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RESPUESTAS CONSULTACIUDADANA

Bases de Licitacion por Convenio Marco de Desarrollo de Software

La Direccién de Compras y Contratacién Publica, ChileCompra, realizé una consulta publica con el
fin de recoger la opinidn ciudadana respectode las Bases de convenio marco para la

Etapasy plazos de la consulta

Publicacidn: 22 de diciembre de 2020

Plazo de cierre: 05 de marzode 2021 a las 17h

Publicacién de respuestas: 15 de marzode 2021

Participaron 35 personas:

1) Comentario recibido el 5 - 2-2021 a las 18:03:08

2-5-2021 18:03:08

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto de los criterios
empleados paralaevaluaciondelas
ofertas?

Transparencia desde el
momento de
levantamiento de la
licitacion CM

La informacion de cada
proceso se encuentra
disponible en todo momento en
los adjuntos de la licitacion.
Cualquier otra informacion
requerida, cada oferente puede
solicitarla segun lo indicado por
Ley de Transparencia

2. Respecto al criterio “Experiencia
en el Rubro”, seglin su experiencia,
Jscual serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de manera
exitosa con sus clientes?

A través de respaldo
facturacion o portafolio
de proyectos

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio “Porcentaje
de Descuento Ponderado por Orden
de Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Lo desconozco

No hay problema, gracias por
surespuesta

4. Respecto al criterio “Porcentaje
de Descuento Ponderado por Orden
de Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias entregar por
cadatramo de monto de orden de
compra?

20%

Gracias por su respuesta.




5. Respecto al procedimiento de
cotizacion, unavez adjudicado en el
convenio. ¢Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto alos

El informar esto a los
participantes a través de

Los convenios marco
contemplan la notificacion a los
oferentes en cada proceso y
cadavez que se informan los

criterios técnicos y econdmicos correo .
empleados paralaevaluacionde las [E?gé?g:s en los adjuntos de la
ofertas? )

6. (Agregaria categorias al No

convenio? ¢ Cuales?

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones haemitido
bajo el actual convenio Marco y en
cuantas de ellas ha adjudicado?

6 cotizaciones, 5
pendientes

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacion y/o comentario.

Cumplimiento real de las
fechas en las licitaciones
levantadas

Gracias por su observacion
estamos trabajando en las
mantenciones del actual
maodulo de cotizaciones.

2) Comentario recibido el 5/2/2021 a las 18:30:43

Pregunta

Observaciéon

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
la evaluacion de las ofertas?

poder presentar referencias de
servicios y clientes

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segun su experiencia, ¢ cuél
serialamaneramas optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

presentar referencias con:
alcance del servicio, evidencias
del servicio ejecutado, personas
de contacto + checklist de
encuesta de validacion con la
persona indicada, reportes
finales de ela ejecucion del
servicio

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que
se manejan en el mercado?

5% a 20%

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias

15%

Gracias por su respuesta.




entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.
¢Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econdémicos empleados para
la evaluacién de las ofertas?

al final de la consulta, tornar
publica las ofertas economicas
de los participantes

Las ofertas econdmicas de la
licitacion vigente 2239-4-LR20
son publicas.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

No formula observaciéna la
consulta.

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacion y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.

3) Comentario recibido el 5/2/2021 a las 19:48:16

Pregunta

Observacién

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto
delos criterios empleados
paralaevaluacion delas
ofertas?

paraque?, si estatodo
arreglado

No formula observaciona la
consulta.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamanera mas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

irrelevante la respuesta . ver
respuesta anterior

No formula observaciona la
consulta.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que
se manejan en el mercado?

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, s Cuales el
maximo descuento que
podrias entregar por cada
tramo de monto de orden de
compra?

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.




5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicosy
econémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

ver primera respuesta

No formula observaciona la
consulta.

4) Comentario recibido el 5/2/2021 alas 19:49:10

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Eliminar la "oferta" que se debe
hacer, ya que no tiene sentido
hacer un presupuesto y luego
bajar el precio de forma
obligatoria, eso es desconocer el
trabajo realizado por los
oferentes y asumir que se esta
cobrando demas. Es ofensivo
paralas empresas participantes

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

El sistema de formulario es
bueno, pero debe tener una
forma de validar larecepciondel
certificado, ya que no tenemos
forma de saber si un formulario
fue enviado, o si fue
correctamente recepcionado por
CHilecompra.

Gracias por la observacioén, nos
referiamos a la experiencia de
los oferentes al proceso

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Es un criterio absurdo, si hay
una competencia entre muchos
oferentes se vaa ofertar a un
precio competitivo, obligar a
hacer un descuento es
desconocer el trabajo y tiempo
invertido en preparar un
proyecto. Cuando se oferta por
un precio es después de un
andlisis del trabbajo a realizar y
conseguir el mejor equipo
humano para lograrlo, no es el
azar, y obligar a hacer un
descuento es desconocer ese
trabajo.

Gracias por la observacion.




4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Ninguno, cuando cotizo un valor
es porgue se hace un trabajo de
andlisis del trabajo a realizar

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econdmicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

Se deben corregir el ingreso de
informacion comercial, ya que
no permiten ingresar los
teléfonos a menos que
empiecenen2, 609, porlo que
perjudica a empresas de otras
regiones

Gracias por la observacion.

6. (Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

no he tenido ocasién de probar
eso

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.

5) Comentario recibido el 5/2/2021 a las 20:53:20

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejora visualizas respecto
delos criterios empleados
paralaevaluacion de las
ofertas?

Hay muchas deficiencias en el
nuevo CM, no hay cierre de las
cotizaciones, los compradores
carecen de los protocolos de
compras

Gracias por su observacion
estamos trabajando en las
mantenciones del actual
maédulo de cotizaciones.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus

clientes?

Debieran subir una declaracion
notarial a la plataforma que sea

validada por Chile Compra.

Gracias por la observacion.




3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que
se manejan en el mercado?

los descuento que se otorgan en el
sector privado van del 2% al 3%

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Orden de
Compra”, ¢Cual es el
maximo descuento que
podrias entregar por cada
tramo de monto de orden de
compra?

2% sobre compras de USD20.000
y 3% sobre compras de
USD40.000

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicosy
econdmicos empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Las evaluaciones no son
transparente ya que el proceso, no
se indican cual fue la oferta
ganadora, solo se gana el precio
menor , no la solucién ideal.

La informacién de cada
proceso se encuentra
disponible en todo momento en
los adjuntos de lalicitacion y
esto incluye toda la informacion
del oferente a lalicitacion,
resulte o no adjudicado.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢,Cuales?

Estan las categorias

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Hemos participado en mas de 40
cotizaciones y ninguna adjudicada.
En la cotizacién 8500 CGR no ha
adjudicadoy queda sin cerrar por
gue no pueden declarar desierta.
En Cotizacién 7847 Carabineros
de Chile, sin respuesta, mas de 2
meses sin indicar sila van a dejar
desierta. En Cotizacion 8743, U de
Chile, realizaron una adjudicacion
desprolijayla adjudican aun
proveedor mas caro que mi
propuesta. Da a entender que todo
el sistema esta viciado para que se
adjudiquen empresas amigas.

1. Gracias por su observacion
estamos trabajando en las
mantenciones del actual
modulo de cotizaciones.

2. Respecto a cotizacion 8743
se derivé lo informado a
nuestra area comercial para
analizar el caso.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Sistema malo

Gracias por su observacion,
esta consulta se realiza con el
objetivo de recibir
apreciaciones de los procesos
y asi contemplar mejoras en el
futuro nuevo convenio

6) Comentariorecibido el 8/2/2021 a las 9:32:30

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. . Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Porcentajes de descuento por
tramo no tiene logica alguna
como criterio de evaluacion. Se
puede establecer comparativo
de tarifas por perfil versus un

Gracias por la observacion.




indicador estadistico como por
ejemplo % sobre o bajo el
promedio detodas las ofertas
econdmicas de tarifas.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Por medio de Cartas /
Certificados de Experiencia
firmadas/os por el cliente que
contengan una informacion
minima requerida pero de
formato libre.

Gracias por la observacion, sin
embargo establecer formatos
libres significaria contar con
informacion subjetiva dificilde
evaluar, sin embargo
revisaremos la sugerencia para
estudiar si es posible la
incorporarla en futuros procesos.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Los descuentos estan sujetos a
multples factores, esto es una
decisién multivarobale donde
afecta: alcance del proyecto,
requerimientos técnicos,
cronograma, disponibilidad de
recursos profesionales del
proveedor, costos fijos y costos
variables, posibles extensiones
de los servicios, etc

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Imposible de responder; referirse
arespuesta a pregunta 3.

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econdmicos empleados para
la evaluacion de las ofertas?

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

No

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacion y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.

7) Comentariorecibido el 8/2/2021 a las 10:50:56

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
la evaluacion de las ofertas?

El % de descuento es un
incentivo que atenta contra la
calidad.

Gracias por la observacion.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cual
serialamaneramas optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

La manera tradicional resulta la
menos invasiva para el cliente,
pedir al mismo cliente que llene
una ficha, se vuelve poco
practico si queremos hacer
seguimiento de muchos
proyectos

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

un descuento no debiese
superar el 10%

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4, Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Ya fue respondido en la licitacion

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econémicos empleados para
laevaluacion de las ofertas?

por definir

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

No formula observaciona la
consulta.

8. Otra observacién y/o
comentario.

Poco tiempode adjudicacion,
minimo 2 afios

8) Comentariorecibido el 8/2/2021 a las 11:29:40

Gracias por la observacion.

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;/Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Actualmente se publican
cotizaciones y el mandante
define 100% por criterio
econdmico. Cero posibilidad de
valor técnico. Eso hay que
corregirlo.

Gracias por la observacion, el
actual convenio dispone de dos
modalidades de evaluaciéonde
los proyectos que no contemplan
solo criterios econémicos. De
todas formas, su obsrvacion sera
enviada a nuestra area de
adopcion de maneratal de
informar y capacitar a
compradores en el correcto uso
de la herramienta.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Una simple lista con descripcion
del proyecto e informacion de
contacto (si esta vigente).

