacil de calcular esta depreciacion en los
cinco anos, o sea que la camioneta pierde el mismo valor cada
ano $ 1,000 (5,000/5 = 1,000). El costo para Ud. es $ 1,000 porano en
depreciaciony el proyecto que Ud. tiene durante este ano deberd
contribuir a cubrir esta suma.

Este ejemplo estd basado en lo que los contadores llaman
«depreciacion enlinearectan, porque se asume que la pérdida de
valor se produce en linea recta desde el precio de costo hasta
cero. Esta es la manera mds simple de calcular la depreciacion,
pero se debe entender que ésta no es la Unica manera. Por
ejemplo, algunos activos pueden perder mucho de su valor en el
primer ano y luego solo gradualmente perderdn el resto de su valor,
hasta que son vendidos (con lo que es llamado su valor residual).

El uso de la depreciacidon en libros y el momento de hacer
previsiones financieras es fratado con mas detalle en el Manual de
Gerencia Empresarial. También tendrd que hacer previsiones para
los costos de mantenimiento, reparacion, combustible, seguro y
repuestos del vehiculo durante un ano. Estos costos deben ser
asumidos por todos sus proyectos de acuerdo a su participacion
del total.

INTERESES POR PRESTAMOS

Estos pueden ser costosos, dado que frecuentemente se tiene
que pedir prestado dinero para conseguir el confrato en cuestion.
El contratista normalmente requiere préstamos por periodos cortos
que tienen una alta tasa de interés.

Por ejemplo, si a Ud. le prestan $ 10,000 al 15% de interés,
tendrd que pagar $ 1,500 al ano por cargos de intereses.
Pagar altos cargos por intereses de préstamos coloca a
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muchos contratistas en dificultades financieras, de modo que hay
que fratar de evitar grandes préstamos, donde los intereses se
llevan lo que podria haber sido su beneficio.

Un flujo de caja proyectado nos dice cudnto efectivo
necesitaremos para realizar un proyecto y también cudndo el
proyecto comienza a dar ingresos netos, es decir cudndo un
crédito puede ser pagado. Esto es presentado con gran detalle en
el Manual de Gerencia Empresarial donde tres capitulos son
dedicados a este importante tema.

CALCULO DE COSTOS ADMINISTRATIVOS

El siguiente es un ejemplo de costos anuales de
funcionamiento de una empresa:.

11 Salario del Director $ 12,000

1 Salario de la Secretaria 2,400

1 Alguiler de oficina y costos de funcionamiento 2,400

1 Alguiler venta del vehiculo del director 4,000

1 Tenedor de libros/auditor 2,400

1 Intereses por préstamo bancario 800
Total por un ano $ 24,000

Costo promedio mensual 2,000
($ 24,000 dividido entre 1

Ahora que conocemos los costos administrativos, el siguiente
paso es distribuirlos de una manera equitativa entre los diferentes
proyectos. Una manera de realizar esto es mediante un porcentaje
sobre todos los ingresos estimados, basados en experiencias
pasadas. Por ejemplo, si el ingreso estimado de la empresa es $
100,000 y el costo administrativo es de $ 24,000, un 24 % cargado a
todos los proyectos de la empresa serdn suficientes para cubrir
todos los costos administrativos de la empresa.

El problema frecuente para las pequenas empresas de
construccion es la dificultad para calcular sus ingresos en forma
precisa. Si Ud. tiene estos problemas, una forma alternativa es tratar
de calcular la contribucion de acuerdo con los contratos que ha
estado llevando a cabo mes a mes.

La idea detrds de este método es que efectivamente todos sus
contratos pertenezcan al «cluby (su empresa). Los beneficios que
ellos consigan pertenecen al club, entonces tienen que pagar su
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suscripcion para cubrir los costos que proporcionan estos
beneficios. Para esto se calcula la contribucion de cada confrato
sobre una base mensual, cargando menos al proyecto que se
complete mdas rapidamente y mds a aguellos que terminardn mds
tarde.

Por ejemplo, supongamos que nuestra empresa espera tener
otros dos confratos en ejecucion ademds del proyecto que
estamos licitando (proyecto A) que estd en progreso:

Proyecto A 1 casa habitacion:
$ 17,724 (2 meses)

Proyecto B Bloque de oficinas para compania de seguros
$ 100,000 (12 meses)

Proyecto C Pequenos trabajos variados de mantenimiento
$ 20,000 (12 meses)

La reparticion de la «suscripcion del coston de acuerdo con el
valor de cada proyecto, empezard por sumar el valor de todos los
proyectos

$ 17,724
100,000

20,000

Total $137,724

Entonces se distribuye el costo de acuerdo al valor de cada
proyecto (usando cualquier método, proporciones o porcentaje).
Hemos calculado que el costo de funcionamiento mensual de la
empresa es $2,000 entonces:

Proyecto A ha confribuido con $ 17,724 de los $ 137,724 o
cerca de un sexto del costo total:

1/6 x$ 2,000=$ 333 por mes
Proyecto B: (100,000/137,724=4/6)
4/6 x $2,000=$ 1,333 por mes
Proyecto C: (20,000/137,724=1/6)
1/6 x $ 2,000=$ 333 por mes

Entonces el proyecto Ay el C deberdn conftribuir cada uno con
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$ 333 por mes mientras se estén ejecutando, pero el proyecto B
deberd contribuir cuatro veces mas, $ 1,333. Esto significa que
cubriremos casi exactamente los $ 2,000 que necesitamos (333 +
1,333 + 333 = 1,999)

Dado que el proyecto A es un contrato por un periodo de 2
meses, el costo administrativo que deberia cargarse en la

propuesta es:

2 meses a $ 333 pormes, 0 $ 666 (2 x $333 = $ 666)
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Asegurese siempre de que sus cdlculos para cubrir los gastos
administrativos estén basados en estimados reales de sus futuros
contratos de trabagjo. Si Ud. obtiene menos trabajos de los que
espera, enfonces serdn menos los «miembros del club»y que
confribuyan, y entonces Ud. tendrd que recortar costos
administrativos o perder dinero.

COSTOS INDIRECTOS TOTALES DEL PROYECTO

En suma, los costos indirectos totales de nuestro proyecto son:

Costos preliminares $ 600 (Ver
pAagina80)

Asignacion por riesgo 709 (Verpagina 81)

Costos Administrativos 666 (Ver pagina 85)

Total $1,975

Esto significa que el total de costos indirectos del proyecto en
este caso representan en suma aproximadamente el 11% de los
costos directos del proyecto.

Como incluir los Gastos
Generales en |la Propuesto

Existen dos maneras de incluir los gastos generales de una
propuesta: La primera como una suma separada, agregada
individualmente al  final del presupuesto (modalidad
necesariamente usada en licitaciones de obras publicas), y como
un porcentaje adicional agregado a cada partida del presupuesto
(modalidad poco usual, que solo podria aplicarse en contratos
privados).

Aunque una suma individual agregada es facil de calcular,
presenta ciertas desventajas. La mds importante de estas es que no
habrd un rubro especifico de la hoja de metrados que lo cubra,
entonces la propuesta efectivamente serd alterada desde la forma
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propuesta por el consultor lo que podria llamarse una propuesta
revisada.

Las propuestas revisadas crean un trabajo adicional para el
cliente dado que hacen mds dificii compararlas con oftras
propuestas. Algunas propuestas revisadas son automdaticamente
rechazadas. Aun si Ud. estd preparando su propio metrado, la
mencion explicita de «asignacion por riesgo» y «costos
administrativosy puede hacer que el cliente sospeche que el
contratista estd sobrevaluando los costos y puede dirigir los
argumentos cuando los documentos son evaluados.

La segunda alternativa es usualmente mejor, permitiendo a
cada rubro considerar una justa proporcion sobre todos los costos
que se incurren en el proyecto. Las ventajas son:

1 Evita la provision contradictoria de una suma agregada

1 Posibilita el incremento de un porcentaje variable para tomar
en cuenta el riesgo y/o para obtener rdpidamente una
cobertura por incremento del porcentaje en rubros iniciales y
reduciéndolos al final, como trabajos de suelos.

1 Por reparticion de costos, Ud. se provee de un conjunto de
cifras las cuales le serdn Utiles durante el periodo entero del
contrato, y puede ser usado como una base para negociar
diferencias.

1 Los costos indirectos son mas faciles de cubrir que el
incremento en el valor del trabajo debido a cambios en el
diseno o requerimientos adicionales.

Por otro lado, el método de reparticion de costos en rubros
individuales es mas complicado porque cada uno tiene que ser
calculado separadamente. Para nuestro contrato ejemplo:

Costos directos de la obra $17,724
Costos indirectos de la obra 1,975

Entonces los costos directos de las obras tienen que ser
incrementados en 11.14% para dar el costo total de la obra. Si
distribuimos los costos indirectos de la obra entre todos los rubros,
esto significa que cada rubro deberd tener su costo directo
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incrementado en 11 por ciento.

En la lista siguiente estd el cdlculo de los costos totales de la
obra mostrando los costos indirectos distribuidos uniformemente
sobre los rubros y sumados a los costos directos de la obra.
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(US dolares)

