
Colaborando 
Hacemos Mejores 

Proyectos: Contrato 
Colaborativo “UP” 



¿Creen que la construcción ha avanzado 
al  mismo ritmo que los pits de F-1? 
 

 

 

1950 Actualidad 



Potencial de Mejora 

de productividad 

hasta 19%  

Hasta 17%  de 

Potencial Ahorro 

en Costo 



Hablemos un poco de Economía: 
“Teoría de Juegos” 



El dilema del Prisionero es la matriz 
más conocida de la teoría de juegos 

Prisionero A - Confiesa 
(Traiciona)  

Prisionero A - No confiesa 
(Coopera con el otro ) 

Prisionero B - Confiesa 
(Traiciona) 

Ambos son condenados a 
6 años. 

“A” es condenado a 10 años y 
“B” sale libre. 

Prisionero B no confiesa 
(Coopera con el otro) 

“B” es condenado a 10 
años y “A” sales libre. 

Ambos son condenados a 3 
años. 

…Y en los proyectos se da una situación muy 
parecida… 



Cliente 
 No Colabora 

Cliente 
Colabora 

Contratista 
No Colabora 

Contratista y Cliente 
 Ganan s/1,000  

Ninguno Colabora 

Contratista  gana s/10,000  
Cliente pierde s/5,000  
 Solo Cliente Colabora 

Contratista  
Colabora 

Cliente gana s/10,000 
Contratista pierde s/5,000 
 Solo Contratista Colabora 

Contratista y Cliente 
Ganan s/ 4,000 

Ambos Colaboran 

Un proyecto se enfrenta a una matriz 
similar al “dilema del prisionero” 

Equilibrio de Nash 
(Lo que sucede actualmente) 

Mejor opción para Ambos 

“Dilema del Contrato Colaborativo”: Adaptación del Dilema del Prisionero 



Ahora …hablemos un poco acerca de 
algunos conceptos del Virtual Design 

& Construction (VDC) 



Es más barato y más factible si realizamos 
modificaciones en etapas tempranas 

Fuente: Boston Consulting Group- World Economic Forum   



Diseño  Licitación Construcción 

-Proyectistas 
-Cliente 

-Gerencia 
/Supervisión 

-Contratista 
-Cliente 

-Gerencia 
/Supervisión 

Pero nosotros por lo general 
contratamos los proyectos así: 

…Y ¿Cómo podemos Involucrar al Contratista en el 
diseño para que ayude a optimizar el proyecto? 



Elección de 
Contratista 

Diseño  
(Colaborativo: 

Cliente 
Contratista) 

Construcción 

Se alinean los intereses de los involucrados se 
comparten ganancias y pérdidas 

-Contratista 
-Cliente 

-Supervisión 
 

-Contratista 
-Proyectistas 

-Cliente 
-Supervisión 

 

El IPD es una solución para involucrar 
al Contratista en la etapa de diseño 

 

Fuente DPR- Extraído de curso de Introducción VDC del CIFE 



¿Qué hicimos en el Pabellón J?:  
 

Fuente: Día 1 – El Comercio Fuente: Revista Costos- Mayo 2017 



¿Cómo hacemos algo similar al IPD 
aplicado a nuestro contexto - UP? 

Ya teníamos el proyecto “definido” de 
la manera tradicional 

-Proyectistas 
-Cliente 

-Supervisión 

Diseño 



Diseño 
Licitación 

Consultoría 
Construcción 

Rediseño 
Colaborativo 

Construcción 

-Proyectistas 
-Cliente 

-Supervisión 

-Contratista 
-Proyectistas 

-Cliente 
-Supervisión 

-Contratista 
-Cliente 

-Supervisión 

Diseño 

¿Cómo hacemos algo similar al IPD 
aplicado a nuestro contexto - UP? 



La consultoría de construcción se 
desarrollaría con un equipo conjunto, 

multidisciplinario y con integrantes del 
cliente, contratista y supervisión. 

 
La pre-construcción (BIM) estaría a cargo del 

Consultor (Contratista) 



¿Cómo elegimos con que “Consultor” 
(Contratista) trabajar? 

Etapa 1: Preselección  

• Elegimos algunas empresas en base a un formulario de Preguntas para medir 
su familiaridad con el BIM e Ingeniería de Valor. 

• Reuniones con algunas empresas “pre-seleccionadas” contratistas para saber 
su opinión del concurso y aclarar dudas. 