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Este criterio es inutil, qué sentido
tiene ofrecer descuentos.
Estamos hablando de servicios
profesionales no de venta de
computadores. Cuando las
empresas de servicio ofrecen
descuento es porque abordan
con mano de obra de menor
calidad. Ese es el resultado en
los proyectos: Mala calidad.

Gracias por la observacion.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

El criterio de descuento en
general es subjetivo y sin valor,
solo aporta a devaluar el servicio
gue se entrega, ya que las
empresas compiten por ser mas
baratas. Chilecompray el Estado
auspiciando este tipo de
conducta.

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicosy
econdmicos empleados para
la evaluacion de las ofertas?

Una que permita mejorar los
términos de referencias, que son
en general muy malos,y en el
actual convenio se han vuelto
peor.

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

No mas de 5.

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

1. No deberian pedir boletas de
garantia, ya que el Estado se
hace parte de la inmovilidad de
recursos financieros que
perjudica alas PyMES. Si
guieren mantener ese requisito,
envezde utilizar ese tipo de
instrumentos, deberian reservar
un porcentaje de pago final
contra entrega satisfactoria,
como lo hacen otras
instituciones. Cumple el mismo
objetivo y no detiene capital.

2. No sevalorala calidad de los
servicios que se pueden proveer,

Gracias por la observacion.
Revisaremos los requisitos de las
garantias con nuestra area legal.




por el contrario, se insta a
abaratar servicios que redundan
en gente mal pagaday
resultados deficientes.

9) Comentariorecibido el 8/2/2021 a las 14:05:25

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

La cantidad de clientes medido
por RUT, es contraproducente.
En un Ministerio por ejemplo, se
puede tener multiples clientes
gue no estan relacionados y que
terminan siendo un Unico cliente
parafines de evaluacion.

No hay una mediciéon de la
cantidad y calidad de los
proyectos implementados, que
dé cuenta de la capacidad real
de las empresas oferentes.

Los porcentajes de descuento no
van a abaratar los costos para el
Estado, sino por el contrario,
van a aumentar el costo de los
servicios (a su valor real), va a
sumar costos administrativos
paralos proveedoresy vaa
obligar a los funcionarios a hacer
procesos administrativos extra.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Para el caso de los proyectos
ejecutados con el Estado,
deberia haber una bitacora
centralizada, para que el Estado
efectivamente sepa cuél es la
calidad, cantidad y estado de los
proyectos que los proveedores
han ejecutado y estan
ejecutando. Eso serviria para
automatizar parte del proceso de
Convenio Marco para los
oferentes preexistentes.

Es dificil acreditar proyectos y
mas aun con plazos acotados y
personal reducido. Creo que la
mejor forma es la bitacora
mencionada anteriormente, para
gue el personal que valide la
existencia de proyectos se
pueda centrar en un universo
mas acotado.

Gracias por la observacion.




3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Para proyectos de menos de 500
UTM , probablemente en el
rango 0% a 5%

Gracias por su respuesta.

4, Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Larelacion entre volimenes 'y
descuentos es débilen un
proyecto informético. El aumento
de complejidad de un proyecto
hace que no se produzca el
fenédmeno de economias de
escala, a menos que estemos
hablando de contratos
especificos: licencias,
infraestructura, outsourcing y/o
mantenimiento.

El descuento que se puede dar a
un proyecto tiene que ver con
condiciones propias del
proyecto, principalmente:
burocracia propia de la
institucién en particular, y los
niveles de riesgo dados por la
institucion, cliente especifico y
tipo de proyecto.

No existe ninguna férmula para
calcular a priori, un porcentaje de
descuento general para
proyectos.

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicosy
econdémicos empleados para
laevaluacion de las ofertas?

En experiencia en el rubro,
actualmente se calificacon igual
puntaje un proyecto de 1000
UTM implementado a plena
satisfaccion del cliente, que uno
de 100 UTM que tenga una
calidad inferior, pero en el que se
haya cuidado la relacién con el
cliente lo suficiente como para
gue firme una carta.

Debe haber alguna forma, en
gue se pondere la calidad de los
proyectos desarrolladaos, no sélo
la cantidad.

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

Outsourcing y reventa de
servicios (como Amazon por
ejemplo)

7. ¢, Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

Recientemente emitimos 3y no
nos hemos adjudicado ninguna

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.




8. Otraobservacion y/o
comentario.

Ojala se pudiera automatizar la
renovacion del Convenio Marco
paralos proveedores antiguos
gue hayan demostrado calidad
durante afios. Por otro lado seria
ideal que se focalizaran los
recursos de revision y evaluacion
en : nuevos oferentes,
proveedores preexistentes de
rendimiento deficiente y
proveedores preexistentes de
condiciones suficientes para
hacer mal uso de posiciones
dominantes.

Gracias por su observacion, este
convenio marco contempla una
prérroga de hasta 12 meses que
sera evaluada junto al
funcionamiento del convenio.

10) Comentariorecibido el 8/2/2021 a las 17:55:16

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Modificar el criterio de
Certificaciones. Creo que podran
ser mas actualizadas,

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de
evaluacion seran revisados para
el proceso futuro.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Facturas u 6rdenes de compra

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

15

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

30

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

Que el proveedor sea el que
mejor puede resolver el problema
y esté dentro del presupuesto. Y
no siempre usar el formato de
corte técnico y ranking
econdémico.

Gracias por la observacion.




6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

De todas maneras incluiria algo
asociado a licenciasy SaaS. Con
el convenio actual se hace
complejo. EI CM de "Servicios de
Data Centery asociados", yano
serealizay las bases tipo que se
crearon no simplifican mucho la
venta de licencias de SaaS
propios.

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual

convenio Marco y en cuantas 0yo
de ellas haadjudicado? Gracias por su respuesta.
8. Otra observacién y/o No

comentario.

Gracias por la observacion.

11) Comentariorecibido el 9/2/2021 alas 7:46:21

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Es necesario mayor informacion
del uso

Gracias por su observacion, esta
sera derivada a nuestra area de
adopcion para que capacite a los
compradores en el correcto uso
del convenio marco.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢,cual
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Confirmaciones de clientes. Que
el proveedor ingrese los
antecedentesy el cliente
confirme en linea

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan len el mercado]?

las5%

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

5%

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econdmicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

Mayor informacion del proceso

Gracias por su observacion. De
todas formas indicamos que cada
proceso de convenio marco
contempla un proceso de
informacion y comunicacion a
través de redes sociales, notas
especificas y publicaciones en
medios.




6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

Servicios de DataCenter

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Es necesaria capacitacion
especifica

Gracias por su observacion,
actualmente nuestra areade
adopcion esté realizando
multiples capacitaciones y
charlas respecto a este proceso.

12) Comentariorecibido el 9/2/2021 alas 10:11:37

Pregunta

Observaciéon

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Los descuentos no son el
camino, eso se presta para
varias cosas de doble lectura e
incluso aprovechamiento.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

La cantidad de clientes no hace
la diferencia. Hay empresas con
menos clientesy proyectos pero
con mayor experiencia.
Claramente no es el camino. Tal
vez con un brochure y avalado
porlos clientes.

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

En servicios no es un temade
descuentos. Son evaluaciones
gue dan un costoy que se
margina. Uno da el mejor valor
paraintentar adjudicar sin
pensar en un descuento.

Gracias por la observacion.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Idem anterior. No debiera hacer
descuentos sino buenas ofertas
de los postulantes.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econémicos empleados para
la evaluacion de las ofertas?

No tengo comentarios.

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

6. ¢/ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

No

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual

No he aplicado aun.

Gracias por su respuesta.




convenio Marco y en cuantas
deellas haadjudicado?

8. Otra observacion y/o
comentario.

No aplica

13) Comentariorecibido el 9/2/2021 alas 17:10:57

Gracias por la observacion.

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;/Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

Creo que algunos criterios como
los SLA no estaban claros si
estaban expresados en horas o
dias y por eso hemos salido mal
calificados porque informamos
horas habiles, y no dias habiles
lo cual no estabaclaroenla
pregunta de tiempos de
respuesta maximo

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de
evaluacion seran revisados para
el proceso futuro.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas Optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Creo que registrando la
experienciay utilizando la misma
en una unica base de datos, no
que haya que repetir en cada
licitacion la experiencia con
clientes.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Contratacion a largo plazo
Recomendacion a otras
entidades de gobierno
Volumen de contratacion

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Entre un 10 y un 15% maximo

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos 'y
econémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

No pudimos ofertar

Gracias por su respuesta.

6. ¢/ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

Si, agregaria servicios de QA 'y
Calidad de software o
Cyberseguridad

Las bases de licitacidn vigentes
contemplan en la categoria n°2

"Servicios Profesionales TI", los
servicios de Qa, consultoria y/o
auditoria en Ciberseguridad.




7. ¢, Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
deellas haadjudicado?

No he podido emitir cotizaciones
dado que por problemas de
aceptacionde nuestra garantia
de oferta no pudimos quedar
habilitad os

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacion y/o
comentario.

Nos hemos conectado con el
sector de convenios, legales, y
otros para que nos reciban la
carta de garantia emitida pero no
tuvimos respuesta a pesar de
llamar, ir personalmente y enviar
mas de 10 mails a distintas
personas, sintener al diade la
fecha 9/2/2021 respuesta
satisfactoria

Gracias por su respuesta,
agradecemos ingresar su reclamo
através de nuestro servicio al
usuario

14) Comentario recibido el 10/2/2021 a las 9:37:17

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

A dia de hoy en el actual
Convenio Marco se observa
multitud de solicitudes de
cotizaciones que tienen criterios
de evaluacion demasiados
restrictivos para la mayoria de
las empresas . Los criterios de
evaluacion, si bien deben
asegurar la entrada de un
proveedor que realice los
trabajos de forma satisfactoria,
no pueden ir dirigidos a dar
continuidad al equipo de trabajo
que actualmente tiene la
institucion. Para ello las
instituciones deben tener otras
formas de licitar que no sea a
través de este Convenio Marco.