Tabla 4: CALCULO DE LOS COSTOS TOTALES DE LA OBRA

item Descripcion dci:rzs;?o Inﬂg%m. Costo Total
01.00.00 OBRAS PRELIMINARES
01.01.00 LIMPIEZA DE TERRENO MANUAL 74.69 8.22 82.90
01.02.00 TRAZO Y REPLANTEO 42.68 4.69 47.37
02.00.00 MOVIMIENTO DE TIERRAS
02.01.00 E)g?Ri\/\\/:\LCION PARA CIMIENTOS HASTA 1.00 m TERRENO 183.36 2017 203.53
02.02.00 NIVELACION INTERIOR APISONADO MANUAL 97.83 10.76 108.59
02.03.00 ETL_LI;/S:}L\ACION CON TRANSPORTE (CARGUIO A MANO) REN.=25 69.70 767 7737
03.00.00 CONCRETO SIMPLE
03.01.00 %;?EFE‘BORSACORRIDOS MEZCLA 1:10 CEMENTO-HORMIGON 888.29 97.71 986.00
03.02.00 ENCOFRADQO Y DESENCOF. SOBRECIMIENTO DE 0.30 A 0.60 m 281.23 30.94 312.17
03.03.00 CONCRETO 1:8+25% P.M. PARA SOBRECIMIENTOS 223.25 24.56 247.80
03.04.00 CONCRETO EN FALSOPISO DE 4" DE 1:8 CEM-HOR 490.12 53.91 544,04
04.00.00 CONCRETO ARMADO
04.01.00 COLUMNAS
04.01.01 CONCRETO EN COLUMNAS F'C=175 Kg/cm? 306.31 33.69 340.00
04.01.02 ENCOFRADQO Y DESENCOFRADO NORMAL EN COLUMNAS 339.58 37.35 376.93
04.01.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA COLUMNAS 273.71 30.11 303.82
04.02.00 VIGAS
04.02.01 CONCRETO EN VIGAS FC=175 Kg/cm? 343.45 37.78 381.23
04.02.02 ENCOFRADOQO Y DESENCOFRADO NORMAL EN VIGAS 251.70 27.69 279.39
04.02.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA VIGAS Y DINTELES 293.31 32.26 325.57
04.03.00 LOSAS ALIGERADAS
04.03.01 CONCRETO EN LOSAS ALIGERADAS F'C=175 Kg/cm?2 413.43 45.48 458.90
04.03.02 E\,\Llé(g;igi? Y DESENCOFRADO NORMAL EN LOSAS 465.24 5118 516.42
04.03.03 ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA LOSAS ALIGERADAS 236.51 26.02 262.53
04.03.04 LADRILLO HUECO/ARCILLA 15X30X30 P/TECHO ALIGERADO 217.60 23.94 241.54
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item Descripcion dci:rzs;?o Inﬂg%m. Costo Total
05.01.00 ';\AI;JERI\IOADE CABEZA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO- 94811 104.29 1.052.40
05.02.00 Q\ARUERI\(&\DE SOGA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO- 859.03 04.49 053.53
06.00.00 REVOQUES ENLUCIDOS Y MOLDURAS
06.01.00 TARRAJEO PRIMARIO RAYADO CON CEMENTO-ARENA 148.24 16.31 164.54
06.02.00 TARRAJEO EN INTERIORES ACABADO CON CEMENTO-ARENA 999.67 109.96 1,109.63
06.03.00 TARRAJEO EN EXTERIORES CON CEMENTO-ARENA 288.32 31.71 320.03
06.04.00 TARRAJEO DE VANOS Y BORDES EN PUERTAS Y VENTANAS 208.44 22.93 231.36
07.00.00 CIELORRASOS
07.01.00 CIELORRASOS CON MEZCLA DE CEMENTO-ARENA 415.38 45.69 461.07
08.00.00 PISOS Y PAVIMENTOS
08.01.00 CONTRAPISO DE 48 mm 504.70 55.52 560.22
08.02.00 PISO DE CERAMICA 30X30 cm COLOR DE 1RA 1,428.99 157.19 1,586.18
08.03.00 PISO DE ADOQUINES DE CONCRETO 85.49 9.40 94.90
09.00.00 ZOCALOS
09.01.00 ZOCALO DE CERAMICA DE COLOR 1RA DE 30 X 30cm 629.24 69.22 698.45
10.00.00 CUBIERTAS
10.01.00 COBERTURA DE TEJA ARCILLA 36 X 16 cm 539.63 59.36 598.99
11.00.00 CARPINTERIA DE MADERA
11.01.00 PUERTA CONTRAPLACADA DE 35 mm TRIPLAY 669.19 73.61 742.80
11.02.00 VENTANA DE MADERA CON HOJAS DE CEDRO 261.70 28.79 290.48
11.03.00 PUERTA DE MADERA DE GARAJE DE CEDRO PUCALLPA 309.96 34.10 344.05
12.00.00 CERRAJERIA
12.01.00 BISAGRA ALUMINIZADA CAPUCHINA DE 3" X 3" 63.90 7.03 70.93
12.02.00 CERRADURA PARA PUERTA.INTERIO MANIJA LLAVE GOAL 53 157.20 17.29 174.49
12.03.00 CERRADURA PARA PUERTA PRINCIPAL PESADA 42,02 4.62 46.64
13.00.00 VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES
13.01.00 VIDRIOS SEMIDOBLES INCOLORO CRUDO 136.35 15.00 151.34
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item Descripcion dci:rzs;?o Inﬂg%m. Costo Total
14.00.00 PINTURA
14.01.00 EIIZITOUNROAS(;/SI)NILICA EN MUROS INTERIORES 2 MANOS (incluido 848.50 93.33 941.83
14.02.00 PINTURA EN PUERTAS C/BARNIZ 2 MANOS 74.09 8.15 82.24
14.03.00 PINTURA EN VENTANAS C/BARNIZ 2 MANOS 31.60 3.48 35.07
15.00.00 APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS
15.01.00 ESPO(?ECTISZ)PIECE BLANCO COMERCIAL (SIN 120.10 13.21 133.31
15.02.00 E%/SSEQSSJ\INET BLANCO COMERCIAL (SIN 151.12 16.62 167.74
15.03.00 LAVADERO DE COCINA DE ACERO INOXIDABLE 54.69 6.02 60.71
15.04.00 ,I\DALéggES\:D%RRaMADAS DE CABEZA GIRATORIAY LLAVE 24.00 064 06,64
15.05.00 JABONERAS DE LOZA BLANCA SIMPLEDE 15 X 15 3.76 0.41 4.17
15.06.00 TOALLERA DE LOSA BLANCA 2.80 0.31 3.11
15.07.00 PAPELERA DE LOZA BLANCADE 13X 15 3.70 0.41 4.11
15.08.00 COLOCACION DE APARATOS SANITARIOS 91.10 10.02 101.12
15.09.00 COLOCACION DE ACCESORIOS SANITARIOS 21.96 2.42 24.38
16.00.00 INSTALACIONES SANITARIAS
16.01.00 SISTEMA DE AGUA FRIA
16.01.01 SALIDA DE AGUA FRIA CON TUBERIA DE PVC 1/2" 151.20 16.63 167.83
16.01.02 TUBERIA PVC CLASE 10 PARA AGUA FRIA 1/2" PVC 69.60 7.66 77.26
16.01.03 VALVULAS DE COMPUERTA DE BRONCE DE 1/2" 97.60 10.74 108.34
16.02.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE
16.02.01 SALIDA DE AGUA CALIENTE CON TUBERIA CPVC 110.58 12.16 122.74
16.02.02 TUBERIA DE AGUA CALIENTE CPVC D=1/2" 116.82 12.85 129.67
16.03.00 SISTEMA DE DESAGUE
16.03.01 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 4" 48.22 5.30 53.52
16.03.02 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 2" 118.62 13.05 131.67
16.03.03 TUBERIA DE PVC SAL 4" 64.79 7.13 71.91
16.03.04 TUBERIA DE PVC SAL 2" 74.10 8.15 82.25
16.03.05 CODO PVC SAL 2"X90° 7.86 0.86 8.72
16.03.06 YEE PVC SAL 4" 25.80 2.84 28.64
16.03.07 REDUCCIONES PVC-DESAGUE DE 4" A 2" 36.18 3.98 40.16
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. ... Costo Increm.
ltem Descripcion directo 1% Costo Total
16.03.08 REGISTROS DE BRONCE DE 4" 14.48 1.59 16.07
16.03.09 REGISTROS DE BRONCE DE 2" 15.54 1.71 17.25
16.03.10 | SUMIDEROS DE 2" 34.00 3.74 37.74
16.03.11 SOMBRERO VENTILACION PVC DE 2" 7.26 0.80 8.06
16.03.12 CAJA DE REGISTRO DE DESAGUE 12" X 24" 30.46 3.35 33.81
17.00.00 INSTALACIONES ELECTRICAS
17.01.00 SALIDA DE TECHO C/CABLE AWG TW 2.5mm(14)+D PVC SEL 126.63 13.93 140.56
16mm(5/8)
17.02.00 SALIDA DE PARED C/CABLE AWG TW 4.0mm(12)+D PVC SEL 40.86 4.49 4535
19mm(3/4)
SALIDA PARA CENTROS DE LUZ C/INTERRUPTOR DE
17.03.00 COMMUTACION 17.59 1.93 19.52
17.04.00 SALIDA PARA TOMACORRIENTES BIPOLARES SIMPLES CON PVC 347.16 38.19 385.35
17.05.00 SALIDA PARA TELEFONO DIRECTO (DE SERVICIO PUBLICO) 45.03 4.95 49 .98
17.06.00 SALIDA PARA ANTENA DE TELEVISION CON PVC 37.64 4.14 41.78
17.07.00 SALIDA PARA INTERCOMUNICADOR 52.45 577 58.22
17.08.00 TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=1" 36.24 3.99 40.23
17.09.00 TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=3/4" 265.50 29.21 294.71
17.10.00 TABLEROS DISTRIBUCION CAJA METALICA CON 12 POLOS 67.74 7.45 75.19
17.11.00 INTERRUPTOR THERMOMAGNETICO MONOFASICA 2 X 30A 49.12 5.40 54.52
TOTAL 17,724.00 | 1,949.64 | 19,673.44
TABLA 4-A: Inclusion de los Gastos Generales en el
Presupuesto

(US dolares)

Costo Directo 17,724.00
! ](?;;s’ros Generales 1 949.64
Sub Total 19,673.64
.G.V. (19%) 3,737.99
Costo Total 23,411.63
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3. PRESENTANDO LA
PROPUESTA

Ahora que conocemos el costo del proyecto, tenemos que
decidir qué utilidad le incrementamos. Cuando tenemos el precio
que vamos a ofertar al cliente, debemos de considerar la forma en
que serd evaluado. La presentacion es importante. Si hay una
pequena diferencia en el precio propuesto por dos conftratistas, el
cliente probablemente elegird el presupuesto que se vea mds
profesional porque significa probablemente que el contratista que
la prepard, es mejor profesional en el rango ftotal de la practica de
Nnegocios.

5Cudnta utilidad?

Es tentador pensar en agregar una utilidad tan grande como
sea posible, pero hacerlo es peligroso pues podemos perder la
licitacion. El tamano de la utilidad que se debe agregar al costo
estimado depende del mercado y del estado de su negocio. Sihay
algunos tfrabajos disponibles, puede decidir aceptar un margen de
utilidad pequeno para conseguir un contrato que ayudard a cubrir
sus gastos generales (costos administrativos), pero si tiene una
buena demanda, esto hace posible incrementar el margen de
beneficio y obtener fondos adicionales para expandir su negocio.

COMO CALCULAR LA UTILIDAD

El siguiente es un ejemplo de como calcular o estimar la
utilidad:

Como en el ejemplo de «asignacion por riesgoy, basaremos
nuestros cdlculos en un costo directo de proyecto de $ 17,724. Nos
permitimos suponer que esta obra puede ser concluida con nuestro
personal existente y ayudard a emplear alguna de nuestra
maquinaria subutilizada y artesanal. El mercado de trabajo estd
bastante ajustado y sabemos que muchos otros contratistas
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participardn, por lo que decidimos mantener nuestra utilidad por
debajo del 8%.
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Esta utilidad es calculada en funcidn a los costos directos del
proyecto, dado que es el servicio que ofrecemos a nuestros
clientes. El cdlculo es bastante simple:

Utilidad =8% de $17,724=$ 1,418
COMO INCLUIR LA UTILIDAD EN LA PROPUESTA

El mismo argumento que fue valido para la seccion de como
incluir los gastos generales del proyecto en la propuesta es, por
supuesto, también vdlido en el caso de cdmo incluir la utilidad.

