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Proceso de licitacion

Diapositiva 1: Proceso de licitacion y normas
Le damos la bienvenida al presente médulo sobre el proceso de licitacion y sus normas.

Diapositiva 2: En este moédulo

Este mddulo ofrece, por un lado, los procedimientos y las consideraciones necesarias para llevar a
cabo una adquisicién competitiva y, por otro lado, considerara en qué momento pueden ser
apropiadas otras formas de adquisicion. Desde una perspectiva de venta resulta util comprender qué
condiciones propician que se lleve a cabo un proceso de licitacion efectivo y la motivacion de la parte
compradora. Dicha perspectiva ofrece una mejor comprension de cémo dar una respuesta mas
efectiva.

Como se indicé en los otros moédulos, el comprador necesita informacion para justificar su decision
de comprar. Este puede solicitar dicha informacién a posibles proveedores de tres formas diferentes:
mediante una RFI, una RFP o RFQ, denominadas colectivamente como “Solicitudes” (RFx, por sus
siglas en inglés).

Un pedido de cotizacion (RFQ) se usa cuando un comprador simplemente quiere saber cuanto le
cobrara un proveedor por un articulo o servicio. Este describe el articulo o servicio segun los
requisitos y se solicita una respuesta del proveedor, la cual debe cubrir la tarifa, condiciones de pago
y plazo de entrega.

La RFI es apropiada cuando el comprador solicita mas detalles sobre el producto o servicio y el
proveedor. La respuesta debe suministrar el precio, documentacion del producto, punto fuerte del
proveedor y las respuestas a las consultas del comprador, caracteristicas esenciales del producto y
otras condiciones. También puede permitir que el proveedor establezca ofertas alternativas o
modelos comerciales que pueden incidir en la forma en que usted aproxima el mercado desde el
punto de vista formal.

Un llamado a licitacion o RFP es mas complejo y brinda informacion detallada y completa sobre los
requisitos y los objetivos del comprador mediante documentacién formal; asimismo incluye
instrucciones para la preparacion de la propuesta, el modelo de contrato y el modelo de formulario
de respuesta, y subraya los criterios de evaluacion de la propuesta.

Diapositiva 3: Proceso de licitacién; preparaciéon

La preparacion es fundamental para una buena adquisicion. Trate de recabar la mayor cantidad de
informacion relacionada con la adquisicion, desde las personas que participan, la necesidad del
negocio y el tiempo asi como cualquier costo o comparacion presupuestaria respecto a
adquisiciones anteriores. Familiaricese con su proceso interno y quién debe participar en la
adquisicion a distintos niveles. En etapas tempranas, intente ubicar al patrocinador ejecutivo que
aprobara la adquisicion en ultima instancia.

Diapositiva 4: Proceso de licitacion; investigacion

Busque posibles proveedores, verifique grupos relacionados con el comercio, periédicos,
publicidades y recomendaciones espontaneas de boca a boca por parte de amigos, colegas y redes
que estén a su alcance. Recabe informacion sobre la oferta y demanda del producto. Es posible que
necesite consultar un experto en la industria y mantenerse proximo a sus usuarios finales para
averiguar qué necesidad del negocio intentan solucionar y qué es lo que consideran satisfactorio a
su entender.

Diapositiva 5: Vehiculos de licitacion y cuando utilizarlos

Las RFX comunican sus necesidades al proveedor y su nivel de confianza en la solucién. Los limites
entre las RFQ, RFI y RFP se pueden superponer, pero las descripciones proporcionadas
anteriormente en el modulo revelan el objetivo principal de los documentos. De los tres, el llamado a
licitacion o RFP toma mas tiempo de preparacion y gestiéon. Si puede usar un pedido de cotizacion o
RFQ, sera mas sencillo que una RFP. La solicitud de expresién de interés por lo general es un paso
previo antes de publicar un llamado a licitacién. La solicitud de expresién de interés ayuda a recabar
informacion a utilizar en el llamado a licitacién final y, en algunos casos, puede ayudar a decidir no
hacer un llamado a licitacion en absoluto.
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En ocasiones, un mini llamado a licitacién (uno con pocos requisitos y pocos componentes de precio)
es mas adecuado para muchas adquisiciones que son mas pequefias o0 menos complejas.

Diapositiva 6: Ejercicio
Por favor, tdmese un momento para completar la tarea en pantalla.

Diapositiva 7: Ejercicio — Respuesta
Observemos las respuestas.