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de
evaluacion seran revisados para
el proceso futuro.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Ordenes de compras y/o
contratos y los contactos de las
contrapartes del cliente.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles sonasu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

5-10% aprox.

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.




4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, s Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Normalmente el descuento
depende mucho del Servicio que
se vaya a prestar, pero sobre
todo del presupuesto maximo.
Dar més de un 20% de
descuento respecto al
presupuesto maximo, me
pareceriair contra laidea de
tener un servicio de calidad.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de

No formula observaciona la

; ) : N/A
mejoravisualizas respecto a consulta.
los criterios técnicosy
econdémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?
6. ¢ Agregaria categorias al N/A No formula observaciona la

convenio? ¢;Cuales?

consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

5 cotizaciones realizadas, sin
respuesta en ninguna de ellas. Ni
siquiera se nos ha informado del
estado de las mismas.

Gracias por su respuesta. Lo
informado fue reportado a nuestra
area de tecnologia.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

En la operatoria del Convenio,
creemos que deberia ser una
obligacion lo siguiente: "La
entidad compradora, una vez
adjudicadala licitacion, debera
informar a través de los
contactos que se encuentran
disponibles en Mercado Publico
al menos a las empresas que
presentaron cotizacion, del
resultado de la licitacion en un
plazo no superior a 5 dias
habiles. Para ello debera enviar a
Actade Evaluaciony Actade
Adjudicacion.”

Gracias por su observacion, Lo
informado fue reportado a nuestra
area de tecnologia.

15) Comentariorecibido el 11/2/2021 alas 13:10:10

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

Las propuestas son muy
especificas no dejan la entrada
de nuevos participantes

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamanera mas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de

Mostrar los proyectos con fechas
de entregas

Gracias por la observacion.




manera exitosa con sus
clientes?

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Entreun 7 a 10%

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Orden de
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

12%

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos 'y
econdmicos empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

Colocar mejores tiempos para
preguntas y respuestas

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

Soporte de infraestructura

Las bases de licitacién vigentes
contemplan en la categoria n°2
"Servicios Profesionales TI", los
servicios de soporte de
infraestructura Tl

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

No hemos podido cotizar por
ende tampoco hemos sido
adjudicados

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Los requisitos son muy cerrados,
no se abren oportunidades que
ingresen nuevos proveedores

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de
evaluacion seran revisados para
el proceso futuro.

16) Comentario recibido el 11/2/2021 a las 15:54:08

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Una mejor definicion técnica de
los requerimientos

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de evaluacion
seran revisados para el proceso
futuro.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cual
serialamaneramas optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Casos de éxito similares

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

5%-10%

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

15%

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Definicién precisa de ellos

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.




17) Comentario recibido el 12/2/2021 a las 22:56:05

Pregunta Observacion Respuesta
Siempre exigen experiencia
o~ en la institucion que solicita
1. ¢Qué

oportunidades de
mejoravisualizas
respecto de los
criterios empleados
paralaevaluacion de
las ofertas?

el servicio, eso es raro
dado que solo puede
postular la empresa que ya
ha estado dando el
servicio. es una barrera
extrafia de entrada
considerando que se licito
el servicio.

Gracias por su observacion, los requisitos y
criterios de evaluacion seran revisados para el
proceso futuro.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el
Rubro”, segiin su
experiencia, ¢,cual
serialamaneramas
Optima para acreditar
los proyectos
efectivamente
realizados de manera
exitosacon sus
clientes?

La mejor forma es entregar
oportunidadesy sila
empresano cumple conlo
solicitado, aplicar multas y
generar una base de datos
con empresas que han
fallado, incluyendo
obviamente al
representante legal de la
empresa que no cumple.

Gracias por la observacion. Podemos indicar
ademas, que cada proceso cuenta con un modulo
de gestién de contratos que permite registrar
multas y sanciones de cada proveedor con el
objetivo de obtener una estadistica de su
comportamiento.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de
Descuento Ponderado
por Orden de
Compra”, ;Cuales
son asu criterio los
descuentos que se
manejan en el
mercado?

Mas de el 20% es raro.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de
Descuento Ponderado
por Orden de
Compra”, ;Cuales el
maximo descuento
que podrias entregar
por cadatramo de
monto de orden de
compra?

Mas del 20% es raro.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al
procedimiento de
cotizacién, unavez
adjudicado en el
convenio. ;Qué
oportunidades de
mejoravisualizas
respecto alos
criterios técnicosy
econdmicos
empleados parala

Hasta el momento los
criterios técnicos son los
empleados normalmente.
Ahora bien, en ocasiones
se solicitan certificaciones y
muchos afios de
experiencia, para empresas
pequefias eso es dificil de
cumpliry al final la
oportunidad no es tal dada
las grandes barreras de

Gracias por la observacion.




evaluacion delas
ofertas?

entrada, a veces pareciera
gue esta todo arreglado y
no dan deseos de postular.

6. cAgregaria
categorias al
convenio? ¢Cudles?

Evaluacion del
cumplimiento de las leyes
sociales por parte de las
empresay los
Representantes legales.
con la informacion en linea
es facil obtener esa
informacion, mas en el
gobierno que maneja todo
esos datos, basta solo con
hacer un cruce entre
entidades
gubernamentales. Ejm
Tesoreria, Sll, DTR.

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas
cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marcoy en
cuantas de ellas ha
adjudicado?

he enviado mas menos 6y
no he ganado ninguna.
siempre ganan los queya
estan dando el servicio,

Gracias por la observacion.

8. Otraobservacion
y/o comentario.

Hay que dar oportunidades
reales alas pequefias
empresas, y ho falsas
esperanzas; tal vez lo que
faltaes un
acompafiamiento mas
propicio para crear una
carrera emprendedora en
el gobierno, a medida que
se cumple, se avanzaen la
carrera. al final del dia
muchos talentos se pierden
y como siempre se prefiere
trabajar para el sistema
privado.

Gracias por la observacion.




18) Comentario recibido el 12/2/2021 a las 23:01:49

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

Que se especifigue cuando haya
que responder un Valor o un
Rango; y que el Sistema tb.
pueda ser inteligente en cuanto a
rechazar textos en el caso que la
respuesta deba ser numeérica.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cual
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

No formula observaciona la
consulta.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

No formula observaciona la
consulta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢,Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

No formula observaciona la
consulta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacion de las ofertas?

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢, Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

0deO

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

No formula observaciéna la
consulta.




19) Comentario recibido el 15/2/2021 a las 19:40:54

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

Los Criterios en este convenio
me parecieron bien.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cual
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

La experiencia, deberia bajarla
ya que se han creado nuevas
empresas y muchas de ellas
guedan fuera.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Enlos descuentos por tramo
ustedes deberian indicar un
maximo y minimo para que no
suceda lo que ya anteriormente
ha pasado. es decirde 30 a 100
UTM (2-5) tramos desde 101 a
250 UTM (3a 7%) y desde 251 a
500 UTM (4 a 8%) tambien
deberia existir el tramo desde 501
a 1000 UTM (5 a10%)y
deberian existir las grandes
compras.

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

En orden de la respuesta anterior
Tramol 5%, Tramo?2 7%,
Tramo3 8% y tramo4 10%),
siempre de menor a mayor.

Gracias por su respuesta.




5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econdémicos empleados parala
evaluacion de las ofertas?

La verdad este convenio marco
salio muy enredado, da a pensar
gue algunas cosas estan
arregladas, por ejemplo, algunas
observaciones; En las
cotizaciones la informacién que
se ingresa del proyecto en muy
volatil, muchas veces no tienen
criterios quien dice que adjudican
al gue quieren ellos, segun mi
opinion poner criterios seria mas
de lo mismos. Lo que tienen que
hacer es volver a como era el
convenio marco antiguo, es dectr,
valor hora proyecto, valor hora
arguitecto, valor hora
programador, valor hora
instalacion software, analista, jefe
de proyecto, integrador etc, etc,
etc, ademas que los proveedores
estan obligados a ofertar todos
los ID de la categoria o
categorias a las que oferte, y que
ademas tenga valores minimos a
ofertar y valores méximos a
ofertar, con eso creo que
mejoraria bastante, porque
ademas he visto incluso
cotizaciones que nadie participa,
debido a que ni siquiera los
organismos saben cuénto deben
cancelar.

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

Categoria Disefio, Categoria
Gestidny Categoria Recursos
Educativos Digitales.

Gracias por su respuesta, sin
embargo mencionamos que la
categoria n°2 "Servicios
Profesionales TI" contempla los
servicios de Disefio

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

28y he adjudicado 0.

Gracias por su respuesta.




8. Otra observacion y/o
comentario.

1- Agregar categoria Disefio y
Gestion.

2- agregar Categoria Recurso
Educativos Digitales, muchos
colegios necesitan esta categoria
sobre todo en estos tiempos de
pandemiay que ahora se
realizaran clases presenciaesy
de manera online, los nifios
necesitan plataformas educativas
tanto del ministerio y de los
colegios de distintas tematicas.
3- el convenio debe estar en valor
UF.

4- que sean con ID ya creados
por Chilecompray no esta
modalidad de cotizacion que al
final confunde y enreda alos
organismos y proveedores, de
hecho los organismos en un 30%
compran por este nuevo convenio
hasta licencias y otras asesorias
que no tienen nada que ver con
el convenio.

5- que los tramos de descuento
ya estan preestablecidos por
chilecompratal como la
respuesta de la pregunta 4.

6- que las compras puedan ser
hasta las 1000 utm.

7- que existan las grandes
compras.