Solo para el caso de obras privadas la asignacion por utilidad
serd distribuida uniformemente a los rubros, agregando 8% a cada
uno.

Enla Tabla 5 estos cdlculos han sido hechos. La suma de todos
estos rubros con el porcentaje (8%) agregado a ellos serd el precio
final que nosotros propondremos al cliente por llevar a cabo el
trabajo.

Sin embargo para casos de obras publicas tal como se indico
en el acdpite anterior, esta utilidad tendrd que ser agregada al final
del presupuesto la que se encuentra en la Tabla 5-A

TABLA 5: CALCULOS TOTALES DEL PROYECTO (Directos +
Indirectos)
(US délares)

ftem Describcion Costo Costo Utilidad:8% Monto
P directo Total de C.Direct. Total
01.00.00 OBRAS PRELIMINARES
01.01.00 LIMPIEZA DE TERRENO MANUAL 74.69 82.90 597 88.88
01.02.00 TRAZO Y REPLANTEO 42.68 47.37 3.41 50.79
02.00.00 MOVIMIENTO DE TIERRAS
02.01.00 EXCAVACION PARA CIMIENTOS HASTA 1.00 MT TERRENO 183.36 203.53 14.67 218.20
NORMAL
02.02.00 NIVELACION INTERIOR APISONADO MANUAL 97.83 108.59 7.83 116.42
ELIMINACION CON TRANSPORTE (CARGUIO A MANO)
02.03.00 REN.=25 m3/DiA 69.70 77.37 5.58 82.94
03.00.00 CONCRETO SIMPLE
CIMIENTOS CORRIDOS MEZCLA 1:10 CEMENTO-
03.01.00 HORMIGON 30% PIEDRA 888.29 986.00 71.06 1,057.07
03.02.00 E}\ICOFRADO Y DESENCOF. SOBRECIMIENTO DE 0.30 A 0.60 281.23 312.17 22.50 334.67
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03.03.00 | CONCRETO 1:8+25% P.M. PARA SOBRECIMIENTOS 22325 247.80 17.86 265.66
03.04.00 | CONCRETO EN FALSOPISO DE 4" DE 1:8 CEM-HOR 490.12|  544.04 39.21 583.25
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Utilidad:
ftem Descripcion CEosto Costo 8%. de Monto
directo Total C.Direct Total
04.00.00 | CONCRETO ARMADO
04.01.00 | COLUMNAS
04.01.01 | CONCRETO EN COLUMNAS F'C=175 Kg/cm? 306.31 340.00 24.50 364.51
04.01.02 | ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN COLUMNAS 339.58 376.93 27.17 404.10
04.01.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA COLUMNAS 273.71 303.82 21.90 325.72
04.02.00 | VIGAS
04.02.01 | CONCRETO EN VIGAS FC=175 Kg/cm? 343.45 381.23 27.48 408.71
04.02.02 | ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN VIGAS 251.70 279.39 20.14 299.52
04.02.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA VIGAS Y DINTELES 293.31 325.57 23.46 349.03
04.03.00 |LOSAS ALIGERADAS
04.03.01 | CONCRETO EN LOSAS ALIGERADAS FC=175 Kg/cm? 413.43 458.90 33.07 491.98
04.03.02 E\Tlgggi’gi? ¥ DESENCOFRADO NORMAL EN LOSAS 46524| 51642 3722 553.64
04.03.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA LOSAS ALIGERADAS 236.51 262.53 18.92 281.45
04.03.04 | LADRILLO HUECO/ARCILLA 15X30X30 P/TECHO ALIGERADO 217.60 241.54 17.41 258.94
05.00.00 | ALBANILERIA
05.01.00 IIAARUER'\(IDADE CABEZA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO- 948,11 105240 2585| 112825
05.02.00 IIAARUER'\(IDADE SOGA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO- 85903 953,53 72| 102225
06.00.00 | REVOQUES ENLUCIDOS Y MOLDURAS
06.01.00 | TARRAJEO PRIMARIO RAYADO CON CEMENTO-ARENA 148.24 164.54 11.86 176.40
06.02.00 | TARRAJEO EN INTERIORES ACABADO CON CEMENTO-ARENA 999.67 |  1,109.63 7997  1.189.61
06.03.00 | TARRAJEO EN EXTERIORES CON CEMENTO-ARENA 288.32 320.03 23.07 343.09
06.04.00 | TARRAJEO DE VANOS Y BORDES EN PUERTAS Y VENTANAS 208.44 231.36 16.67 248.04
07.00.00 | CIELORRASOS
07.01.00 | CIELORRASOS CON MEZCLA DE CEMENTO-ARENA 415.38 461.07 33.23 494.30
08.00.00 | PISOS Y PAVIMENTOS
08.01.00 | CONTRAPISO DE 48 mm 504.70 560.22 40.38 600.60
08.02.00 | PISO DE CERAMICA 30X30 cr COLOR DE 1RA 1,428.99 |  1,586.18 114.32|  1,700.50
08.03.00 | PISO DE ADOQUINES DE CONCRETO 85.49 94.90 6.84 101.73
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ftem Descripcién Costo Costo Uﬁ“dda: #% | Monto
directo Total C.Direct. Total
09.00.00 |ZOCALOS
09.01.00 |ZOCALO DE CERAMICA DE COLOR 1RA DE 30 X 30cm 629.24 698.45 50.34| 74879
10.00.00 | CUBIERTAS
10.01.00 | COBERTURA DE TEJA ARCILLA 36 X 16 cm 539.63 598.99 4317 64216
11.00.00 | CARPINTERIA DE MADERA
11.01.00 | PUERTA CONTRAPLACADA DE 35 mm TRIPLAY 669.19 742.80 53.53| 796.33
11.0200 | VENTANA DE MADERA CON HOJAS DE CEDRO 261.70 290.48 2094| 311.42
11.03.00 | PUERTA DE MADERA DE GARAJE DE CEDRO PUCALLPA 309.96 344.05 24.80| 368.85
12.00.00 | CERRAJERIA
12.01.00 | BISAGRA ALUMINIZADA CAPUCHINA DE 3" X 3" 63.90 70.93 5.1 76.04
12.0200 | CERRADURA PARA PUERTA.INTERIO MANIJA LLAVE GOAL 53 157.20 174.49 12.58| 187.07
12.03.00 | CERRADURA PARA PUERTA PRINCIPAL PESADA 4202 46.64 336| 5000
13.00.00 | VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES
13.01.00 | VIDRIOS SEMIDOBLES INCOLORO CRUDO 136.35 151.34 1091 162.25
14.00.00 | PINTURA
140100 z::glreoéovs)mum EN MUROS INTERIORES 2 MANOS (incluido 84850 04183 57.88| 100971
1402.00 | PINTURA EN PUERTAS C/BARNIZ 2 MANOS 74.09 82.24 593|  88.17
14.03.00 | PINTURA EN VENTANAS C/BARNIZ 2 MANOS 31.60 35.07 253|  37.60
15.00.00 | APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS
15.01.00 g‘gf’o%fcﬁgg)P'ECE BLANCO COMERCIAL (SIN 120.10 133.31 9.61| 142,92
15.02.00 EAOVSSEQS%NNET BLANCO COMERCIAL (SIN 151.12 167.74 1209 |  179.83
15.03.00 | LAVADERO DE COCINA DE ACERO INOXIDABLE 54.69 60.71 438| 6508
15.04.00 'E)ALIJEEZ(I:-II:A:DCORR(/)A\MADAS DE CABEZA GIRATORIA Y LLAVE 2400 " o2l 2856
15.05.00 | JABONERAS DE LOZA BLANCA SIMPLE DE 15 X 15 3.76 417 0.30 4.47
15.06.00 | TOALLERA DE LOSA BLANCA 2.80 301 0.22 3.33
15.07.00 | PAPELERA DE LOZA BLANCA DE 13 X 15 3.70 4N 0.30 4.40
15.08.00 | COLOCACION DE APARATOS SANITARIOS 91.10 101.12 729  108.41
15.09.00 | COLOCACION DE ACCESORIOS SANITARIOS 21.96 24.38 176 2613
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ftem Descripcién Costo Costo Uﬁ‘IViod:: | Monto
directo Total C.Direct. Total
16.00.00 INSTALACIONES SANITARIAS
16.01.00 SISTEMA DE AGUA FRIA
16.01.01 SALIDA DE AGUA FRIA CON TUBERIA DE PVC 1/2" 151.20 167.83 12.10 179.93
16.01.02 TUBERIA PVC CLASE 10 PARA AGUA FRIA 1/2" PVC 69.60 77.26 5.57 82.82
16.01.03 VALVULAS DE COMPUERTA DE BRONCE DE 1/2" 97.60 108.34 7.81 116.14
16.02.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE
16.02.01 SALIDA DE AGUA CALIENTE CON TUBERIA CPVC 110.58 122.74 8.85 131.59
16.02.02 TUBERIA DE AGUA CALIENTE CPVC D=1/2" 116.82 129.67 9.35 139.02
16.03.00 SISTEMA DE DESAGUE
16.03.01 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 4" 48.22 53.52 3.86 57.38
16.03.02 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 2" 118.62 131.67 9.49 141.16
16.03.03 TUBERIA DE PVC SAL 4" 64.79 71.91 5.18 77.09
16.03.04 TUBERIA DE PVC SAL 2" 74.10 82.25 5.93 88.18
16.03.05 CODO PVC SAL 2'X90° 7.86 8.72 0.63 9.35
16.03.06 YEE PVC SAL 4" 25.80 28.64 2.06 30.70
16.03.07 REDUCCIONES PVC-DESAGUE DE 4" A 2" 36.18 40.16 2.89 43.05
16.03.08 REGISTROS DE BRONCE DE 4" 14.48 16.07 1.16 17.23
16.03.09 REGISTROS DE BRONCE DE 2" 15.54 17.25 1.24 18.49
16.03.10 SUMIDEROS DE 2" 34.00 37.74 2.72 40.46
16.03.11 SOMBRERO VENTILACION PVC DE 2" 7.26 8.06 0.58 8.64
16.03.12 CAJA DE REGISTRO DE DESAGUE 12" X 24" 30.46 33.81 2.44 36.25
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. s s Costo Costo Utilidad:8 Monto
ltem Descripcion . % de
directo Total . Total
C.Direct.