Diapositiva 8: Otros procesos aparte de las RFX

Es posible que una RFIl o RFP o RFQ no sea adecuada en todos los casos, sobre todo si el tiempo
apremia o si Unicamente un proveedor ofrece el producto que quiere. En el caso de una unica fuente
de suministro, puede querer considerar un compromiso a largo plazo con el proveedor para bajar el
precio o investigar fuentes alternativas de elaboracién del producto, o bien producirlo o prestarlo
usted mismo.

Los vinculos preexistentes con proveedores tienen prioridad respecto al calculo de precios. Es posible
que cuente con mejores opciones (y mas rapidas) que usar pedidos de cotizacion: los intercambios
comerciales electronicos y sitios de subasta inversa pueden darle ofertas mas bajas para
adquisiciones del tipo de pedidos de cotizacion.

Diapositiva 9: Definiciéon y contenido
Algunas organizaciones tienen bibliotecas bien provistas sobre los tres tipos de “solicitudes”. Si no es
el caso de la suya, podria elaborar modelos como normas a utilizar en el futuro.

No recargue las solicitudes con preguntas o pedidos que tendrian mas sentido que contestaran
unicamente los proveedores finalistas. Usted no quiere desincentivar la oferta de las empresas
debido al establecimiento de expectativas demasiado elevadas. Es importante que recuerde que el
proceso de licitacion puede generar gastos importantes para los proveedores; muestre el mismo
respeto hacia ellos que el que usted espera recibir de parte de estos.

Puede incluir en un apéndice las normas de la organizacion o las clausulas y condiciones
contractuales generales, pero no deberia exigir que el grupo inicial de proveedores responda
directamente a dichas clausulas y condiciones en la primera ronda de ofertas, a menos que haya
elementos que sean tan decisivos o inusuales cuyo cumplimiento usted considere absolutamente
primordial. Simplemente esta advirtiendo a los proveedores en lo que respecta al lenguaje que
espera utilizar para formalizar la transaccion y esto deberia servirles de guia para la evaluacion de
riesgo y el calculo de precios.

Los proveedores deben indicarle si aceptan el lenguaje que usted exige y usted deberia incentivarlos
a que indiquen la repercusion en el precio (beneficio) asociado con su variacion. La interaccion entre
el comprador y el proveedor respecto a las clausulas y condiciones es uno de los aspectos
fundamentales del profesional de contratos y deberia haber un proceso claro para trazar el camino
para alcanzar una resolucion.

Diapositiva 10: Objetivo y plazo

Al elaborar una solicitud determinada, existe el riesgo de que se familiarice tanto con la adquisicion
que excluya aspectos esenciales en la descripcion. A fin de evitar esto, asegurese de ser claro en lo
que intenta lograr mediante la adquisicion. En el caso de proyectos particularmente importantes, vale
la pena que participe una persona dentro de su empresa (que no esté expuesto a la adquisicion)
para que lea la introduccién de la solicitud determinada. Si esa persona puede expresar el valor
fundamental de la propuesta, entonces esta haciendo un buen trabajo.

Establecer fechas es importante, pero la fecha mas importante es la fecha de vencimiento que tienen
los proveedores para presentar la respuesta y la oferta. Nuestra sugerencia es utilizar una fecha de
vencimiento de "intencion de ofertar” para sondear cuantos proveedores tienen la intencién de
responder. Eso le dara una indicacion temprana de si su solicitud ha llegado al publico destinatario
correctamente o si necesita enviarsela a mas proveedores.
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Diapositiva 12: Informacion administrativa

Trate de ponerse en el lugar del proveedor y de preguntarse qué tipo de consultas e instrucciones
necesita el proveedor para responder de forma adecuada. Tenga en cuenta que en lo que respecta a
llamados a licitacién, los grandes proveedores a menudo cuentan con equipos especializados en
respuesta a llamados a licitacion y esperaran que usted suministre este tipo de informacion de
antemano.

La eleccién de un punto de contacto principal, o varios, se debe hacer antes de publicar el llamado a
licitacion ya que las preguntas de los proveedores pueden comenzar a llegar poco después de haber
mirado el llamado a licitacién. También puede pedir que el gestor de proyectos del llamado a
licitacion sea el punto de contacto principal junto con un contacto secundario en materia técnica.

En ese caso, las preguntas técnicas se registran y reenvian al contacto técnico y luego se reenvian a
los proveedores mediante el contacto principal. Este proceso es mas lento pero garantiza un mejor
control y flujo de la informacion.

Diapositiva 12: Requisitos técnicos
La parte mas dificil de elaborar un llamado a licitacion sera crear un buen conjunto de requisitos
como se menciond en el modulo sobre definicion de requisitos.