8- que se adjudique el 70 u 80%
mejor evaluados y no cometan el
error de los convenios de
articulos de escritorio, mobiliario
y licencias ofiméticas en donde
dejaron o dejaran fuera a méas
del 80% de los participantes y
muchos de ellos son pequefias
empresas familiares, son
emprendedores y medianas
empresas que lamentablemente
tuvieron que despedir gente
porgue no quedaron en Convenio
Marco en donde las ventas eran
mas del 70%. esta bien
ahorrarles trabajo alos Jefes de
Proyecto teniendo casila nada
misma de proveedores en los
Convenios Marcos pero piensen
también en que familias han
guedado sin trabajo y la estan
pasando mal.

Gracias por su observacion.




20) Comentario recibido el 16/2/2021 a las 10:48:45

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢, Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

1) Muchos de las empresas (nos
incluimos) somos nuevos en el
CMy carecemos de toda la
experiencia solicitada por parte de
los clientes

2) Los montos maximos para
ofertar en el CM son muy
distantes de la realidad de
mercado

Gracias por la observacion. Los
criterios de evaluacion seran
revisados para el futuro proceso

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Que la experiencia del rubro
exigida en gobierno pueda ser
reemplazada por la experiencia
del rubro privado

La experiencia solicitada en las
bases de licitacion vigente no es
restrictiva sino que contemplo la
experiencia global del proveedor,
tanto con el sector privado como
sector publico.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles sonasu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Los valores son tan ajustados
(presupuesto del cliente y la
escasa definicion del
requerimiento) que dificilmente se
puede aplicar un % descuento.
Existe muy poca holgura de
valores a ofertar cuando el riesgo
(calidad del requerimiento
entregado) es alto

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Idem respuesta anterior

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacién de las ofertas?

N/A en nuestro caso

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

Por el momento no

Gracias por su respuesta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Por el momento no hemos
ingresado ninguna cotizacién

Gracias por su respuesta.




8. Otraobservacion y/o
comentario.

Solamente mejorar la estrategia
de "Experiencia en el Rubro",

subir los montos maximos del CM | Gracias por la observacién. Los

y que el cliente defina el
requerimiento de forma correcta.

criterios de evaluacion seran
revisados para el futuro proceso

21) Comentariorecibido el 16/2/2021 a las 12:04:49

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Certificaciones no siempre existen
paratodos los perfiles por lo que
no siempre la cantidad es criterio.
Por otro lado, el valor o las
capacidades del personal es su
trayectoria. es muy simple obtener
certificaciones con perfiles con 1
afo de experiencia 0 menos.

Precio no puede considerarse a
partir de descuentos irreales.

Gracias por la observacion. Los
requisitos y criterios de evaluacion
seran analizados para el préximo
proceso

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢ cudl
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Casos de éxito, clientes
satisfechos, referencias

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles sonasu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

El descuento habitual para esta
industria es de un 2% - 8%. Los
costos son fijos, los riesgos
conocidos. Por lo que cualquier
otro descuento superior, supone
un sobreprecio.

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.




4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias entregar
por cadatramo de monto de
orden de compra?

Van en un tramo de hasta un 8%.

respecto a este punto solo
comentar que Los tramos en este
item permitieron sumar puntos a
aquellos que quisieron no
presentarse a proyectos de un
tramo, dando un alto descuento
donde no querian participar y
ponderando un mejor puntaje total
en la categoria precio.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos y econdmicos
empleados paralaevaluacion
de las ofertas?

reglas mas claras. el descuento
como figura de comparacién entre
empresas dej6 a buenos actores
para construir un mejor pais
digital. Queda la sensacién de que
se hizo todo mal cuando las
empresas actuaron de buena fe.
La forma de establecer precios en
esta industria de manera historica
ha sido por precio de hora hombre
por perfil: un indicador claro y
transparente que no genera dudas
sobre el proceso.

Por otro lado, la tendencia que
nace a partir de las industrias
financieras, retail, transporte,
salud, y otros (que sonlos que
mueven a las siguientes, por ej
gobierno), apuesta por
desarrollos basados en células
con asignaciones full time de los
equipos, lo que tambien hace que
las formas de estimar sea basada
en el tamafio delequipoy no
horas por funcionalidad.

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Gracias por la observacion.




8. Otra observacién y/o
comentario.

Lamentamos el resultado de este
proceso, con empresas que
aplicaron descuentos mayores a
un 20% adjudicadas.

Lamentamos procesos largos para
poder optar a ingresar a CM. Hace
afnos participamos en varias
mesas, en varias instancias de
ChileCompra Day: expositores
internacionales dando casos que
mostraban una distancia gigante a
larealidad de Chile en ese
entonces y paises mas
avanzados. Solo queda la
sensacion de que aprendimos
poco respecto a dar oportunidad a
todos (los que cumplan) de entrar
a competir, conuna frecuencia
semestral de evaluacion, con un
ranking que permitaalas
entidades evaluar alos
proveedores, de manera
transparente.

22) Comentariorecibido el 17/2/2021 alas 10:54:14

Gracias por la observacion.

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

Eliminar el concepto de
descuentos, ya vimos lo que pas6
gue hubo quebotar y luego volver
are asignar, no es practico
comprometerse por anticipado con
porcentajes de descuento, menos
aun en tramos de contratacion de
montos tan bajos hasta 500 UTM
porgue como vamos a adivinar por
adelantado sinos va a alcanzar
para ejecutar bien un proyecto en
ese monto, plazoy ademas conlos
descuentos que nos
comprometimos.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serfalamaneramas 6ptima para
acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Me parece que la forma en que
esta esta bien

Gracias por la observacion.




3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, s Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

No lo sé, creo que varia mucho
dependiendo del proyecto en
especifico y el monto a contratar

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias entregar
por cadatramo de monto de
orden de compra?

No nos parece que sea la forma
entregar descuentos para clasificar
al convenio, lo maximo es lo que
agregamos al postular al convenio
12% a 14% pero es una cifra a
ciegas, tratando de pensar en un
% que nos permita clasificar, pero
la verdad no sabemos siva a ser
factible realizar un proyecto bien
realizado, con las condiciones que
poneny ademas teniendo este
descuento pre fijado.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento de
cotizacion, unavez adjudicado
en el convenio. ¢Qué
oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos y econémicos
empleados paralaevaluacion
de las ofertas?

Certificaciones, son excesivas las
gue solicitan, dice que el convenio
ha adjudicado en un 84% a
MyPymes pero no somos las
Pymes empresas que tengan tanta
facilidad para tener personal
certificado, sin embargo podemos
demostrar amplia experiencia y
buenos resultados, eso debiese
primar. Adicionalmente por el lado
econdmico muchas de las
solicitudes de cotizacién no se
condicen con lo que piden versus
lo que tienen de presupuesto,
entonces falta mejorar la solicitud
desde el comprador

Gracias por su observacion. Los
criterios de evaluacion, inclusive el
criterio de certificaciones, sera
revisado para el futuro proceso.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

Més que agregar servicios, lo
volveria ala modalidad HH del
convenio anterior 0 agregaria una
categoria cotizable por HH

Gracias por la observacion.




7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

No hemos emitido ninguna, pues
SOMOS NUevos en este convenio,
anteriormente trabajamos a través
de terceros, tuvimos buenasy
malas experiencias, nos estafaron
por una alta suma, pero
realizamos importantes proyectos
y tenemos la experiencia, sin
embargo los proyectos eran del
doble o un 75% mayor
presupuesto que el gue el actual
convenio considera, eso ademas
de los descuentos establecidos, la
doble garantia, los requisitos
elevadisimos en capacidades
técnicas (cantidad de
certificaciones que piden), meses
gue requieren y bajo presupuesto
gue no se condice con los
requerimientos.

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de evaluacion
seran revisados para el proceso
futuro.

8. Otra observacion y/o
comentario.

Todo dicho en los puntos previos

Gracias por su participacion.

23) Comentario recibido el 17/2/2021 a las 10:59:22

Pregunta

Observacién

Respuesta

1. . Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

No formula observacidéna la
consulta.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segun su experiencia, ¢,cuél
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

No formula observaciona la
consulta.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

No formula observacidéna la
consulta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

No formula observaciona la
consulta.




5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacion de las ofertas?

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

No formula observacidéna la
consulta.

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

No formula observacidéna la
consulta.

8. Otra observacion y/o
comentario.

Me falt6 esto al completar la
encuesta anterior: el plazo que
dan en general para el proceso de
publicacién, preguntas es
demasiado estrecho, no se
alcanza a evaluar bien un
proyecto con tan poco plazo. No
debiesen solicitar una garantia
para contratar siya todos los
proveedores entregamos una
garantia de fiel cumplimiento de
contrato.

Gracias por la observacion.

24) Comentariorecibido el 17/2/2021 a las 23:18:07

Pregunta

Observacién

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

a) Mejora en la Calificacion para
Adjudicacion en el Convenio: en
el anterior era lo siguiente: 15% -
Certificaciones / 15% -
Experiencia/ 15% - Niveles de
Servicio/ 2% - Cumplimiento de
Politicas y/o Programas de
Sustentabilidad / 3% -
Cumplimiento de Requisitos
Formales / 50% - Precio / Total =
100%, y se adjudico a todos los
que cumplieron al menos 55
puntos. En el nuevo Convenio, al
separar la evaluacion Técnica de
la Econémica, podrian ocurrir 2

Gracias por la observacion. Los
requisitos y criterios de evaluacion
seran analizados para el préximo
proceso




situaciones de abierta
inconsistencia: 1) 100 puntos en
lo Técnico, pero fuera del 80%
mejor rankeado en descuentos.
2) 50 puntos en lo Técnico, pero
(por una oferta generosa) dentro
del 80% mejor rankeado en
descuento. En el caso 1, un
Proveedor competente quedaria
fuera por descuento insuficiente y
en el caso 2, un Proveedor que
acredita competencias minimas,
califica por descuento.

En realidad, la pregunta de fondo
es ¢ qué calidad de Proveedores
de Servicios Profesionales quiere
(y debiera) tener el Estado?