17.00.00 INSTALACIONES ELECTRICAS
17.01.00 SALIDA DE TECHO C/CABLE AWG TW 2.5mm(14)+D PVC SEL 126.63 140.56 10.13 150.69

16mm(5/8)
17.02.00 SALIDA DE PARED C/CABLE AWG TW 4.0mm(12)+D PVC SEL 40.86 45.35 3.07 48.62

19mm(3/4)

SALIDA PARA CENTROS DE LUZ C/INTERRUPTOR DE
17.03.00 COMMUTACION 17.59 19.52 1.41 20.93
17.04.00 SALIDA PARA TOMACORRIENTES BIPOLARES SIMPLES CON PVC 347.16 385.35 27.77 413.12
17.05.00 SALIDA PARA TELEFONO DIRECTO (DE SERVICIO PUBLICO) 45.03 49.98 3.60 53.59
17.06.00 SALIDA PARA ANTENA DE TELEVISION CON PVC 37.64 41.78 3.01 44,79
17.07.00 SALIDA PARA INTERCOMUNICADOR 52.45 58.22 4.20 62.42
17.08.00 TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=1" 36.24 40.23 2.90 43.13
17.09.00 TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=3/4" 265.50 294.71 21.24 315.95
17.10.00 TABLEROS DISTRIBUCION CAJA METALICA CON 12 POLOS 67.74 75.19 5.42 80.61
17.11.00 INTERRUPTOR THERMOMAGNETICO MONOFASICA 2 X 30A 49.12 54.52 3.93 58.45

TOTAL 17,724.00 | 19,673.64 | 1,417.92| 21,091.56

El precio del contrato a ser ofrecido al cliente es hasta ahora:
$21,093.56

TABLA 5-A: Inclusion de la Utilidad en el Presupuesto

Costo Total 19,673.64
Utilidad (8% C.Directo) 1,417.92
Sub Total 21,091.56
.G.V. (19%) 4,007.40
Presupuesto Total 25,098.96
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Presentacion de la
Propuesta

EL PUNTO DE VISTA DEL CLIENTE

El contratista profesional tratard de ver las cosas desde el
punto de vista del cliente. 3CoOmo puede mostrarse esta
preocupacion por los intereses del cliente en la fase de la
licitacion? Una buena manera es hacerse tres preguntas. 3Se ha
preguntado el cliente exactamente que es necesario? sHan sido
olvidadas algunas consideraciones importantese 3Como deberia
negociar el costo de algun problema que Ud. ha identificado?

Por ejemplo, cuando se mira cuidadosamente los planos
nuevamente después de la inspeccidon de campo, se puede
advertir tres posibles fuentes de problemas u oportunidades para
mejorar la utilidad del proyecto para el dueno:

1 Basado en experiencias pasadas y la informacion local, Ud.
cree que hay peligro de inundaciéon en la época de clima
humedo.

0 Han sido especificadas y presupuestadas baldosas de
microconcreto comunes. Otras de colores mds atractivos estan
ahora disponibles a un costo ligeramente mads alto y pueden
incrementar el valor del edificio.

1 No hay provision para un puente a la entrada del
estacionamiento de autos, lo cual puede causar problemas de
seguridad si los vehiculos son estacionados en la noche.

Si el cliente emplea un consultor, un contratista responsable
debe llamar la atencion del consultor sobre estos problemas u
oportunidades, y la lista de metrados quedaria lista incluyendo un
rubro general de «confingenciasy para poder hacer frente a
situaciones inesperadas de este tipo.

En el presente caso, asumimos que el postor simplemente se ha
presentado por los planos del proyecto y pedido un precio por el
trabajo. Entonces el postor puede decidir sobre la forma en la cual
la propuesta serd presentada. En este capitulo decidiremos sobre la
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forma de presentacion que incluya nuestras ideas y objeciones
acerca del contrato, y prepararemos una carta de presentacion
que explica esto al cliente. Esto significa que tenemos que ver dos
formas de negociar las incertidumbres del contrato:

0 Una provision para confingencias
O Objeciones
CONTINGENCIAS

La inclusion de una provision para contingencias es una forma
de ayudar a ambos, el cliente y el contratista, dando una
oportunidad para:

1 Tener capacidad para enfrentar cualquier problema que
pueda presentarse, e

0 Incrementar el valor del frabajo mediante el mejoramiento de
especificaciones o agregando rubros menores que puedan ser
requeridos por el cliente

Hemos calculado que el precio por esta obra debe ser $
24,888. Esta cifra no esta afectada por ninguno de los tres rubros
identificados en la pdgina anterior, o alguna otra posibilidad que
pueda presentarse con el contrato en ejecucion.

Nosotros ciertamente no podemos comprometernos a hacer
un regalo por el trabajo adicional al cliente, y podemos perder el
trabajo si incrementamos nuestros precios para cubrir tareas que
nuestros competidores han ignorado. La respuesta es persuadir al
cliente o consultor a sumar un porcentaje o agregar una suma al
precio base de todas las propuestas para formar un fondo de
contingencias. Puede ser peligroso agregar una suma por
contingencias sin consultar, dado que muchos clientes solo ven la
cifra al final de la pagina.

Una provisidon por contingencias no afecta el precio bdsico del
contrato, dado que los rubros por contingencias deben ser
autorizados especificamente por el consultor antes de que el
confratista esté autorizado a cargarlos. Si el cliente decide no
averiguar por ningun trabajo adicional al mostrado en los planos,
entonces el monto total pagable permanece en la suma bdsica
de $ 25,098.96. Este punto debe ser enfatizado en la carta de
presentacion al cliente. La existencia del fondo de contingencias
no estd dirigida necesariaomente a ningun pago adicional al
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contratista. Es para que el cliente lo utilice cuando y si lo desea.

Entonces, scudl es la idea en la provision por contingencias?e
Esencialmente lo beneficioso para el cliente al ofrecer flexibilidad
adicional es completar el proyecto de tal manera que sea
completamente satisfactorio para sus necesidades sin detener el
trabajo mientras son obtenidos fondos adicionales. Esto puede ser
importante cuando el cliente ha obtenido los fondos basado en un
monto estimado fijo, como es frecuente en el caso de pequenos
contratos.

Es importante referir que en contratos de obras publicas el
porcentaje méximo de adicionales que puede autorizarla entidad
confratante (cliente) para ser pagadas es de 15% del presupuesto
base. Un monto mayor tendria que ser autorizado porla Contraloria
General de la Republica.

Supongamos que un cliente obtiene un préstamo bancario
para construir una casa. Si el arquitecto ha dejado de lado
inadvertidamente algunos detalles en los planos, o el cliente
necesita cambiarlas especificaciones, probablemente mds dinero
sea requerido para pagar al contratista por esta variacion. Si el
trabajo estd detenido mientras el banco foma una decision sobre
disponer fondos adicionales en préstamo, el contratista pierde
dinero y el cliente se ve frente a un reclamo.

OBJECIONES

Cuando se le presenta al postor un juego incompleto de planos, es
necesario objetar la propuesta para hacer aclaraciones sobre
ciertos riesgos que no estdn cubiertos y que podrian ser materia de
reclamo de pagos adicionales. Por ejemplo, una posible fuente de
problemas seria si existiera un estanque cercano a nuestra obra,
pues en tiempos de lluvia fuerte este puede rebalsar y llenar las
zanjas de cimentaciones.

Ademds de ser una fuente potencial de preocupacion para el
cliente, esto podria conducir a disputas que podrian ser costosas
para el contratista. Por ello es prudente discutirlo con el cliente o
consultor antes de la evaluacion de la propuesta. Después de
discutir este riesgo Ud. puede decidir incluir una objecién en la
carta que acompana el presupuesto; algo como:

«El contratista no se hace responsable por demoras o danos
causados a los trabajos contratados por rebalses o inundaciones
del estanque al norte del terreno o la acequia que corre por el
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mMisMon

Sin embargo, debe recalcarse que la inclusion de esta
cldusula, no necesariamente libera de responsabilidad al
conftratista y también que el uso excesivo de cldusulas excluyentes
puede dificultar al cliente el aceptar su propuesta.
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Modelo de carta y
presupuesto

El diseno sugerido para el presupuesto y la carta de
presentacion son mostradas en las pdginas siguientes:

A. POSTOR & COMPANIA
CONTRATISTAS EN CONSTRUCCION Y OBRAS PUBLICAS

A A. Cliente 11 de Febrero de 2,004
Cualquier lugar
Estimado Sr. Cliente.

Ref.: Presupuesto por una casa habitacion.

1.  Queremos llamar su atencién sobre nuestra lista de condiciones
generales incluidas, junto con una cldusula adicional que surgird de
nuestra inspeccion de campo

2.  La distribuciéon del terreno muestra un estanque al norte del mismo.
Pensamos que hay un peligro de inundacion el cual puede afectar
nuestro lugar de operaciones y la edificaciéon terminada. Una
consideracion de forma nos obliga a incluir esta cldusula a nuestra
propuesta:

«El conftratista no se hace responsable por demoras o danos
causados a los trabajos contratados por rebalse e inundacién del
estanque situado al norte del terrenon

3.  Pensamos que esta es responsabilidad del cliente, y el drenagje
necesario debe ser completado antes de que se dé inicio alos frabajos
en el terreno

4. Alternativamente este frabajo puede ser realizado como parte del
confrato principal a fravés de un fondo para provisibn de
contingencias que puede ser gastado a discrecidon por el
representante profesional del cliente

5. Notard que nuestro presupuesto incluye una suma para contingencias

la cual puede ser usada para cubrir estas y cualquier otro costo que
sed requerido. Abajo aparecen una serie de gastos que Ud. deberia
considerar:
Han sido especificados y presupuestados pisos cerdmicos standard de
colores comunes. Otfros de colores mds atractivos estdn ahora
disponibles a un costo ligeramente mds alto y pueden incrementar el
valor del edificio.

6.  Nuestra propuesta es $25,098.96 sujeta a la condicion planteada en el
pardgrafo 2 mencionado, y una suma adicional para contingencias de
$2,509.90, la cual sugerimos debe ser usada solamente a su solicitud. Si
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Ud. acepta el total del contrato sumaria en total $27,608.85
7.  Este presupuesto es valido por 30 dias.