Su equipo encargado de los requisitos necesita comprender la propuesta de negocios para el
problema de adquisicion que usted intenta resolver. Recuerde, si la adquisicion va a recibir
simplemente un elemento en particular porque usted necesita ese elemento, en ese caso es mas
adecuado un pedido de cotizacion. Es decir, usted publica un llamado a licitacién porque existen
multiples soluciones respecto a la adquisicion o porque las soluciones de los proveedores son
distintas entre si, pero todas podrian ser satisfactorias.

Los requisitos técnicos en un llamado a licitacion deberian ser aquellos absolutamente necesarios en
cuanto a compatibilidad, rendimiento o futuras mejoras. Siempre cuestione requisitos técnicos que
especifiquen una norma de un proveedor en particular o si parecen arbitrarios en términos de
especificacion. En ocasiones, una forma mas general de especificar un requisito técnico sera mas
ecuanime para todos los proveedores y le ofrecera a usted una mejor solucion.

Su organizacién puede tener normas particulares para un sistema, a menudo especificaciones de
normas de la industria que muchos fabricantes cumplen. Se debe hacer referencia a esas normas de
la empresa si corresponde.

Diapositiva 13: Respuesta del proveedor sobre los requisitos

Se recomienda que envie dos hojas de calculo junto con el llamado a licitacion. En una incluya una
lista con formato cuadriculado que permita que los proveedores marquen las casillas para una
respuesta con una explicacion.

En la otra incluya una lista de costos que enumere los tipos de detalles de costos que necesita
(precio de compra inicial, precios de mantenimiento futuro, precio de actualizaciones). Dedique
tiempo a practicar completando las hojas de calculo usted mismo antes de enviarlas; esto le
permitira asegurarse de que sea clara y de eliminar la mayoria de las omisiones.

Diapositiva 14: Puntuacion y clasificacion de los proveedores

Reflexione y establezca un proceso de puntuacion de la propuesta y ponderaciones globales antes
de enviar el llamado a licitacion. Esto ayuda a validar el contenido del llamado a licitacién y garantiza
gue pida todo lo que necesita para la ronda inicial de licitacion. Siempre puede solicitar informacién
adicional en su ronda de la mejor oferta final.

Los requisitos se deben priorizar ya que no todos seran primordiales para la misién. Si estos no se
priorizan, sera dificil diferenciar entre los proveedores.

Por lo tanto, establecer prioridades ayuda con el proceso de toma de decisiones y también se
deberia comunicar de forma adecuada a los proveedores para que puedan comprender las
prioridades cuando elaboran sus propuestas. La falta de cumplimiento con un requisito prioritario de
caracter obligatorio puede eliminar al proveedor de la decision final.
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Empleara la matriz de puntuacién elaborada para hacer una seleccion preliminar de los proveedores
y las selecciones finales. El detalle de cualquier matriz de puntuacion se puede confeccionar luego
de publicar el llamado a licitacién, no obstante, esta debe estar lista a mas tardar antes de que se
reciban las propuestas. Esto evita la posibilidad de que las puntuaciones concedidas se hayan visto
influenciadas por una propuesta o un proveedor en particular.

Diapositiva 15: Respuesta del proveedor sobre los costos

Simplificara la gestion de cualquiera de las solicitudes al separar claramente la evaluacion de
requisitos de la evaluacion de costos. Dedicar tiempo a la elaboracion de la hoja de calculo de costos
lo ayudara a concentrarse en el tipo de calculo de precios que espera recibir del proveedor. Dicha
hoja le facilitara la comparacion y reducira la confusion al hacer comparaciones.

Oponga resistencia a esfuerzos de los proveedores por suministrarle sus propios formatos de
respuestas sobre costos. Esto solo complicara su proceso de evaluacion interno y le resultara mas
dificil comparar precios. No obstante, si un proveedor ha identificado una categoria de costos que no
ha sido incluida en su matriz de costos, asegurese de analizar de qué forma otros proveedores han
abordado estos costos. Puede que sea comun a todos los proveedores pero que se haya pasado por
alto en la elaboracion de la hoja de calculo de evaluacion.

Diapositiva 16: Criterio de evaluacion para la decision
Los tres tipos de solicitudes evolucionan naturalmente de descripciones de alto nivel a requisitos, a
elementos de costos y, luego, al proceso de evaluacion final.

Los proveedores deberian tener una idea de como usted va a calificarlos, pero permita cierta
flexibilidad de modo que no quede supeditado a un método o esquema de ponderacién particular.