¢, Qué tipo de Servicios esperan
recibir: los mas baratos o de
calidad? 2 conceptos que no
conversan entre si. En el
extremo, es como si quisiera ser
atendido por Expertos
Certificados al valor de un
Estudiante en practica. No
cuadra.

b) Mejora en las Certificaciones:
en el convenio marco anterior no
era requisito que las
certificaciones exigidas al
Proveedor sélo fueran emitidas
por Empresas Certificadoras. Se
aceptaban como validas también
las certificaciones otorgadas por
las marcas tecnoldgicas. En este
Convenio dichas certificaciones
no eran aceptadas.

El problema es que las
Certificaciones de Empresas
Certificadoras solo garantizan
gue un proceso se efectia
acorde a un estandar definido por
la propia empresa certificada,
pero no garantiza ni acredita
conocimiento del servicio Tl ni de
la tecnologia que se requiera
aplicar.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamanera mas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

a) Sector Publico: através de la
calificacion del Comprador en el
Portal, para cierre de una Orden
de Compra. No basta con que se
pague. Se debe calificar.

b) Sector Privado: A través de
certificados de cierre exitoso,
firmados de pufio y letra por el
Cliente, indicando su RUT
personal, que fue lo exigido en el
Convenio Marco anterior. Un
formulario web no garantiza que
sea completado por quien
realmente interesa que lo
complete, porque es posible que
ese Interlocutor ya ni siquiera
esté en la Empresa donde se
presto el servicio, y también se
presta para fraude porque
podrian informarse Clientes o
Trabajos inexistentes para
cumplir con Puntaje maximoy
asegurar el ingreso al Convenio.
Requiere una so6lida validacion.

a) Gracias por la observacion, sin
embargo es importante diferenciar
gue la experienciadel convenio
marco vigente guarda relacion a
proyectos o trabajos realizados
con anterioridad y no al
comportamiento del proveedor,
este Ultimo es un criterio de
evaluacidn distinto.

b) Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Aqui tengo una observacion
critica: estamos hablando de
Servicios Profesionales, no
estamos hablando de
commaodities ni productos. Uno
como proveedor de SP puede
ofrecer una tarifaa cobrar, en
funcion de los perfiles que
participaran en el proyecto y sus
competencias (conocimiento,
habilidades, experienciay
actitud), pero no puede
comprometerse por anticipado
con un descuento sin saber cual
serala complejidad del servicio y
gué perfiles se requeriran para
prestarlo.

Por otra parte, en el Convenio
Marco anterior, al tener un rango
de tarifas por perfil, el Comprador
alo menos tenia un orden de
magnitud respecto del
presupuesto a considerar para su
requerimiento. Pero hoy esta
totalmente a ciegas. Enun
Servicio Profesional la Calidad es
clave. Si el Estado busca Calidad
(plasmada en Conocimientos,
Habilidades, Experiencia, con
Certificaciones incluidas), no
puede esperar encontrar
descuentos.

Gracias por la observacion, sin
embargo se puede precisar que el
convenio marco vigente fue
disefiado para proyectos
especificos y cotizados por medio
de un formulario electrénico con el
objetivo de conocer la
envergadura de cada proyecto, a
diferencia del convenio marco
anterior que permitia la
contratacion de horas hombre.




Perdén el ejemplo, pero esto es
COmo necesitar un especialista
médico: ¢ voy al mas barato, a
riesgo de que me dé un
diagnostico equivocado o pago
por uno que barato no es, pero
tengo la certeza que su
diagndstico sera adecuado,
porque tiene Estudios,
Experiencia, Postgrados,
Publicaciones? En otro ambito,
épago por un abogado barato
para que me represente en un
juicio, ariesgo de perderlo, o le
pago a uno gue me cobra mas,
pero cuyas credenciales me
transmiten la seguridad de estar
en buenas manosy mis intereses
bien representados?

En resumen, no procede hablar
de descuentos en el ambito de
Servicios Profesionales. Hablar
de tarifas, si, pero de descuentos
no. En funcion del cumplimiento
de requisitos (Calidad) del
Proveedor de SP, puedo elegir
aquel cuya Tarifa se ajuste a mi
presupuesto. O negociar para
lograr que se ajuste, pero en ese
orden.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢,Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Ex - ante, Ninguno. Es imperativo
conocer las exigencias del
proyecto, qué perfiles requiere y
gué tan especfficos son esos
perfiles. Hay muchos que, segin
las bases que hemos revisado a
la fecha, parecen ser una aguja
enuna pajar. Y esas agujas
baratas no son.

Es posible ofrecer un descuento
al momento de hacer una oferta
puntual, una vez conocidos los
antecedentes anteriores, como se
hacia en el convenio anterior,
pero no es ldgico comprometer
un descuento por anticipado, en
la postulacion de un convenio
marco. Son 2 instancias bien
diferentes.

En este convenio actual, se debe
considerar el descuento ofrecido
€como un costo, y eso
probablemente signifique que
hayan cotizaciones a las que no
postulemos, porque las
matematicas no dan. Si tengo un

Gracias por la observacion.




negocio, es para obtener cierta
rentabilidad, pero si esa
rentabilidad es menor que invertir
en el mercado financiero, no hace
sentido jugarsela por mantener
viva una empresay mantener
todo un equipo de trabajo de
buen nivel, con todo el sacrificio
gue ello implica, para ganar
menos que en un Depdésito a
Plazo, Fondo Mutuo, Acciones o
cualquier otro instrumento de
inversion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

a) Enlo técnico, el Cliente debe
ser riguroso en definir el tipo de
requerimiento aresolvery sus
criterios de éxito. Hoy es mas
comun encontrar descripciones
de perfiles que proyectos. Quizas
porque el comprador ni siquiera
tiene claridad de como resolver lo
gue le pasa, y en otra mirada,
porgue no quiere exponer su
continuidad operacional a un
proveedor desconocido, que se
demore en entender su realidad,
levantar un diagndstico, entender
Sus procesos y su entorno Tl,
pues necesita cumplir sus metas
en el menor tiempo posible. Y por
eso redacta las bases tan
detalladas para maximizar la
posibilidad de mantener su
proveedor actual.

b) Enlo econdmico, un
presupuesto acordeala
maghitud/complejidad del
requerimiento.

¢) En el proceso de evaluacion de
ofertas, estamos de acuerdo en
promover la diversidad y la
equidad de oportunidades para
todos. Sabemos que todos los
cambios tienen cierta resistencia,
pero este nuevo Convenio es un
proceso de licitacion continuo. No
hace sentido plantear un
Convenio Marco si todo el tiempo
se va a estar licitando, con la
participacion de todos los
proveedores. Impone al
Comprador un costo
administrativo alto en HH nada
productivas, en vez de facilitar y
agilizar su gestion. Silo que se
busca es desincentivar las malas

Gracias por la observacion.




practicasy evitar los vicios (algo
en lo que estamos 100% de
acuerdo), entonces hay que
destinar fondos a aumentar las
instancias de Auditoria, y obligar
al Comprador a evaluar
formalmente el servicio recibido a
través del Portal, para que quede
el historial completo de cada
Orden de Compra, con lo que
tendrian total trazabilidad, pero
no complejizar innecesariamente
un proceso de compra, que
debiera ser super sencillo y
expedito.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cudles?

a) Repondria los Perfiles
Profesionales de todas maneras.
Y agregaria:

b) Servicios de Catélogo de
Datos

¢) Servicios de Integracion,
Replicacion y Migraciéon de Datos
d) Servicios de
GeoReferenciacion

e) Servicios de Gobierno de
Datos (diagnostico, disefio,
implementaciéon, mantencion,
mejora evolutiva)

f) Servicios de Automatizacion de
Procesos de Negocios (BPMS)
g) Servicios de Ciberseguridad

Gracias por su respuesta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Hasta hoy 17-feb-2021, hemos
participado sélo en una, que
cerr6 el 16-feb-2021. Al cierre del
proceso, éramos el Unico
postulante. Sin embargo, al
volver a revisar hoy, nos dimos
cuenta que post-cierre
aparecieron 2 postulantes mas.
¢, Como puede ser eso?
Lamentablemente no tomamos
un screenshot para acreditar la
situacion expuesta, pero
claramente hay una irregularidad,
porque el proceso estaba cerrado
y en etapa de “Evaluacion” sélo
con 1 oferentey no 3, como
aparece hoy.

Gracias por la observacion, esto
sera informado a nuestro equipo
comercial.




8. Otraobservacion y/o
comentario.

a) Respecto del Plazo del
Convenio, 12 meses es un
periodo bastante corto, porque
varios meses antes que termine,
ya hay que estar participando de
una nueva licitacion.

b) Respecto de la Garantia de
Fiel Cumplimiento: el Convenio
anterior, que duraba 72 meses (6
afios, aunque con el lanzamiento
de este nuevo duré solo 4,5
afos), pedia $250.000 de
garantia, que podria entender
gue se considere baja, pero de
ahi a subir a $2.500.000 por sélo
12 meses, cuando el espiritu (a
mi entender) es abrir
posibilidades a nuevos
proveedores, me parece un
monto bastante alto, que no se
condice con el plazo ni los
montos a transar (insisto que
quizas la garantia del Convenio
anterior podria estimarse muy
baja, pero convengamos que era
mucho mas asequible).

¢) Respecto del Alcance del
Convenio: en el anterior, habian
Perfiles Profesionales (HH),
Anteproyectos y Proyectos. En
este nuevo sdlo estos 2 dltimos.
Es muy diferente cotizar un
Proyecto, que contratar HH
Profesionales de un soporte de
continuidad operacional o
evolutivo. Insisto que impone una
carga administrativa al
Comprador, de preparar bases de
licitacion, dedicar tiempo a
respuesta de consultas, y evaluar
“n” oferentes, para contar con un
servicio que, por su naturaleza,
deberia poder contratarse con
mucha mayor agilidad. Por eso
considero mas barato y eficiente
para el Estado invertir en
Auditorias, Instancias de
Validacion e incluso un Sistema
de Denuncias Confidencial, para
asegurar un uso adecuado de los
recursos (que nos interesa a
todos), pero no poner trabas al
proceso de compra, porque solo
mantiene (o aumenta) la lentitud
y burocracia que caracteriza al
Estado.