Atentamente

A. Licitante y Compania
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TABLA 6: PRESUPUESTO DE CASA HABITACION
(US dolares)
item Descripcion unid | Metfrado | Precio Monto
01.00.00 | OBRAS PRELIMINARES
01.01.00 | LIMPIEZA DE TERRENO MANUAL m2 133.37 0.67 88.88
01.02.00 |TRAZO Y REPLANTEO m2 133.37 0.38 50.79
02.00.00 | MOVIMIENTO DE TIERRAS
02.01.00 | EXCAVACION PARA CIMIENTOS HASTA 1.00 m TERRENO NORMAL | m3 32.86 6.64 218.20
02.02.00 | NIVELACION INTERIOR APISONADO MANUAL m2 111.17 1.05 116.42
02.03.00 ErI;LI/vg:I\IIA\ACION CON TRANSPORTE (CARGUIO A MANO) REN.=25 3 495  19.52 8294
03.00.00 | CONCRETO SIMPLE
030100 | CIMIENTOS CORRIDOS MEZCLA 1:10 CEMENTO-HORMIGON 30% " 0782| 38.00 1.057.07
PIEDRA
03.02.00 | ENCOFRADO Y DESENCOF. SOBRECIMIENTO DE 0.30 A 0.60 m m2 52.08 6.43 334.67
03.03.00 | CONCRETO 1:8+25% P.M. PARA SOBRECIMIENTOS m3 485| 5478 265.66
03.04.00 | CONCRETO EN FALSOPISO DE 4" DE 1:8 CEM-HOR m2 88.47 6.59 583.25
04.00.00 | CONCRETO ARMADO
04.01.00 | COLUMNAS
04.01.01 | CONCRETO EN COLUMNAS FC=175 Kg/cm? m3 3.48| 104.74 364.51
04.01.02 | ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN COLUMNAS m2 42.93 9.41 404.10
04.01.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA COLUMNAS Kg 471.92 0.69 325.72
04.02.00 | VIGAS
04.02.01 | CONCRETO EN VIGAS F'C=175 Kg/cm? m3 515| 7936 408.71
04.02.02 | ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN VIGAS m2 28.70 | 10.44 299.52
04.02.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA VIGAS Y DINTELES Kg 505.70 0.69 349.03
04.03.00 |LOSAS ALIGERADAS
04.03.01 | CONCRETO EN LOSAS ALIGERADAS F'C=175 Kg/cm?2 m3 6.68| 73.65 491.98
04.03.02 | ENCOFRADO Y DESENCOFRADO NORMAL EN LOSAS ALIGERADAS | m2 82.49 6.71 553.64
04.03.03 | ACERO ESTRUCTURAL TRABAJADO PARA LOSAS ALIGERADAS Kg 407.78 0.69 281.45
04.03.04 | LADRILLO HUECO/ARCILLA 15X30X30 P/TECHO ALIGERADO UND 680.00 0.38 258.94
05.00.00 | ALBANILERIA
05.01.00 | MURO DE CABEZA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO-ARENA | m2 7442 1516 1,128.25
05.02.00 | MURO DE SOGA LADRILLO KING-KONG CON CEMENTO-ARENA m2 111.13 9.20 1,022.25
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ftem Descripcion unid | Metrado | Precio Monto
06.00.00 REVOQUES ENLUCIDOS Y MOLDURAS
06.01.00 TARRAJEO PRIMARIO RAYADO CON CEMENTO-ARENA m2 44.25 3.99 176.40
06.02.00 TARRAJEO EN INTERIORES ACABADO CON CEMENTO-ARENA m?2 255.67 4.65 1,189.61
06.03.00 TARRAJEO EN EXTERIORES CON CEMENTO-ARENA m?2 64.50 5.32 343.09
06.04.00 TARRAJEO DE VANOS Y BORDES EN PUERTAS Y VENTANAS m 97.40 2.55 248.04
07.00.00 | CIELORRASOS
07.01.00 CIELORRASOS CON MEZCLA DE CEMENTO-ARENA m2 79.12 6.25 494.30
08.00.00 PISOS Y PAVIMENTOS
08.01.00 CONTRAPISO DE 48 mm m2 85.98 6.99 600.60
08.02.00 PISO DE CERAMICA 30X30 cm COLOR DE 1RA m2 85.98 19.78 1,700.50
08.03.00 PISO DE ADOQUINES DE CONCRETO m?2 5.90 17.24 101.73
09.00.00 | ZOCALOS
09.01.00 ZOCALO DE CERAMICA DE COLOR 1RA DE 30 X 30cm m2 44.25 16.92 748.79
10.00.00 CUBIERTAS
10.01.00 COBERTURA DE TEJA ARCILLA 36 X 16 cm m2 57.90 11.09 642.16
11.00.00 CARPINTERIA DE MADERA
11.01.00 PUERTA CONTRAPLACADA DE 35 mm TRIPLAY m2 19.74 40.34 796.33
11.02.00 VENTANA DE MADERA CON HOJAS DE CEDRO m2 13.92 22.37 311.42
11.03.00 PUERTA DE MADERA DE GARAJE DE CEDRO PUCALLPA m?2 6.44 57.27 368.85
12.00.00 | CERRAJERIA
12.01.00 BISAGRA ALUMINIZADA CAPUCHINA DE 3" X 3" PZA 30.00 2.53 76.04
12.02.00 CERRADURA PARA PUERTA.INTERIO MANIJA LLAVE GOAL 53 PZA 8.00 23.38 187.07
12.03.00 CERRADURA PARA PUERTA PRINCIPAL PESADA PZA 2.00 25.00 50.00
13.00.00 VIDRIOS, CRISTALES Y SIMILARES
13.01.00 VIDRIOS SEMIDOBLES INCOLORO CRUDO P2 149.83 1.08 162.25
14.00.00 PINTURA
14.01.00 (F;IIZTOUWROAS\C\)/SI)NILICA EN MUROS INTERIORES 2 MANOS (incluido m2 413.90 5 44 1.009.71
14.02.00 PINTURA EN PUERTAS C/BARNIZ 2 MANOS m? 26.18 3.37 88.17
14.03.00 PINTURA EN VENTANAS C/BARNIZ 2 MANOS m? 13.92 2.70 37.60
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ftem Descripcion unid | Metrado | Precio Monto
15.00.00 APARATOS Y ACCESORIOS SANITARIOS
15.01.00 INODORO TOP PIECE BLANCO COMERCIAL (SIN COLOCACION) PZA 2.00 71.46 142.92
15.02.00 LAVATORIO SONNET BLANCO COMERCIAL (SIN COLOCACION) PZA 2.00 89.92 179.83
15.03.00 LAVADERO DE COCINA DE ACERO INOXIDABLE PZA 1.00 65.08 65.08
15.04.00 EALéggﬁD%R&MADAS DE CABEZA GIRATORIA'Y LLAVE PZA 2.00 14.28 28.56
15.05.00 JABONERAS DE LOZA BLANCA SIMPLEDE 15X 15 PZA 2.00 2.24 4.47
15.06.00 TOALLERA DE LOSA BLANCA PZA 2.00 1.67 3.33
15.07.00 PAPELERA DE LOZABLANCADE 13X 15 PZA 2.00 2.20 4.40
15.08.00 COLOCACION DE APARATOS SANITARIOS PZA 5.00 21.68 108.41
15.09.00 COLOCACION DE ACCESORIOS SANITARIOS PZA 6.00 4.36 26.13
16.00.00 INSTALACIONES SANITARIAS
16.01.00 SISTEMA DE AGUA FRIA
16.01.01 SALIDA DE AGUA FRIA CON TUBERIA DE PVC 1/2" PTO 10.00 17.99 179.93
16.01.02 TUBERIA PVC CLASE 10 PARA AGUA FRIA 1/2" PVC M 30.00 2.76 82.82
16.01.03 VALVULAS DE COMPUERTA DE BRONCE DE 1/2" PZA 8.00 14.52 116.14
16.02.00 SISTEMA DE AGUA CALIENTE
16.02.01 SALIDA DE AGUA CALIENTE CON TUBERIA CPVC PTO 6.00 21.93 131.59
16.02.02 TUBERIA DE AGUA CALIENTE CPVC D=1/2" M 18.00 7.72 139.02
16.03.00 SISTEMA DE DESAGUE
16.03.01 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 4" PTO 2.00 28.69 57.38
16.03.02 SALIDAS DE PVC SAL PARA DESAGUE DE 2" PTO 6.00 23.53 141.16
16.03.03 TUBERIA DE PVC SAL 4" M 10.50 7.34 77.09
16.03.04 TUBERIA DE PVC SAL 2" M 15.80 5.58 88.18
16.03.05 CODO PVC SAL 2"X90° PZA 6.00 1.56 9.35
16.03.06 YEE PVC SAL 4" PZA 6.00 5.12 30.70
16.03.07 REDUCCIONES PVC-DESAGUE DE 4" A 2" UND 6.00 7.18 43.05
16.03.08 REGISTROS DE BRONCE DE 4" PZA 1.00 17.23 17.23
16.03.09 REGISTROS DE BRONCE DE 2" PZA 2.00 9.25 18.49
16.03.10 SUMIDEROS DE 2" PZA 4.00 10.12 40.46
16.03.11 SOMBRERO VENTILACION PVC DE 2" PZA 2.00 4.32 8.64
16.03.12 CAJA DE REGISTRO DE DESAGUE 12" X 24" PZA 1.00 36.25 36.25
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ftem Descripcion unid | Metrado | Precio Monto

17.00.00 | INSTALACIONES ELECTRICAS
17.01.00 ?/;\rI;LIanA(\S?E)TECHO C/CABLE AWG TW 2.5mm(14)+D PVC SEL PTO 000| 1674 150.69
17.02.00 ?/;\l_rll?n/ﬁ(\?sf)PARED C/CABLE AWG TW 4.0mm(12)+D PVC SEL PTO 300! 1621 48.69
17.03.00 é%ﬁajﬁeagﬁr\lmos DE LUZ C/INTERRUPTOR DE PTO 100l 2093 20.93
17.04.00 | SALIDA PARA TOMACORRIENTES BIPOLARES SIMPLES CON PVC PTO 22.00| 18.78 413.12
17.05.00 | SALIDA PARA TELEFONO DIRECTO (DE SERVICIO PUBLICO) PTO 3.00| 17.86 53.59
17.06.00 | SALIDA PARA ANTENA DE TELEVISION CON PVC PTO 400| 11.20 44.79
17.07.00 | SALIDA PARA INTERCOMUNICADOR PTO 1.00| 6242 62.42
17.08.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=1" m 12.00 3.59 43.13
17.09.00 | TUBERIAS PVC SAP (ELECTRICAS) D=3/4" m 112.50 2.81 315.95
17.10.00 | TABLEROS DISTRIBUCION CAJA METALICA CON 12 POLOS PZA 1.00| 80.61 80.61
17.11.00 | INTERRUPTOR THERMOMAGNETICO MONOFASICA 2 X 30A PZA 400| 14.61 58.45
Costo Total 21,091.56
.G.V. (19%) 4,007.40
Oferta Propuesta para completar los trabajos = 25,098.96
) 10 % adicional para contingencias (si fuera necesario) 2509.90
PRESUPUESTO FINAL PRESENTADOS= 27,608.85

LISTA DE CONDICIONES GENERALES

] Elplazo del contrato de obra regird a partir del cumplimiento de

las siguientes condiciones:
El contratista designe al responsable de la obra.

El propietario designe al supervisor de la obra.

El conftratista entregue el calendario de avance de obra
valorizado y el calendario de adquisicion de materiales

requeridos para la obra.

El propietario haya hecho entrega del expediente técnico de la

obra, y del terreno donde esta se ejecutard.