Los proveedores no deberian saber las ponderaciones especificas de su clasificacion (de lo contrario
estos podrian impugnar su evaluacion).

No divulgue informacién competitiva o innecesaria a los proveedores. Esta es una linea delgada,
pero usted ciertamente quiere proteger a los integrantes de su equipo interno de que los inunden con
preguntas de los proveedores directos o tener que hacer frente a quejas de los proveedores si
pierden. Forma parte de su trabajo, como el responsable principal de las solicitudes, ser el mediador
entre el proveedor y el equipo interno y mantener el equilibrio entre garantizar que la informacion se
trate de forma adecuada y que se mantenga un dialogo util con los posibles proveedores.

Diapositiva 17: Gestion del proceso de licitacion

No podemos hacer suficiente hincapié en la importancia de establecer un Unico punto de contacto
(POC, por sus siglas en inglés) para las solicitudes y transmitir esto tanto a nivel interno como
externo. Asimismo, el proveedor debe brindar un unico punto de contacto de su parte.

La solicitud debe establecer muy claramente que todo intento por parte del proveedor de pasar por
alto el punto de contacto significara la descalificaciéon. Recuerde que ya sea como punto de contacto
0 como responsable del equipo de una solicitud determinada, usted gestiona dos procesos: (1)
interacciones entre los proveedores y la empresa, y (2) comunicaciones internas de la empresa.
Ambas tienen el mismo grado de importancia para un proceso satisfactorio de la solicitud.

Diapositiva 18: Algunos principios de gestion esenciales

Como interfaz entre el proveedor y la empresa, puede tener muchas perspectivas en su calidad de
guardameta. Recuerde que uno de sus objetivos principales es promover la competencia y conservar
buenos proveedores que tengan interés en licitar para su negocio, tanto ahora como en el futuro.

Es posible que no tenga mucha opcién en cuanto a quién se une a su equipo de solicitudes y el rol
de los profesionales contractuales varia de una empresa a otra. No obstante, es importante instruir a
los integrantes de su equipo sobre el proceso de solicitudes y los obstaculos. Si tiene alguna opcion
para elegir los integrantes de su equipo, en especial aquellos que participan en la elaboracién de los
requisitos o la hoja de calculo de costos, trate de inclinarse por aquellos que comprenden mejor el
lenguaje preciso y eficiente con experiencia técnica o comercial.

Incluso en una situacién ideal los ayudara al instruir a su equipo sobre las buenas practicas.
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Si su equipo interno ya tiene experiencia en elaborar solicitudes, de todos modos, es valioso
refrescar el enfoque adecuado en funcion de éxitos anteriores y abordar antiguos malos habitos. No
olvide que los altos directivos deben aprobar el equipo en algun punto.

Diapositiva 19: Gestion del proyecto
El proceso del llamado a licitacion por lo general se utiliza unicamente para una adquisicion de gran
magnitud (cualquiera sea el concepto de gran magnitud que tenga su empresa u organizacion).

En consecuencia, debe tratar el proceso de licitacion con la misma consideracion que tiene su empresa
cuando gestiona otros proyectos internos de gran magnitud. En la mayoria de las empresas, eso
incluye un plan del proyecto con expectativas de personal, objetivos alcanzados por etapas y cierto
sentido de componentes esenciales de subproyectos.

Como minimo, las fechas de vencimiento a las que se hace referencia en su llamado a licitacién se
deben incorporar a su plan del proyecto a fin de asegurarse de que son razonables y que cuenta con
personal suficiente para cumplir con dichas fechas.

Diapositiva 20: Gestion del proveedor
Prevea que los proveedores hagan preguntas sobre su llamado a licitacion, de modo que incluya un
proceso de preguntas y respuestas que los proveedores puedan consultar y seguir.

Sea consciente de que los proveedores trataran de extraer informacion de usted, de su empresay,
en caso de conocerlos, de los integrantes de su equipo para obtener ventaja competitiva. Esto puede
llevarse a cabo de un modo amistoso o en un intento deliberado por sesgar la adquisicién hacia su
lado. Su trabajo es mantener un nivel de igualdad de condiciones.

Asegurese de que los altos directivos tengan conocimiento del punto de contacto para la adquisicion.
Debe fomentar que los altos directivos remitan todas las preguntas del llamado a licitacién al punto
de contacto. Los directivos tendran numerosas oportunidades para hacer preguntas durante sus
presentaciones orales o mediante el punto de contacto. Convenza a los directivos que favorece sus
mejores intereses dejar que el punto de contacto haga su trabajo.