Gracias por la observacion.




25) Comentario recibido el 18/2/2021 a las 0:43:32

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacién de las ofertas?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

Se derivara su caso al area
respectiva.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢.cual
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

Se derivara su caso al area
respectiva.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

Se derivara su caso al area
respectiva.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

Se derivara su caso al area
respectiva.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicosy
econdémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

Se derivara su caso al area
respectiva.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

7. ¢, Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas ha adjudicado?

Se derivara su caso al area
respectiva.

Gracias por su respuesta.




8. Otra observacion y/o
comentario.

No tengo acceso al Back Office,
llevo meses escribiendo y
llamando sin respuesta clara de
por qué no tengo acceso al Back
Office.

Proveedor 76.525.482-5

26) Comentariorecibido el 18/2/2021 a las 10:55:25

Se derivara su caso al area
respectiva.

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. . Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

En particular el tramo de 500
UTM que en la practica con un
descuento de 10% se transforma
en 450 es muy poco para
enfrentar proyectos de minima
envergadura.

La poca experiencia por parte de
las areas de compra en la nueva
modalidad que hace que muchos
de los requerimientos sean de
muy mala calidad lo que dificulta
el ofertar

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢,cual
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

En general las facturas sonuna
buena manera de acreditar eso,
ya que eso es lo Gnico que
acredita si te pagaron o no el
trabajo, también es una buena
medida la cantidad de proyectos
hechos con un cliente.

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

el descuento depende del tipo de
proyecto, dificultad, etc. el pediro
como requisito de evaluacion en
el convenio marco me parece
una malaidea dado que enla
préactica tu calculas tu ingreso, a
eso le sumas el descuento que
guedaste de hacery pones ese
valor en el presupuesto.

Gracias por la observacion.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Como lo dije en el punto anterior
el tema no es por volumen, en
los proyectos no se venden
papas por kilo por lo que es
complejo determinar descuentos
apriori.

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos 'y

No formula observacidéna la
consulta.




econdmicos empleados para
laevaluacioén de las ofertas?

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

No formula observaciona la
consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
deellas haadjudicado?

Ninguna aun

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacién y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.

27) Comentario recibido el 18/2/2021 a las 19:46:45

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

No se puede partir de la base de
descuentos. Eso pone en una
posicion muy desventajosa a
empresas emergentes o de
menor tamafo y beneficia
directamente a empresas con
mas respaldo econdmico. En los
tiempos que se viven se debe
entregar herramientas para la
libre participacion de todos bajo
criterios técnicos y de calidad de
servicio, para que la industria siga
creciendo.

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Con OC o certificados de clientes
(en cualquier formato). Uno como
proveedor, no puede estar
"molestando” al cliente con un
formulario web y que después
envie el respaldo de que
completé el form. Ese método me
parecié muy complejo de poner
en practica.

Gracias por la observacion.




3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Me parece que no deberia estar
la opcion de descuento. Eso
deberia ser parte de la
negociacion final pero no partir de
un descuento.

Si es estrictamente necesario,
creo que deberiair entre 1-4% a
lo mucho. Sino se propicia a subir
los precios artificialmente y luego
aplicar el descuento obligatorio.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

4%

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacion, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos y
econdmicos empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Me parece ok.

Gracias por su respuesta.

6. (Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

Servicios Cloud

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

ninguna, no quedamos
adjudicados. Siendo esto un
perjuicio enorme para nuestra
empresa, que histéricamente si
tuvo convenio marco.

Gracias por su observacion.
Precisamos que este convenio
marco tiene una duracion de 12
meses con posibilidad de prérroga
de hasta 12 meses, por tanto
mantendremos informados a los
oferentes para el futuro proceso.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Entender los momentos que se
viven, muy complejos en términos
econdmicos y no poner trabas al
trabajo sino mas bien promover la
competencia y crecimiento del
sector Tlen base ala calidad de
los servicios. Siempre lo barato
cuesta caro, y estamos hablando
de perjuicio al estado, que va mas
alla de temas econdmicos sino
gue mientras mas brecha digital
menor calidad de vida para los
chilenos y habitantes de nuestro
pais.

Gracias por la observacion.




28) Comentariorecibido el 22/2/2021 a las 12:22:08

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

No incluir como requisito
excluyente tener experiencia
demostrable o trabajos realizados
previamente para la reparticion
del estado que es solicitante.

Gracias por la observacion, los
criterios para ofertar y para las
cotizaciones vigentes en el
convenio marco, seran analizadas
y estudiadas en el futuro proceso.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seguln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas Optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Con mencionar las empresas y
los proyectos realizados con
informacion de contacto de una
contraparte para verificacion
deberia ser suficiente.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

entre 5y 10 porciento

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

no deberia exceder el 5 porciento
para el tramo mas bajo 10 parael
tramo del medioy 15 para el
tramo mas alto.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos 'y
econémicos empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Respecto a los criterios técnicos
no dejar empresas fuera por no
tener trabajos anteriores en la
reparticion del estado solicitante y
en materia econémica mas que
cambiar el criterio de evaluacion
se deberia considerar ajustar
mejor la relacion entre el monto
ofrecidoy el servicio solicitado.

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de evaluacion
seran revisados para el futuro
proceso.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

no

Gracias por su respuesta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

aproximadamente 12 y ninguna
adjudicada

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Las respuestas a las consultas
deberian ser visibles para todos
los ofertantes

Gracias por su observacion. Esto
ya fue informado con nuestra area
de tecnologia.




29) Comentariorecibido el 23/2/2021 a las 20:03:33

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacion de las ofertas?

1.- Que NO sean tan sesgadas
con las empresas del sector
privado que estan participando
por leravez en el CM del estado,
dado que ponen como requisito
experiencia en el sector publico,
el cual nos deja en desventaja
para poder ofertar.

2.- Que los requerimientos sean
mas especificos y detallados,
porque en algunos casos son
muy ambiguos y al hacer las
consultas del caso, no responder
con ningln grado de detalle.

Gracias por la observacion, los
criterios para ofertar y para las
cotizaciones vigentes en el
convenio marco, seran analizadas
y estudiadas en el futuro proceso.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢,cudl
serialamaneramas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

1.- Se podria solicitar una carta
de recomendacion al cliente.

2.- Las ordenes de compra que
certifican que se realizaron los
trabajos.

3.- Permitir que la experiencia en
el rubro seatanto en el sector
privado y publico, en igualdad de
condiciones.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

1.- El porcentaje de descuento en
el sector privado, se evallia caso
acaso, y es variable en relacién a
la envergadura, complejidad y
duracién del proyecto. Este puede
estar en un rango de 5% al 15%.
2.- NO se define porcentajes de
descuento por tramos de
presupuesto.

1y 2 Gracias por la observacion

3 La experiencia solicitada en las
bases de licitacion vigente no es

restrictiva sino que contemplo la

experiencia global del proveedor,
tanto con el sector privado como
sector publico.

Gracias por su respuesta.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

En nuestro caso podria ser entre
un 5% y 15%, seguln la
envergadura, complejidad y
duracién del proyecto, pero esa
decision deberia tomarla el
proveedor por cada proyecto a
postular.

Gracias por su respuesta.




5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicos 'y
econdmicos empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

1.- Que los requerimientos sean
mas especificos y detallados,
porque en algunos casos son
muy ambiguos y al hacer las
consultas del caso, no responder
con ningun grado de detalle, lo
gue impide poder ofertar.

2.- Que los plazos que se definen
segun los requerimientos sean
mas aterrizado, dado que obligan
al proveedor a tener que ajustar
sus Carta Gantt de actividades,
endonde se sabe a prori que es
imposible poder cumplirlas.

3.- En muchos casos, piden
varios profesionales con
certificaciones, solicitando plazos
gue no cuadran con los
requerimientos, donde el
presupuesto no esta adecuado al
mercado, lo que hace poco
probable ofertar.

4.- Que las preguntas que
realizando los proveedores por
dudas en los requerimientos, se
puedan responder con la mayor
cantidad de detalle, y estas
respuestas es publicas para todos
los proveedores para poder
competir en igualdad de
condicién.

1. Perfecto, haremos llegar
observacion a nuestra area de
adopcioén que tiene relacion
directa con compradores.

2y 3. Gracias por su observacion
4. Esto ya fue informado a nuestra
area de tecnologia.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

1.- Se podria segmentar por tipos
de proyectos, ya sea, desarrollos
web, maoviles, integraciones, etc.
2.- Se podria segmentar por
complejidad (baja, media, alta).

7. ¢ Cuéntas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Hemos postulado al menos 7
propuestas, y en ninguna hemos
ganado.

Motivo: por las mismos problemas
gue estos explicando en las
preguntas anteriores.

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Espero que esta consulta que nos
estan realizando a los nuevos
proveedores que estan
participando por leravezen el
convenio marco del gobierno,
puedan aplicar varios cambios
para que todos podamos competir
enigual de condiciones.

Gracias por su observacion. El
objetivo delas consultas es
recoger los comentarios del
procesoy contemplar mejoras en
nuestros nuevos convenios
marco.




30) Comentariorecibido a las 24/2/2021 alas 16:37:42

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacién de las ofertas?

1) Muchos de las empresas (nos
incluimos) somos nuevos en el
CMy carecemos de toda la
experiencia solicitada por parte
de los clientes

2) Los montos méaximos para
ofertar en el CM son muy
distantes de la realidad de
mercado

Gracias por la observacion, los
criterios para ofertar a la licitacion
y paralas cotizaciones realizadas
con motivo del convenio marco,
seran analizadas y estudiadas en
el futuro proceso.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas Optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Que la experiencia del rubro
exigida en gobierno pueda ser
reemplazada por la experiencia
del rubro privado

La experiencia solicitada en las
bases de licitacion vigente no es
restrictiva sino que contemplo la
experiencia global del proveedor,
tanto con el sector privado como
sector publico.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles sonasu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Los valores son tan ajustados
(presupuesto del cliente y la
escasa definicion del
reguerimiento) que dificilmente se
puede aplicar un % descuento.
Existe muy poca holgura de
valores a ofertar cuando el riesgo
(calidad del requerimiento
entregado) es alto

4, Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢, Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Idem respuesta anterior

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacién, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econémicos empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

N/A en nuestro caso

No formula observaciéna la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢;Cuales?