El propietario haya entregado al contratista el adelanto
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estipulado en el contrato de ejecucién de obra.

Asimismo, si el contratista hubiese cumplido con los puntos que
le corresponden y el propietario no lo hubiese hecho con los
suyos, durante los freinta dias siguientes al cumplimiento de la
Ultima condicidon establecida para el contratista, éste tendrd
derecho alresarcimiento de danos y perjuicios (Reglamento de
la Ley de Contrataciones y Adquisiciones del Estado, (D.S. Nro.
039-98-PCM, Art. 103).

] La liguidaciéon del contrato serd presentada por el contratista
en el plazo mdximo de (30) treinta dias contados a partir del dia
siguiente alarecepcion de la obra. Adjunto ala Liquidacion el
contratista entregard al propietario la minuta de declaratoria
de fdbrica o memoria descriptiva valorizada, segun
corresponda, (D.S. Nro. 039-98-PCM, Art. 119).

1 Si el plazo de ejecucion de los trabajos fuera mayor a (30)
treinta dias (1 mes), el contratista tendrd derecho de solicitar
PAgos a cuenta, previa presentacion de la valorizacion de los
trabajos hasta finales de cada mes. Presentada la valorizacion,
el propietario tendrd un plazo de (5) cinco dias calendario para
dar su conformidad, y serd cancelada dentro del plazo
establecido en el contrato.

] Si  existieran frabagjos adicionales necesarios para el
cumplimiento de las metas previstas en el contrato, deberdn
presupuestarse y someterse a la aprobacion del propietario
antes de ser ejecutadas. En ningun caso el valor de los trabajos
adicionales serdn agregados al presupuesto original, por el
contrario, si existieran reducciones de obra, los montos
correspondientes se deducirian del presupuesto original (D.S.
Nro. 039-98-PCM Art. 94, 115, 116).

1 En contratos a precios unitarios, los metrados son referenciales.
En tal sentido las cantidades de obra por ejecutar podrian
variar generando adicionales o reducciones de obra, ello hard
variar las condiciones del contrato tanto en costos como en
plazos.

1 Cuando sea el propietario quien deba proporcionar los
materiales para el trabajo, el contratista evaluard la calidad de
estos. Si en su opinidn, estos fueran inconvenientes, notificard
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por escrito al propietario de la obra. Si aln asi el propietario
insistiera en su utilizacion, el contratista no serd responsable por
ningun perjuicio posterior que estos pudieran causar a la obra
(D.S. Nro. 039-98-PCM Art. 113).

1 Culminados los frabajos, el propietario o su representante
(supervisor) verificard que hayan sido realizados de acuerdo a
lo indicado en los planos y especificaciones técnicas. De existir
observaciones, el contratista dispondrd de un plazo equivalente
a la décima parte del plazo confractual, para subsanar las
observaciones. Este hecho no dard derecho al pago de ningun
concepto a favor del contratista ni del supervisor, ni a la
aplicacion de penalidad alguna (D.S. Nro. 039-98-PCM Art. 118).

1 Lafechaacordada parala culminacion de los trabajos, puede
ser motivo de alteracion en consideracion a trabagjos
adicionales autorizados, o a agentes externos como climas,
huelgas, o sucesos fuera del control y responsabilidad del
confratista (D.S. Nro. 039-98-PCM Art. 112).

1 Cualqguier discrepancia surgida durante la ejecucion de la obra,
serd resuelta con la participaciéon de un arbitro mutuamente
aceptado por las partes, cuya decision serd definitiva e
inapelable (D.S. Nro. 039-98-PCM Titulo 1ll).

PENSAMIENTO FINAL

Antes de enviar la carta y el presupuesto, reviselos
nuevamente para estar seguro de que no presentan errores. Es facil
cometerlos cuando se trabaja bajo presion, por lo que debe
recordar que esta es su Ultima oportunidad de verificar, alterar o
cuestionar su propuesta.

Una vez que la obra ha sido adjudicada y el contrato
otorgado, es muy dificil y frecuentemente muy costoso para el
postor afortunado evitar las obligaciones contraidas, y cuando el
contrato esta firmado es précticamente imposible.

LA DECISION DEL CLIENTE

El postor recomendado al cliente como el «contratista mdas
aconsejable « puede no ser necesariamente aquel con el precio
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mas bajo. Hay muchos criterios que se deben tener en cuenta para
decidir el otorgamiento del contrato, y uno que se usa a menudo
es la solidez financiera del postor.

Asegurese de que Ud. tiene suficientes fondos para realizar la
obra, antes de presentar su propuesta. Si es necesario, deberia
tener una conversacion preliminar con el gerente del banco para
explicarle cualquier necesidad que tenga de capital de trabagjo
para cubrir los costos iniciales de movilizacidon de personal,
materiales y equipo.
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ANEXOS

Esta seccion es una fuente de informacion bdsica, donde
puede buscar palabras y expresiones que no le sean
completamente familiares. Dado que el contrato y las condiciones
estipuladas en él influyen sobre todas las partes el proceso de
construccion, el contenido de esta secciéninvolucra casitodos los
capitulos en los manuales.

En la primera parte de esta seccidon mostraremos los
documentos, el contrato en detalle explicando todas las
expresiones comunmente usadas, mientras que la segunda parte,
el glosario del contrato, es un pequeno diccionario con
explicaciones cortas de palabras involucradas en las partes del
contrato y los derechos contractuales. Mientras que en la Parte 1
los pardmetros establecidos son explicados, la parte 2 puede ser
usada como una referenciardpida siUd. ha entendido el concepto
bdsico pero ha olvidado el significado exacto de la palabra o
expresion.

A. LOS DOCUMENTOS DEL
CONTRATO

El contrato proporciona el vinculo empresarial entre el cliente
y el contratista, el cual debe favorecer los intfereses de ambas
partes. Los documentos del contrato confienen las reglas vy
regulaciones que gobiernan un contrato particular. Una vez que
han sido firmados por ambos, el confratista y el cliente, ellos
gobiernan los derechos y responsabilidades de cada uno. Ud.
necesita estar completamente enterado del significado de los
términos usados en los documentos del contrato si espera sobrevivir
y prosperar en el altamente competitivo negocio de la
construccion.

El confrato es un acuerdo legalmente obligatorio entre el
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cliente y el confratista. En muchos frabajos de construccion, el
confrato es complementado usualmente con los siguientes
documentos:

O Planos y disenos detallados
0 Especificaciones técnicas
O Hoja de metrados

O Articulos de concordancia
O Condiciones del contrato.

Los primeros tres han sido descritos en los capitulos previos:
(Juego de Planos: Cap. 3; Especificaciones: Cap. 4; Hoja de
Metrados: Cap. 5 - 8) por lo que ahora los Ultimos dos de ellos los
veremos con mayor detalle, dado que representan la ley en
cualquier tipo de proyecto en el cual el cliente y el contratista
estan involucrados. Como en la ley nacional, «la ignorancia de la
ley no es excusayn y un contratista que no entiende los articulos de
un acuerdo y las condiciones de un contrato podria cometer
costosisimos errores y perder oportunidades para legitimos
reclamos.

ARTICULOS DE CONCORDANCIA

Los articulos de concordancia establecen quién es el cliente,
quién es el contratista y quién es el representante del cliente para
ejecutar la obra. Estos articulos serdn referidos en varios
documentos contractuales los cuales describen el trabajo que va a
serrealizado y establecen el monto que deberd pagar el cliente al
conftratista por completar a la obra, de acuerdo a los términos del
confrato. Los articulos de concordancia son firmados por ambos, el
cliente y el conftratista.

El representante del cliente (o consultor) usualmente es un
arquitecto o ingeniero que ejecuta el tfrabajo por el cliente. Los
consultores deben siempre estar al tanto de la obra y de cualquier
local o taller donde el contratista esté haciendo componentes para
el frabagjo. Su tarea es inspeccionar el trabajo asegurdndose que
esté dentro de las especificaciones. Si no fuera asi, puede ordenar
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al contratista que pare y vuelva a hacerlo nuevamente.

CONDICIONES DEL CONTRATO

Las condiciones del contrato describen los términos vy
condiciones bajo las cuales el trabajo serd realizado. Describe los
derechos y responsabilidades de las partes que intervienen en el
confrato. Los contratistas deben estar seguros de conocer sus
derechos y responsabilidades, ya que asi podrdn reclamar con
todo derecho.

Las condiciones del contrato imponen estrictamente las
obligaciones legales y financieras al contratista. Las supervisiones
burocrdaticas y retrasos en los pagos pueden ser riesgos adicionales.
Como un contratista o gerente de una empresa conftratista, Ud.
necesita conocer y evaluar estos riesgos antes de presentar su
propuesta para un contrato. Algunos contratos simplemente no
consideran estos rubros, otros sélo los consideran como parte del
contrato ejecutado. Ud. no puede medir riesgos sin tener un claro
conocimiento de sus derechos y responsabilidades dentro del
confrato. Esta seccidn ha sido agregada para entender quién es
quien y qué es que.

En muchos paises se usa una forma preestablecida de
condiciones de contrato. Un contrato «patréony debe ser preparado
en consulta con la asociacidn de contratistas y la asociacion de
profesionales representantes tales como arquitectos e ingenieros.
Asi, cuando este modelo de confrato sea usado, los postores
pueden estar seguros de que sus intereses estdn salvaguardados (al
menos dentro de lo que es la practica comun).

Si estd postulando a un contrato donde las condiciones
comunes No son usadas, debe leer cuidadosamente el contrato. A
continuacion mostramos algunos puntos a observarse.

LISTA DE VERIFICACION DE CONDICIONES

1 Periodo del contfrato
1 Sistema de pago

1 Dinero retenido
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1 Pago de materiales en obra
1 Pago por trabajos adicionales o variaciones

1 Fluctuaciones de precio (= cambios en jornales o costo de
materiales)

0 Informes y pago de honorarios por autorizaciones locales o
servicios

1 Seguros e indemnizaciones

1 Condiciones bajo las cuales un mal trabajo o material pueden
ser rechazados (ocasionalmente por algunos clientes
inescrupulosos para retrasar los pagos)

1 Sanciones por retrasos en la entrega de la obra.

1 Condiciones bajo las cuales una extension en el plazo puede
ser concedida

1 Condiciones de finalizacidn del contrato
0 Arreglos para un arbitraje

Todas podrian dar problemas y gastos, luego debemos
observarlas detenidamente.

PERIODO DEL CONTRATO

Hay usualmente un apéndice enlas condiciones del contrato.
En él estdn escritas la fecha de inicio y finalizacidn del contrato. La
fecha de inicio es a veces dada como «la fecha de posesion de la
obrayn. Esto puede casi siempre coincidir con el momento de la
firma de las condiciones de concordancia.

