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1.2 Estimaciones de costos inexactas

Producto de bases de licitar deficientes, 
es esperable que se redefina el alcance 
y que resulten sobrecostos. En un es-
fuerzo por iniciar el contrato lo más rá-
pido posible, los Mandantes pueden sa-
lir a licitar con “ingeniería insuficiente”.  
Desafortunadamente, las consecuen-
cias de tales decisiones pueden ser 
una o más de las siguientes:

• Los Contratistas calificados, se ne-
garán a licitar, dejando al Mandante 
sin la confianza de que su contrato 
puede con éxito, o en su defecto, 
presentarán ofertas, pero incluirán 
grandes contingencias, que pueden 
hacer que el contrato sea antieconó-
mico.

• Los grandes y experimentados Con-
tratistas recomendarán que el Man-
dante convierta la base de su con-
trato de una Suma Alzada a Precios 
Unitarios o incluso Reembolsables, 
en un esfuerzo por reducir el 
riesgo del Contratista, pero en-
tregan al Mandante baja confianza 
en cuanto al verdadero costo del 
contrato.

• Los Contratistas de nivel inferior que 
estén ansiosos por ingresar a un 
nuevo mercado, presentarán ofertas 
a Suma Alzada: si tienen éxito, casi 
con toda seguridad se identificarán 
problemas con los documentos de 
licitar y se producirán grandes órde-
nes de cambio, sobrecostos y atra-
sos durante la ejecución del contra-
to. Si el Mandante se niega a aceptar 
las órdenes de cambio solicitadas, el 
Contratista puede incumplir, en lu-
gar –por supuesto- de arriesgarse a 
la ruina financiera.

Recomendación: El Mandante tie-
ne pocas buenas opciones, hasta que 
prepara unas buenas bases de licitar, 
completas y con suficiente definición, 
que permita al Contratista compren-
der el alcance completo del contra-
to. Los contratistas con experiencia, 
entienden -en el caso de un EPC por 
ejemplo- que cierto nivel de desarrollo 
del diseño ocurre cuando la Ingeniería 
de Detalles, se plasma en planos y es-

pecificaciones “Emitidos para la Cons-
trucción”. El diseño es parte del alcan-
ce del trabajo del contratista EPC y el 
costo de esta ingeniería debe incluirse 
en el precio de la oferta. Si bien algu-
nos cambios en el nivel de Alcance ge-
neralmente ocurrirán incluso con una 
Ingeniería suficientemente detallada, 
basta que una de las actividades del 
alcance se desvíe  o si la cantidad de 
cambios excede del 5-10%, entonces 
el Mandante quedará expuesto a un 
Claim acumulativo al final del contrato.

1.3 Cronogramas de ejecución 
irreales 

Los objetivos que se van a programar, 
deben de ser concretos, reales y ase-
quibles. Al enfrentar lo que percibe 
como un plazo poco realista, el Man-
dante debe verificar si hay factores de 
negocio que están definiendo la fecha 
límite: a veces los niveles facultados 
superiores (sponsors), fijan fechas de 
término arbitrarias, sólo para propor-
cionar lo que ellos consideran que son 
objetivos incrementales.

Si no es posible determinar una me-
jor comprensión de la razón de la fe-
cha prometida, no se puede facilitar la 
motivación del equipo propio para lo-
grarlo e invariablemente surgirán pro-
blemas que afectarán el cronograma y 
los Contratistas -hayan o no presenta-
do su excepción por los plazos “pato-
lógicos” en el proceso de ofertas-, cul-
parán al Mandante por esos problemas 
y presentarán solicitudes de compen-
sación por daños plazo.

Recomendación: El Mandante pue-
de:

• Aumentar los recursos: hablar 
con su sponsor para solicitar mayo-
res recursos disponibles para el con-
trato. Aumentar los recursos, impli-
ca elevar el costo, pero puede lograr 
cumplir la promesa de fecha. Si el 
plazo es lo más importante, ésta 
puede ser una opción viable.

• Reducir el Alcance: hablar con su 
sponsor acerca de reducir el alcan-
ce del proyecto, verificar si hay ca-
racterísticas y funcionalidades que 
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pueden eliminarse por ahora, para 
cumplir con la promesa en el plazo 
previsto.

• Identificar y gestionar los pla-
zos como un riesgo del contrato 
desde el inicio: ayudará a manejar 
mejor las expectativas y también a 
reunir información e ideas para iden-
tificar oportunidades que permitan 
cumplir con la fecha prometida.

• Gestionar el alcance con “cero 
tolerancia”: empezar con una fe-
cha de término agresiva, pero te-
niendo muy en consideración que la 
situación empeorará si es que no se 
gestiona efectivamente el Alcance. 
Es absolutamente crítico gestionar 
efectivamente el Alcance sin un in-
cremento correspondiente en el pre-
supuesto y el plazo.

• Gestionar el cronograma de for-
ma agresiva: al principio pueden 
haber pequeños retrasos, que “po-
drían” recuperarse más tarde. Sin 
embargo, cuando se inicia el contra-
to con la fecha prometida amagada, 
es imprescindible gestionar el crono-
grama exhaustivamente: no existe 
margen de error. 

• Buscar oportunidades de mejora 
de procesos: hablar con tu equipo 
y sponsor (y, ¿por qué no con el Con-
tratista?), respecto cualquier idea 
que puedan tener para ejecutar el 
proyecto más rápido. Esto hará que 
todo el mundo piense en ser parte 
de la solución.

1.4 Requerimientos y especifica-
ciones incompletas 
Para apoyar posiciones y resolver 
problemas que se presentan durante 
la ejecución del contrato, debe exis-
tir documentación suficiente y clara. 
Los Contratistas, generalmente envían 
información mínima durante la eje-

cución de una obra, con la que difi-
cultan al Mandante, evaluar el avance 
del cronograma de sus contratistas, 
la utilización de la mano de obra y su 
productividad: invariablemente surgen 
problemas que afectan el costo y el 
cronograma y los Contratistas culpan 
al Mandante por esos problemas. 

Sin embargo, sin un registro históri-
co completo y la documentación de 
los archivos del Contratista, es posi-
ble que el Mandante no tenga todos 
los hechos. Los informes diarios pre-
parados por el Contratista y los in-
formes de Inspección, cuentan una 
historia diferente respecto la causa 
real de los problemas: por ende, im-
pactarán el rendimiento del contrato. 
Además, esta documentación podría 
revelar atrasos concurrentes de las 
que es responsable el Contratista y 
que podrían mitigar la responsabilidad 
del Mandante, por el costo de ciertos 
eventos.

Recomendación: El Mandante debe 
establecer un requisito claro en el con-
trato con su Contratista, respecto la 
documentación contemporánea que 
debe presentarle durante la ejecución 
del contrato, o incluirla en la base de 
datos del contrato, a la que el Mandan-
te tendrá acceso sin filtrar. Es mucho 
más fácil obtener documentación del 
Contratista, si se especifica en el con-
trato, que solicitar esta información, 
después de que surjan los problemas. 
Por lo tanto, los Mandantes deben an-
ticipar la necesidad de la documenta-
ción del Contratista en los requisitos 
del contrato y establecer un procedi-
miento para obtener dicha información 
en el curso normal de la administra-
ción del contrato y por ningún motivo, 
después de que surjan los problemas.