Por el momento no

Gracias por su respuesta.

7. ¢, Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Por el momento no hemos
ingresado ninguna cotizacion

Gracias por su respuesta.




8. Otraobservacion y/o
comentario.

Solamente mejorar la estrategia
de "Experiencia en el Rubro",
subir los montos méaximos del CM
y que el cliente defina el
requerimiento de forma correcta.

Gracias por su observacion, los

requisitos y criterios de evaluacion

seran revisados para el futuro
proceso.

31) Comentariorecibido el 3/3/2021 alas 10:17:30

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

a. En el entendido que se
entreg6 una boleta de garantia
para postular al Convenio Marco,
seria 6ptimo evaluar si postular a
un requerimiento de maximo 500
UTM podria no requerirlas

b. Evaluar aumentar los servicios
de 500 a 1.000 UTM. Si bien, se
busca una eficiencia en precio, €l
efecto que causan las 500 UTM
como maximo podria ser mermar
la calidad, ya que los mismos
servicios solicitados
anteriormente se estan
presentando con 500 UTM bajo
el criterio de las entidades
publicas, siendo esto un eventual
proceso que el proveedor conoce
para estimar el costo adecuado
c. Los requerimientos estan
siendo muy especificos, pasando
a ser procesos de licitacion mas
gue cumplir el objetivo de poder
agilizar el proceso de compras

d. Evaluar la posibilidad de hacer
compras directas por el Convenio
Marco se generaban
anteriormente. Se entiende que
guienes adjudicaron, estan
comprometidos con la integridad
del proceso. Actualmente
pareciera ser un proceso solo de
una via (servicio publico —
proveedor), coartando las
relaciones y la propuesta de
valor gue pueden generar los
proveedores

e. Evaluar disponer una
plataforma donde los
proveedores puedan proponer
servicios paquetizados de
vanguardia, para asi generar
nuevas ideas sobre la
modernizacion de los servicios
publicos

ay b) los procesos por montos
superiores pueden ser
contratados a través de
licitaciones publicas, debido al
monto de la adquisiciény la
complejidad de los proyectos.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamaneramas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

a. Exponer proyectos similares
con contactos en el caso que se
requiera especificacion

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

a. Los servicios indicados por el
convenio son alto nivel. Estas
agrupaciones pueden significar
un sinfin de servicios donde el
descuento aplicado puede ser
muy variable

Gracias por la observacion.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

a. Los servicios indicados por el
convenio son alto nivel. Estas
agrupaciones pueden significar
un sinfin de servicios donde el
descuento aplicado puede ser
muy variable

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econdmicos empleados para
laevaluacidon de las ofertas?

a. Finalmente el que tenga un
proceso de criterios técnicos y
econdmicos, indica que
finalmente es un proceso de
licitacion para montos bajos e
incluso con tiempos de
adjudicacion menores. Esto no
facilita la fluidez donde el
proveedor puede promover
innovacion y nuevas soluciones,
y que la compra sea efectuada
dentro de los términos que
corresponden con un tope de
500 UTM o superior en el caso
gue se modifique el extremo.
Como sugerencia, seria mejor
evaluar un proceso de control
gue permita analizar
aleatoriamente irregularidades y
regular con respecto a eso, pero
no cuartar la posibilidad de que
se promueva la innovacion, la
conversacion y el trabajo entre
cliente y proveedor respetando la
integridad del proceso

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

a. No identifico otra categoria
adicional

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacién y/o
comentario.

No formula observaciona la
consulta.




32) Comentario recibido el 3/3/2021 a las 16:28:42

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacién de las ofertas?

Las certificaciones como criterios
de evaluacion, deberian sumar
puntaje pero no ser excluyentes
paralos proveedores.

Gracias por su observacion, los
requisitos y criterios de
evaluacion seran revisados para
el futuro proceso.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢cudl
serialamaneramas Optima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Mediante orden de compra y/o
factura emitida con un cierto
ndamero de meses de antelacion
ala presentacion de la propuesta
(ej. con un minimo de 6 meses).

En caso que sea una empresa
privada, la factura debiese venir
acompafada de una carta de
recomendacion.

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales son a su
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

En el caso nuestro es: 8% para
compras entre 30 y 100 UTM.
10% para compras entre 100y
300 UTM. 12% para compras
entre 300y 500 UTM. En el caso
del mercado, lo desconocemos.

No hay problema, gracias por su
respuesta

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

8% para compras entre 30 y 100
UTM. 10% para compras entre
100y 300 UTM. 12% para
compras entre 300 y 500 UTM.

Gracias por su respuesta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.
¢;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econdmicos empleados para
laevaluacidon de las ofertas?

No tenemos idea porque nunca
no han adjudicado en este
convenio. Es mas, hemos
intentado participar en algunas
propuestas, presentamos
cotizacion y no se ha adjudicado
a nadie sin cumplir los plazos
establecidos en la cotizacion.
Ademas hemos realizado varias
consultas via mailalos
contactos que aparecen en las
cotizacion y los compradores no
han respondido nunca nuestras
consultas.

Gracias por su observacion, esta
sera derivada a nuestra area de

adopcién quienes capacitan en el
correcto uso del convenio marco.




6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

SAAS de todas maneras. Tal
como se ha visto, existe una
demanda importante por parte
de la entidad publicas para
contratar servicios SAAS, desde
licencias de Office, Google,
software de administracion
publica, seguridad ciudadana,
etc. Sin esta posibilidad de limita
mucho tanto a los compradores
como alos proveedoresy lo que
ha terminado ocurriendo es que
terminan usando este convenio
(asi como estd) para igualmente
para contratar SAAS disfrazando
las descripciones y categoria de
lacompra.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual
convenio Marco y en cuantas
de ellas haadjudicado?

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.

8. Otra observacion y/o
comentario.

Nos preocupa mucho la duracion
del convenio, ya que el esfuerzo
de postularlo, adjudicarlo,
comenzar a usarlo, etc es muy
grande y respecto al tiempo de
duracién no se alcanza a
aprovechar del todoy tanto
compradores como proveedores
no terminan de empoderarse de
esta modalidad. En algo de este
estilo, el minimo de tiempo
deberian ser 36 meses, con la
posibilidad quizas en la mitad del
tiempo que entren nuevos
participantes al convenioy se
den de baja alos que han tenido
nula (cero) participacion.

Gracias por su observacion. La
duracién del nuevo proceso sera
estudiado y analizado




33) Comentariorecibido el 5/3/2021 a las 8:36:04

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;/Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados para
laevaluacion de las ofertas?

Pienso que el tema del ranking
econdmico no es justo. Siendo
que el minimo para pasar el
corte técnico es de 50 puntos,
podria pasar que una empresa
"técnicamente perfecta (100
puntos)” quede fuera
simplemente porque hay otras
que con la mitad de puntaje
hicieron ofertas solo un poco
mas baratas. Esto, sin lugar a
dudas, estaria en contra del
criterio de mejor valor por el
dinero que debe regir las
compras publicas.

Por otro lado, el criterio de
"cantidad de clientes" pienso
que no resulta en realidad de
relevancia alguna. Entre otras
cosas, en grandes instituciones
si bien son un mismo cliente
desde un punto de vista
administrativo, realmente
pueden ser clientes "reales”
diferentes, por ejemplo
diferentes departamentos dentro
de las institucion sin relacién
alguna entre ellos.

También consideramos injusto
que se valore Unicamente la
cantidad sin tener en cuenta de
ninguna manera la dimension de
los proyectos. Asi, una
compaifia puede estar
desarrollando un proyecto por
ejemplo de 5.000UTMs...frente a
otra que tuviese 15 proyectos de
100UTMs....la primera obtendria
10/100 puntos frente a 100/100
la primera que ha manejado un
proyecto mucho mas grande, de
mayor alcance y mayores
equipos que el totalde los 15
proyectos de la segunda. Esto
deberia tenerse en cuenta de
alguna forma.

Gracias por la observacion.




2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
seglin su experiencia, ¢.cual
serialamaneramas éptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosacon sus
clientes?

En ningln caso consideramos
que habilitar un link que deban
rellenar los clientes es una forma
apropiada. Por varios motivos:

1) los proveedores no tenemos
ningun control de qué clientes
han rellenado ya o no...y no
tenemos forma alguna de saber
cuantas referencias se han
rellenado, silo han hecho bien
etc. Es posible que una empresa
en realidad tenga muchas
referencias pero que los clientes
se olviden o lo rellenen maly
quedaria fuera. Esto no parece
tener mucho sentido. La
documentacion de la oferta que
se presenta debe depender
Unicamente del proveedor.

2) En numerosas ocasiones las
personas que trabajaron en un
proyecto, por ejemplo hace 2
afos, yano estanenla
institucion cliente. Incluso es
posible que se haya perdido el
contacto con la institucién y ni
siquiera se sepa quién le
sustituyd, o que en caso de
saberlo, con cierta ldgica, la
persona actualmente al cargo no
quiera certificar algo en lo que
no participé. Estas situaciones
se dan con mucha frecuencia y
resultan injustas.

En nuestra opinién, deberia
admitirse una amplia variedad
de tipos de documentos para
certificar trabajos. De hecho,
consideramos que una factura
cobrada es, por simisma, un
documento valido para justificar
un trabajo exitoso (quién
aceptaria una factura y pagaria
ala empresa sino se ha hecho
bien el trabajo?). En cualquier
caso, pensamos que cualquier
tipo de certificado emitido por el
cliente en cualquier momento
previo y formato deberia ser
aceptado...esto por los mismo
problemas apuntados en el item
2 de esta misma respuesta.