La mejor fecha de inicio, si Ud. fiene personal, material y
equipo listo y disponible, es generalmente dos a fres semanas
después de que el contrato es firmado. Esto dard tiempo para
organizar el personal, los materiales y equipos para el frabajo. De
esta forma el tiempo de construccion no es desperdiciado. Hay
generalmente una cldusula (sanciones por retrasos) la cual puede
resultar en pérdidas considerables si el contratista finaliza la obra
refrasado.
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SISTEMA DE PAGO

En las condiciones preestablecidas, un contratista es
normalmente «autorizadon a pagos a cuenta por el frabagjo
realizado. Esto puede ser hecho con intervalos de un mes,
considerando que suficiente trabajo ha sido realizado en el mes
para que valga la pena calcular y procesar una valorizacion.

El procedimiento de preparacion de valorizaciones vy
liguidacion del contrato es explicado en detalle en el Manual de
Gerencia Empresarial, pero en principio es responsabilidad del
conftratista preparar una valorizacion del trabajo hecho. El consultor
verificard esto, y con un tiempo razonable, la aprobacién del
monto debe ser emitida. El cliente debe pagar el monto de la
certificacion en el periodo acordado en el contrato.

Como Ud. sabe, es importante ser pagado a tiempo. Muchos
confratistas han salido del negocio porque no les han pagado a
tiempo. Si el cliente retrasa mucho el pago de las valorizaciones,
Ud. podria rescindir en teoria, el contrato, y presentar sus costos y
pérdidas al cliente. Pero esto nunca es facil y si su cliente es el
Gobierno, esta accion puede destrozar su negocio. 3Le darian otro
contrato si Ud. hace problemase Lo mejor es que su caso lo frate el
CONSUCODE (Consejo Superior de Contrataciones del Estado).

RETENCIONES DE DINERO (Fondo de Garantia)

El Reglamento de la Ley de Contrataciones y Adquisiciones
del Estado, puesto en vigencia por D.S. Nro. 039-98 PCM a partir del
28 de septiembre de 1998, no prescribe retencion alguna, salvo que
ésta quede definida en el contrato. Sin embargo para el caso de
obras privadas pequenas, el propietario de la obra suele retener del
monto de cada valorizacion, un porcentaje que varia entre 5% y
10%, el mismo que serd devuelto al contratista una vez entregados
los trabajos a satisfaccion del cliente.

Concluido el frabajo, el supervisor en presencia del propietario
y el contratista, verificard que los trabajos se hayan realizado segun
lo indicado en los planos y especificaciones técnicas, emitiendo, si
estuviese todo conforme, el respectivo certificado de conformidad
de obra.

De existir observaciones, se levantard un acta registrdndolas y
no se recibird la obra. El contratista dispondrd de un plazo
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equivalente ala décima parte del plazo contractual, para levantar
las observaciones, sin tener derecho al cobro de ningun concepto.
Subsanadas las observaciones el contratista solicitard larecepcion
de la obra, debiendo el supervisor y el propietario, dar la
conformidad y proceder, si fuese el caso, a la liquidacion del
contrato (D.S. Nro. 039-98-PCM Art. 118).

PAGO POR MATERIALES EN OBRA

El valor de los materiales entregados en la obra pueden ser
incluidos en el pago de valorizaciones solo si:

7 Ud.nolos ha refirado de la obra.

1 Estdn almacenados apropiadamente y protegidos contra el
clima vy el deterioro

1 Estdn cubiertos por un seguro.

Solo cuando son pagados, estos materiales llegan a ser
propiedad del cliente.

PAGOS POR TRABAJOS ADICIONALES O VARIACIONES

El cliente con frecuencia pregunta por trabajos adicionales
que serdn hechos, o alteraciones al diseno original. Esto es
aceptable si el contratista ha sido notificado con la suficiente
antficipacion y no significa paralizar tfrabajos realizados. En ningun
Caso se debe exigir, pagos adicionales por este trabajo.

Todas las instrucciones deben ser dadas por escrito. Las
instrucciones habladas deben ser confirmadas por escrito I1o mds
pronto posible, y mds precisamente dentro de la semana siguiente.
Sila confirmacidn escrita no es proporcionada, entonces se debe
escribir al arquitecto o ingeniero para que confirme la instruccion.
Nunca deje nada de esto confiado ala memoria. También cuando
un trabagjo adicional es realizado, mantenga registros detallados
como la hoja de tiempos de mano de obra y equipo, facturas y
listas de materiales. Nofificar al arquitecto /ingeniero alinicio de las
tareas a realizar.

El costo de las tareas adicionales o variaciones puede ser alto.
Sin llevar sus propios registros, Ud. tendrd que negociar un gran
problema al final establecido y es muy posible que no sea
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reembolsado por el total del costo.
FLUCTUACIONES DE PRECIO

Cuando hay una severa inflacion, las alzas en costos de
jornales y materiales durante el periodo del confrato puede
invalidarlo. En ciertas condiciones, el contrato debe tener una
cldusula de «alzas y caidasy para proporcionar al contratista la
cobertura del costo de estos incrementos. Recuerde siempre
verificar a tiempo que una cldusula como ésta exista. Si no es asi,
Ud. tiene que incluir una asignacion en su propuesta por inflacion
durante el periodo del contrato.
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INFORMES Y PAGO DE HONORARIOS POR
AUTORIZACIONES LOCALES

Durante el frabajo, serd necesario entregar informes y pagar
honorarios a las autoridades locales por cuestiones como:

0 Inspecciones de obra en construccion

O Conexiones de agua principal y diversas

O Conexiones de electricidad principal y diversas
0 Conexiones de desague

Verifique los documentos del contrato para ver si tiene que
pagar por esto, y como cubrir estos costos.

SEGUROS E INDEMNIZACIONES

Normalmente Ud. tendrd que asegurarse y proteger a su
cliente contra reclamos que surjan fuera del contrato. Estos
reclamos podrian ser producidos por muerte o lesiones del personal,
o danos ala propiedad. Los clientes y consultores frecuentemente
quieren ver sus podlizas de seguros para asegurarse de que sus
intereses estdn apropiadamente protegidos.

También necesita asegurar el nuevo trabajo contra danos por
cualquier causa. Si el trabagjo es por la ampliacion de una
edificacion existente, entonces el cliente generalmente extiende la
podliza de seguros. Pero Ud. debe verificar esto para estar seguro y
obtener confirmacion escrita.

Si emplea subcontratistas, aseguUrese de que estdn
apropiadamente asegurados, y su pdliza lo indemniza a usted.

TRABAJOS O MATERIALES DEFICIENTES

La calidad y caracteristicas del trabajo y de los materiales
estan definidas en los documentos del confrato, en los planos y en
las especificaciones. Esto no deja lugar a errores sobre ellas.
Cualquier intento de usar materiales deficientes o métodos
inadecuados devienen en pérdidas si se paraliza y la
reconstruccion es necesaria.

El concreto requiere cuidados adicionales, dado que en el
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momento de la colocacion debe presentar propiedades que lo
hagan aprovechable. Como esto resulta muy caro al tener que
demoler y volver a construir:

1 No intente usar cantidades pequenas de cemento

1 No utilice mucha agua. Si piensa que esto hace mds facil que
el concreto endurezca, mucha agua debilita el concreto.

SANCIONES POR RECHAZO EN LA ENTREGA DEL TRABAJO

Sino finaliza el contrato en el plazo acordado, debe hacerun
pago de compensacion al cliente. En el formato modelo de
contrato, esto esllamado «sanciones porretrason y es una suma fija
(pagable todas las semanas o meses) que el contrato es retrasado.
El monto a pagar esta establecido en las condiciones del contrato.

Los retrasos representan una pérdida financiera causada a su
cliente por el cumplimiento tardio del frabajo, como las pérdidas
de negocios de una nueva tienda o el alquiler de una casa. Sin
embargo, si el trabajo ha sido retrasado por fallas que no se le
pueden atribuir, es factible conseguir una extension en el plazo. Esto
determinard una nueva y posterior fecha de cumplimiento

AMPLIACION DEL PLAZO

Usted estd autorizado a solicitar una ampliacion del plazo del
contrato si el retraso ha sido causado por alguna de estas
circunstancias:

[ Falla del cliente en otorgar la posesion de la obra

1 Clima excepcionalmente malo

1 Danos causados por terremotos, tormentas, inundaciones,
desordenes sociales o factores similares

1 Errores u omisiones en los planos proporcionados por el
consultor

1 Trabajos adicionales, variaciones u omisiones a ser rectificadas

1 Reftrasos causados por errores del arquitecto/ingeniero al emitir
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instrucciones o detalles necesarios (habiéndolas solicitado con
el tiempo necesario)

Retrasos cuando el arquitecto/ingeniero requiere parte del
proyecto para ser verificado o examinado en la suposicion de
que el tfrabajo o los materiales son inferiores, pero solo si el
trabajo o materiales son luego probados satisfactoriamente.

Cuando suministros o materiales entregados o importados
estan retfrasados por falta o escasez no atribuibles al
conftratista.

Cuando el tfrabajo es asumido por especialistas contratados
por el cliente y realizado trabajos los cuales no figuran en el
contrato.

Si el trabgjo es ampliado por cualquiera de las razones

expuestas anteriormente, Ud. podrd poner un reclamo escrito para
una razonable extension en el plazo. Si el retraso le estd causando
pérdidas de dinero también puede tratar de reclamarlo. Ambos
reclamos deben ser analizados por el consultor pero Ud. necesita
hacer un buen expediente manteniendo cuidadosos registros y
presentando sus notas de reclamo con prontitud.

RESCISION O RESOLUCION

Cualquiera, el cliente o el contratista pueden resolver el

contrato si la ofra parte no respeta las condiciones del contrato.

La rescision por el cliente es posible si el contratista:

[

[

Paraliza la obra sin una buena razén
Falla en la ejecucion de la obra con razonable esmero

Rechazo persistente a realizar recomendaciones escritas del
consultor para cambiar trabajos o materiales deficientes

Permitir que todo o partes del contrato lo ejecute otra empresa
sin autorizacion
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Si el contrato esresuelto por el cliente porunarazén aceptable
bajo las leyes del contrato, el cliente estd autorizado a conseguir
algun otro que se mude a la obra para finalizar los trabajos usando
cualqguier material o equipo dejado por el contratista anterior. El
contratista original deberd pagar al cliente cualquier costo sobre y
por encima de la suma original del contfrato, mds cualquier costo
incurrido por el retraso en el plazo.