Etapa 2: Concurso de Ideas y Obra 

Los Postores a la Consultoría entregaron 3 Sobres: 

• Sobre Técnico (Equipo de Obra, Datos de la empresa) 

• Sobre Económico (Proyecto sin Ingeniería de Valor- Entregado por UP) 

• Sobre de Propuestas de Ingeniería de Valor (Incentivamos a soñar y volar) 

 



Imaginemos que vamos de compras y 
tenemos estas “ofertas” 

Ingeniería de Valor de XX .SA 
(NOTA: NO ES EL CASO REAL) 

Ahorro 
Ofertado-USD 

Cambio en Estructuras USD600mil 

Cambio de Luminarias USD500mil 

Bioclimatización USD 1millón 

Cambio en el sistema de HVAC USD 450mil 

Aisladores Sísmicos USD 2 millones 

Cambio de  Extracción USD 800mil 

Total a Optimizar en etapa:  
 

La presente diapositiva NO REPRESENTA LA REALIDAD ni a ninguna empresa participante.   
SOLO ES UN EJEMPLO simplificado de como se analizaron las propuestas. 

USD 2.4 millones 



Otras condiciones del Contrato 
Colaborativo “UP” 

• El “Consultor/Contratista” tenía la opción directa de llevarse la 
construcción si cumplía lo ofertado (y elegido), de lo contrario el 
Cliente podía re-licitar el proyecto mejorado (sin invitar al 
“Consultor/Contratista”)   

• La consultoría solo se iba a pagar en caso de que el “Consultor” 
no se adjudicara el proyecto de construcción. 

• “Open-book”, por lo menos durante la parte de Re- Ingeniería. 

• Si el precio final era menor al monto meta, el ahorro adicional se 
compartirían en una cierta proporción establecida. 

 



También Tuvimos oficinas “BIG - 
ROOM” donde Contratista, Cliente y 

Supervisión trabajaron juntos 



Todo el equipo estaba en el “Big Room” 

Cliente 

Supervisión 



Reuniones Transparentes para todos 

Modelador BIM 

Jefe de Consultoría 
(Ing Residente) 

Cliente 

Supervisión 

Especialistas MEP 

Coordinadora de 
Proyectistas 

Oficina Técnica 



En el “Big Room” se tomaban decisiones 

Coordinadora de 
Proyectistas 
(Contratista) 

Cliente 

Supervisión 



Durante el proceso de Ingeniería de 
Valor obtuvimos un ahorro de 

aproximadamente 10% del 
presupuesto para construcción. 



IPD vs Contrato Colaborativo “UP” 

CONTRATO - IPD CONTRATO  “UP” 

Generación de Ideas para 
la Ingeniería de Valor 

Durante el proceso de 
Diseño del proyecto. 

Durante la licitación en su 
mayoría, pero también en 

la etapa colaborativa. 

Tiempo de Diseño e inicio 
de obra 

Mucho menor tiempo pues 
no requiere licitación ni 

etapa de rediseño 

Requiere de un mayor 
tiempo por la etapa de 
rediseño y la licitación. 

Ahorro en el proyecto 
 

El ahorro se estima en base 
a ratios 

El ahorro real se puede 
obtener en base al 

proyecto inicial sin cambios 



Otras Recomendaciones 

Para Ambos:  

• Alineen los objetivos y hagan seguimiento (métricas/indicadores). 

• Esperen conflicto, lo importante es solucionarlo sin quebrar la relación. 

Para Clientes/ Gerencias de Proyectos:  

• Hagan una licitación no convencional (De ideas o ideas-precios). 

• Vendan la idea también al Contratista antes de la licitación, y no solo al área 
comercial, también a la parte operativa.  

Para Contratistas:  

• No encarguen la “Ingeniería de Valor” a una empresa de Ingeniería, es 
necesaria, sobre todo, la experiencia en obra. 

• Las ideas se generan de la experiencia, creen una plataforma de conocimiento 
para optimizar la construcción  y así cuando vean un diseño ineficiente podrán 
optimizarlo en un modelo similar de contrato. 

 

 

 

 



¿Qué más hicimos en el proyecto 
Pabellón J? 



Todos colaboramos en el modelo 3D 
(issues) 



Y podíamos hacer seguimiento semanal 
a estos “issues” 



También realizábamos observaciones 
sobre el modelo en la ejecución 



Usamos de Realidad Virtual 
 para crear inmersión en el modelo 

Navisworks 

Año 2015 



Y encontramos formas de mejorar la 
experiencia de Realidad Virtual 

Año 2016 



Y mejoraremos aún más con la Realidad 
Mixta… Imaginemos como será 



MUCHAS GRACIAS 

Miguel Amable:   

amable.ma@up.edu.pe 

mailto:amable.ma@up.edu.pe