Gracias por la observacion.




3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cudles son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

No entiendo bien la pregunta. En
cualquier caso, consideramos
este criterio como no valido
porgue al hablar de proyectos
hay ocasiones en las que se
pueden ofrecer mayores o0
menores descuentos, no es algo
genérico que se pueda aplicar
siempre lo mismo como por
ejemplo si vendiese ladrillos. El
hecho por ejemplo de tener
conocimientos previos de
proyecto, o de tener
componentes pre-desarrollados
que puedan facilitar la ejecucion
del proyecto hace que una
compania pueda ofrecer un
descuento mayor para un
proyecto, sacando provecho a
su ventaja competitiva, y habra
otras ocasiones en las que no la
tengay por tanto no puede
aplicarla.

Pensamos que es muy
importante adaptar los criterios a
lo que se compra, no tratar de
estandarizarlo como si se
estuviesen comprando unas
commodities, dado que no es el
caso y es, al final, perjudicial
paralos compradores.

Gracias por la observacion.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Orden de
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Larespuesta es: depende de lo
que se esté pidiendo. Es
imposible en este negocio dar
unarespuesta a esta pregunta
sin antes conocer lo que se pide.

En cualquier caso,
consideramos este criterio como
no valido porgue al hablar de
proyectos hay ocasiones en las
que se pueden ofrecer mayores
0 menores descuentos, no es
algo genérico que se pueda
aplicar siempre lo mismo como
por ejemplo si vendiese ladrillos.
El hecho por ejemplo de tener
conocimientos previos de
proyecto, o de tener
componentes pre-desarrollados
gue puedan facilitar la ejecucion
del proyecto hace que una
compafia pueda ofrecer un
descuento mayor para un
proyecto, sacando provecho a

Gracias por la observacion.




su ventaja competitiva, y habra
otras ocasiones en las que no la
tengay por tanto no puede
aplicarla.

Pensamos que es muy
importante adaptar los criterios a
lo que se compra, no tratar de
estandarizarlo como si se
estuviesen comprando unas
commodities, dado que no es el
caso y es, al final, perjudicial
paralos compradores.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacioén, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto a
los criterios técnicos y
econémicos empleados para
laevaluacién de las ofertas?

Deberia ser posible hacer
ofertas econdmicas especificas
para cada cotizacion y no estar
obligados siempre al mismo
descuento.

Ademas, considero que puesto
que las certificaciones,
referencias etc. fueron aportadas
para la adjudicacién del CM, no
deberian solicitarse de nuevo,
Unicamente dar la oportunidad
de aportar adicionales a aquellas
sila empresalo estima
oportuno....y en cualquier caso,
abriendo el formato y
documentos con los que es
posible acreditar experiencia.

Gracias por la observacion.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

Creo que son suficientes.

7. ¢, Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual

0/0

Gracias por la observacion.

Gracias por su respuesta.




convenio Marco y en cuantas
deellas haadjudicado?

8. Otra observacién y/o
comentario.

El actual CM no esta
funcionando bieny las bases
que se plantean son no sé si
exactamente iguales, pero si
muy similares. Creo que es
necesario abrir un proceso de
didlogo méas amplio con la
industria que este simple
formulario con preguntas
concretas sobre ciertos aspectos
y sin poder opinar sobre todas
las bases en general.

También deberia establecerse
conversacion con los
compradores que estan
sufriendo mucho con el actual
CM que, segun estas bases, se
vaaperpetuar.

34) Comentario recibido el 5/3/2021 a las 10:43:59

Gracias por la observacion.

Pregunta

Observacién

Respuesta

1. ¢ Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén delas ofertas?

Quitar la evaluacion econémica,
ya que lo importante deberia ser
gue una empresa cumpla con el
aspecto técnico y después en la
operacion propia del CM, cuando
cada entidad solicite algo, ahi
indicar algUn criterio de precio

Gracias por la observacion.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamanera mas 6ptima
para acreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosacon sus
clientes?

Nos parece correcta la manera
actual, solo que automatizaria el
proceso, donde el detalle lo
puede ingresar cualquier
persona, pero lo debe firmar
electrénicamente el responsable
del cliente. Es importante que
este registro quede en alguin
medio electrénico para
posteriores procesos porque es
muy desgastante hacer esta
actividad en cada licitacion

Gracias por la observacion.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ¢ Cuales sonasu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Dalo mismo el % de descuento,
ya que lo que mas importa en
este tipo de servicio, es el precio
final (No el % de descto).
Ademas ese descto u oferta
comercial depende de la realidad

y caracteristicas de cada

Gracias por la observacion.




empresa proveedora para prestar
ese servicio en particular.

4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Creemos que la separacion de
tramos da lo mismo. Deberia
eliminarse para la evaluacion de
ingresar al CM. En la operacion
del CM depende de cada negocio
y su particularidad, ya que en un
proyecto de sw se podria tener
temas preconfigurados y asi
aumentar eli % de descto. (es un
tema comercial que se ve caso a
caso)

Ademas no se puede establer un
% sin conocer el trabajo a
realizar, para visualizar riesgos 'y
posibilidades de manejo de
costos, los servicios Tl no son
tangibles que puedo garantizar
descuentos por volumen.

Gracias por la observacion.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econdmicos empleados parala
evaluacion de las ofertas?

Esperando que la entidad
tenga siempre el presupuesto
asighado para la oportunidad que
el proveedor esta evaluando, lo
importante deberia ser la ppta
técnica, por ende el 100% de la
evaluacién la deberia tener ese
item y el econémico pase a ser si
estd o no dentro del presupuesto,
esto quiere decir que si esta en el
presupuesto se evalla la ppta
técnica, delo contrato el
proveedor queda fuera de la
evaluacién técnica.

De los criterios técnicos
propiamentetal, creemos que
algunos item son muy subjetivos,
ejemplo ¢,como se mide si
alguien entendi6é o no un
problema o que se hizo un buen
andlisis en la propuesta?, cuando
el analisis de un proyecto
necesariamente se debe volver
hacer en el proyecto. Ambos
puntos no deberian existir.

Cronograma ¢,por qué
agregarle % en la evaluaciéon?,
cuando es la entidad quien deba
indicar el plazo en la que requiere
el proyecto y a partir de ahi
deberia ver si el proveedor

Gracias por la observacion.




cumple o no, si no esta dentro del
plazo, estafuerade la
evaluacion.

Debiese ser mas simple:
Propuesta de Solucién (15%),
Equipo de Trabajo (40%),
Experiencia en Proyectos
similares (40%), Cumplimiento de
Requisitos (5%).

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢ Cuales?

El actual CM no permite comprar
HH, por ende al cliente se le sacé
la posibilidad de comprar soporte
y mantencion sin tener claridad
de lo que pueda ocurrir en un
sistema en produccion ¢,cémo
resuelvo un imponderable hoy en
produccion?, por lo tanto se
deberia crear el item de HH, por
las mismas categorias de
profesionales que ya estan.

Hoy creemos que se siguen
ejecutando este tipo de servicios
como hh, pero comprando con
las reglas del CM ya que la
problematica se mantiene.

Gracias por la observacion.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Ninguna, quedamos afuera del
actual CM. Siendo queya
habiamos sido adjudicados en
una primera instancia.

Gracias por su respuesta.




8. Otra observacion y/o
comentario.

Quitar el % de descuento en la
evaluacion del CM, ya que vemos
que debiese serimportante en la
evaluacion de cada compra
Agregar concepto de HH para las
categorias informadas

El item garantia asignar 12
meses para obtener un 100% de
puntaje creemos es una mala
alternativa. Deberia ser
proporcional al tamafio del
proyecto o servicio.

35) Comentariorecibido el 5/3/2021 a las 15:54:45

Gracias por la observacion.

Pregunta

Observacion

Respuesta

1. ;Qué oportunidades de
mejoravisualizas respecto de
los criterios empleados parala
evaluacioén de las ofertas?

Para la seccion“10.9
Subcontratacién” se propone
modificar la seccion para
expresar que el adjudicatario no
podré ceder ni transferir en forma
alguna, total ni parcialmente, los
derechosy obligaciones que
nacen del desarrollo de esta
licitacion, y, en especial, los
establecidos en el respectivo
contrato que se celebre. Sin
perjuicio de lo anterior, con el fin
de tener acceso a las mejores
practicas de nivel mundial, el
adjudicatario podra subcontratar
los servicios profesionales de los
proveedores de nube publicay
ofrecerlos como parte integral de
Su propuesta.

Gracias por la observacion, sera
revisado con nuestra area legal.

2. Respecto al criterio
“Experiencia en el Rubro”,
segln su experiencia, ¢.cual
serialamanera mas 6ptima
paraacreditar los proyectos
efectivamente realizados de
manera exitosa con sus
clientes?

Sin comentarios

No formula observaciona la
consulta.

3. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cuales son asu
criterio los descuentos que se
manejan en el mercado?

Sin comentarios

No formula observaciona la
consulta.




4. Respecto al criterio
“Porcentaje de Descuento
Ponderado por Ordende
Compra”, ;Cual es el maximo
descuento que podrias
entregar por cadatramo de
monto de orden de compra?

Sin comentarios

No formula observacidéna la
consulta.

5. Respecto al procedimiento
de cotizacidn, unavez
adjudicado en el convenio.

¢ Qué oportunidades de mejora
visualizas respecto alos
criterios técnicosy
econdmicos empleados parala
evaluacién de las ofertas?

Sin comentarios

No formula observaciona la
consulta.

6. ¢ Agregaria categorias al
convenio? ¢Cuales?

Sin comentarios

No formula observacidéna la
consulta.

7. ¢ Cuantas cotizaciones ha
emitido bajo el actual convenio
Marco y en cuantas de ellas ha
adjudicado?

Sin comentarios

No formula observaciona la
consulta.

8. Otraobservacion y/o
comentario.

Sin comentarios

No formula observaciona la
consulta.