La rescision por el contratista es posible si el cliente:

0 Falla en el pago de valorizaciones en el plazo previsto o trata
de parar cualguier valorizacion estando emitida.

1 Paraliza el tfrabajo por largo tiempo (seis meses en muchos
contratos) por cualquiera de las razones dadas arriba bajo la
ampliacion de plazo

1 Un cliente del sector privado es liquidado (si es una empresa
limitada) o cae en bancarrota (si es individual)

Cuando el contrato es finalizado por el contratista, el
cliente debe pagarle por:

1 Trabagjos realizados a la fecha
1 Materiales entregados o elaborados y no utilizados

1 Gastos de movilizacion de equipo del constructor desde la
obra

1 Cualqguier ofro dano o pérdida causada al contratista

La rescision del contrato es una decisidon muy seria de tomar. El
resultado casi seguro es una pérdida financiera y puede danar su
reputacion con otros clientes. Es definitivamente el Ultimo recurso, y
antes de hacer cualquier accidn sobre esto es aconsejable que se
asesore por un abogado o por la asociacion de contratistas (o
ambas).

ARBITRAJE
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A veces hay discrepancias entre el contratistay el cliente o el
consultor las cuales son imposibles de resolver con una discusion
amigable. Llevar el asunto a juicio es muy costoso y conlleva mds
atrasos. Frecuentemente es mejor indagar por una persona de
reputacion, conocida y aceptada por ambas partes para
considerar y resolver de manera justa la discrepancia.
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Si incluye en el confrato una cldausula de arbifraje, esta
usualmente establece que en el caso de discrepancia, cualquiera
de las partes puede solicitar el arbitraje. La decisidon del arbitro es
definitiva para las dos partes del contrato.
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B. GLOSARIO DEL
CONTRATO

Este glosario presenta un diccionario de palabras
relacionadas con el contrato y sus partes. No estamos fratando de
relatar la historia, pero esperamos que sea una introduccion Util y
clara. Como cualquier otro diccionario, estd en orden alfabético.

ADICIONALES
Asignaciones para costos resultantes de circunstancias imprevistas

ALCANCE DE LOS TRABAJOS
La extension de los trabajos v el periodo planeado sobre el cual se
toma posesion.

ARBITRAIJE

Forma de resolver discrepancias entre el contratista y el cliente por
la convocatoria de una persona de reputacion, el cual estudiard el
problema y solucionard de manera justa

ARQUITECTO RESIDENTE O INGENIERO RESIDENTE

Un especialista profesional en un gran proyecto de construccion
como representante en obra del contratista.

CONTRATO, PERIODO DEL
El tiempo establecido en el contrato para completar el trabajo de
consfruccion.

CONSULTOR

Un especialista calificado profesionalmente, generalmente un
arquitecto, ingeniero o calculista, quien es convocado por el
cliente, pero quien debe ser imparcial y asegurarse de que el
confratista es tratado equitativamente en concordancia con los
documentos del contrato.
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CONTRATO

Un acuerdo entre dos o mds partes. En construccion e ingenieria
civil, significa usualmente que un cliente acepta pagar una
determinada suma de dinero a un contratista, que se compromete
a redlizar completamente una obra de construccidon con
adecuados niveles de calidad, en un determinado plazo.

CONTRATO, CRITERIOS DE OTORGAMIENTO DEL
Describe las pautas sobre las cuales la propuesta ganadora serd
seleccionada

CONTRATO, CONDICIONES DEL

Cualqguier requerimiento escrito dentro del contrato que determine
obligaciones, derechos, y responsabilidades de las partes dentro
del contrato.

CONTRATO, FORMATO MODELO DEL
Condiciones establecidas, acuerdos y disenos de documentos de
contrato los cuales son generalmente usados y aceptados

CONTRATISTA / CONSTRUCTOR
La persona o compania responsable por el trabajo de construccion
en la obra, o el abastecimiento de materiales.

CONTRATO A PRECIO FIUJO

Un contrato definiendo precisamente las tareas del contratistay a
las cuales se les asigna un precio fijo u honorario, independiente de
variaciones externas.

CONTRATO A SUMA ALZADA

Un pago fijo por cierta tarea. El cliente no tiene que pagar al
confratista nada hasta que el tfrabajo esté completamente
terminado. Hay ejemplos de contratos de suma alzada donde el
trabajo presentado por partes y una suma determinada o un
porcentaje es pagado cuando cada parte es finalizada (vea
también la parte de pago del contrato)

CONTRATO NEGOCIADO

Una forma de contrato donde el precio de los trabagjos de
construccion es negociado por el cliente con el contratista
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COSTO MAS HONORARIOS

Un contrato bajo el cual el contratista cobrard por los costos
verificados mds un adicional preestablecido basado en un
porcentaje de los costos o una suma alzada.

COSTO FINAL

Un resumen de los costos finales de construccion del proyecto
presentados al cliente excluyendo honorarios y cargos por intereses.
Esta cuenta incluye el costo de seguridad y cualquier variacion a
los documentos del contrato o alteraciones a los rubros de costo
primitivos o provisionales.

CUMPLIMIENTOS PARCIALES

Si el cliente quiere tomar posesion de parte de los trabajos antes de
que la Certificacion de Cumplimiento Practico (ver abajo) haya
sido emitida, el consultor puede emitir una Certificacion de
Cumplimiento Parcial cubriendo la parte que ha sido tomada. Esta
certificacion tiene las mismas consecuencias que una Certificacion
de Cumplimiento Practica, pero cubre solo las partes tomadas por
el cliente. El consultor debe determinar el valor de la parte tomada
y definir el porcentaje de los trabajos que han sido completados.

CUMPLIMIENTO PRACTICO
La Certificacion de Cumplimiento Practico es emitida por el
consultor cuando los trabajos son substancialmente terminados,
significando que la construccion es perfectamente utilizable, sin
que la menor correccidon y/o agregado sea necesaria. La emision
de esta certificacion significa:

a. el periodo de subsanacion de defectos (periodo de
mantenimiento) empieza

b. la mitad (usualmente) de la retencion de dinero es hecha

c. el cliente toma posesion de la obra.

CLIENTE

Es una entidad puUblica o privada que requiere un proyecto de
construccion. Cuando el Estado auspicia un proyecto, el cliente es
usualmente uno de sus ministerios.
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DEFECTOS, PERIODO DE SUBSANACION DE

(PERI'ODO DE MANTENIMIENTO)

Un periodo siguiente a la conclusion del proyecto, durante el cual
el contratista es responsable porla correccion de cualquier defecto
de mano de obra o materiales.

DIVISION DEL CONTRATO

Un confrato por el cual confratistas separados son convocados
para diferentes partes del proyecto, tal como trabajo de suelos o
cimientos.

DOCUMENTOS DE OFERTA

Conjunto de documentos en los cuales los ofertantes tienen que
basarse y que son enviados a los que podrian ser ofertantes. Estos
documentos usualmente incluyen la descripcion del proyecto,
metrados, la hoja de requerimientos, planos, elevaciones y disenos
de trabagjo.

ENCARGADO DE OBRA

En proyectos de construccion grandes y de tamano mediano es
comun tener un encargado de obra como superintendente
residente. El encargado de la obra es responsable por la calidad
del frabajo de construccidn y es contratado por el consultor o a
medias con el cliente o directamente por el cliente.

ENTREGAS PARCIALES DE OBRA

Un método alternativo de pago por valorizacién del trabajo
realizado, es usualmente usado para proyectos simples, en el cual
no tiene que medirse todo el frabajo hecho, pero se puede pagar
de acuerdo a pasos previamente establecidos en el contrato sean
completados. Ejemplo: Se consigue un pago cuando los trabajos
de suelos son completados, el siguiente cuando finalice los trabajos
en el nivel del piso y asi sucesivamente.

FIANZA

Garantia para el cliente de que el contrato se completard si el
contratista falla. Las fianzas son normalmente emitidas por una
compania de seguros; o entidad bancaria y tiene que ser pagada
por el contratista.
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FUENTE DE FONDOS
Como es financiado el proyecto.

INSTRUCCIONES

Directivas emitidas por el confratista durante la fase de
consfruccion del proyecto dando como resultado variaciones a, o
ampliaciones de, la informacién contenida en los documentos del
contrato.

OBLIGACIONES ESTATUTARIAS

Las reglas generales y regulaciones de un pais o en el dmbito
regional que las partes del contrato deben seguir y no pueden
ignorarse por las cldusulas del contrato.

OFERTANTES O POSTORES

Los que responden a la invitacion de ofertar, estableciendo sus
precios, y condiciones para completar el frabajo especificado en
los documentos del contrato.

OFRECIMIENTO EN DOS ETAPAS

Una forma de ofertar cuando una rdpida seleccion del contratista
es deseable y una aproximacion a la lista de metrados es tomada
como base para negociar el precio.

RETENCION DE DINERO

La suma restada de la valoracion del trabajo en las etapas de
pago interino y final, la cual debe ser mantenida por el cliente
como una garantia de que el trabajo estd apropiadamente
culminado y todos los defectos reparados. Parte de esta retencion
de dinero es realizada cuando el contratista es autorizado por una
Certificacion de Cumplimiento prdctico y es reembolsada al final
del periodo de mantenimiento.

RUBROS PROVISIONALES

Rubros de trabajo que usualmente son dados como requerimientos
provisionales o sumas provisionales, las cuales tienen que ser
ejecutadas como parte del proyecto, pero que no estdn
determinadas con certeza antes de que el trabajo comience.
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SANCIONES POR EL RETRASO EN LA ENTREGA DE LA OBRA
Una suma especificada en el contrato a ser pagada al cliente por
el contratista si el trabajo no es completado dentro del plazo del
contrato. Esta suma se entiende como una compensacion al
cliente por danos actualmente sufridos, no es una penalidad.

SUBCONTRATISTA O PROVEEDOR SELECCIONADO
Subcontratista o proveedor seleccionado por el consultor a medias
con el cliente. Una vez elegido el subcontratista seleccionado es
responsable del contratista principal, pero el contratista principal
estd autorizado a pediruna ampliacion del plazo silos frabajos han
sido retrasados por fallas del subcontratista elegido o proveedor (el
confratista principal es responsable de una coordinacion
apropiada entre todos los subcontratistas).

NEGLIGENCIA
Danos ocurridos por descuido de la direccidon

VALORACION

Un estimado del valor de los trabajos de construccion completados
en ciertos intervalos después de iniciada la obra, usualmente
mensuales, el cual es preparado como una base para pagos a
cuenta al conftratista.

VARIACIONES

Agregar a, o quitar de, la produccion de informacion después de
que el contrato entre el cliente y el contratista ha sido firmado. Los
costos adicionales o reducciones de estas variaciones son
negociados por el cliente o por el consultor.

149



MEJORE SU NEGOCIO DE CONSTRUCCION Cotizaciones y Ofertas -
Manual

3. PLANOS DE LA OBRA

Plano de ubicacion: U-01

Plano Arquitectura: A-0O1

Plano de Arquitectura: A-02

Plano de Estructuras E-O1

Plano de Estructuras: E-02

Plano de Instalaciones Eléctricas: IE-01

Plano de Instalaciones Sanitarias: IS-01
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