Diapositiva 21: Gestiéon de preguntas

Dado que todos los proveedores deben cumplir con los requisitos obligatorios, las preguntas acerca
de estos se deben examinar con especial detenimiento. Usted debe comprender por qué estos
requisitos son obligatorios desde la perspectiva de su empresa. Si no es asi, relinase con el equipo
de requisitos antes de publicar el llamado a licitacion a fin de cerciorarse de comprender dichos
requisitos.

Los proveedores también intentaran evaluar sus hipétesis financieras (como su presupuesto) y
pueden hacer preguntar capciosas. Si un proveedor tiene un enfoque de puesta en comun de ideas
para resolver el problema de su llamado a licitacion, escuche la solucion y hable con otros miembros
del equipo; no obstante, recuerde que la capacidad del proveedor para cumplir con sus requisitos no
se ha perdido.

Como parte de la disciplina de gestion de proyectos, recopile y registre las preguntas que reciba de
los proveedores.

Es importante que envie sus respuestas con rapidez, pero no de inmediato, trate de esperar a que
todos los proveedores hayan tenido una oportunidad de ver el llamado a licitacién y enviarle las
preguntas que tengan. La Unica excepcion debe ser cuando comete un error importante en el
llamado a licitacion que se debe corregir y transmitir de inmediato.

Trate las preguntas con confidencialidad y no revele en su respuesta qué empresa formulé la
pregunta. Un formato seria “Una empresa planted la siguiente pregunta “....... "y la respuesta es
R ”. Las preguntas no tienen que ser citas textuales; modifique las preguntas para asegurarse
de que suenen genéricas o conteste preguntas de multiples proveedores al mismo tiempo.
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Diapositiva 22: Modificacion del plazo de las solicitudes

Siempre controle su plazo interno respecto al de su plan de proyecto en busca de problemas de
periodos criticos. Cuando el plazo se extiende, ya que en raras oportunidades se acorta, los
proveedores tendran mas tiempo para completar sus respuestas de oferta, pero a nivel interno usted
puede perder integrantes esenciales del proyecto debido a tareas contrapuestas.

Las empresas tienden a subestimar el tiempo necesario para responder a una solicitud. El tiempo de
respuesta, sin embargo, se acorta cuando hace un excelente trabajo de preparacion de dicha
solicitud, sobre todo con las hojas de calculo para responder a sus requisitos y parametros de
costos.

Tres semanas (a partir de la fecha de recepcién) es un tiempo de respuesta tipico para una solicitud
pequena; no obstante, cada industria tiene practicas en funciéon de normas de lo que considera un
tiempo razonable para responder. Asimismo, los tiempos de respuesta dependen en gran medida de
la época del afo (si hay feriados el proceso se extiende) y el tipo de adquisicion.

Diapositiva 23: Presentaciones del proveedor
Programe presentaciones orales en el cronograma de su llamado a licitacion. Las presentaciones
orales por lo general se utilizaran unicamente para los proveedores finales.

Trate de no programar mas de una presentacion al dia. Si lo hace, piense si programar las
presentaciones de forma consecutiva puede mejorar su posicion competitiva ya que hay una
posibilidad de que los proveedores “se crucen” entre si (no obstante, por lo general los proveedores
tienen una buena idea de quién se presenta a la licitacién y a menudo no necesitan este tipo de
“incentivo”).

Si el proveedor vendra acompafado de un alto directivo a la presentacion, asegurese de que un alto
representante de su empresa esté presente al menos para saludar al proveedor.

Con frecuencia, el proveedor querra continuar las conversaciones de la presentacion oral durante el
almuerzo o la cena por su cuenta. Averigle la politica de la empresa sobre este tipo de gratificacion.
Por lo general, es mejor rechazar la invitacién con cortesia a menos que todos los proveedores
ofrezcan la misma invitacion.

Tenga en cuenta que esto le da una excelente oportunidad al proveedor de obtener informacion
mediante multiples vias fuera del control del punto de contacto y del responsable del llamado a
licitacion, lo cual constituye otra muy buena razdn para rechazar la invitacion.

Diapositiva 24: Evaluacion de las respuestas de los proveedores

Luego de recibir las respuestas a la solicitud en primer lugar necesitara verificar que estas estén
completas. Ante la falta de cualquier elemento, como la hoja de calculo de costos, se debe informar al
proveedor de inmediato y concederle no mas de 24 horas para subsanarlo.

Necesitara planificar con su equipo la revision de las respuestas y distribuir los materiales y las hojas
de calificacion. A menudo es mejor hacer una rapida reunién con fines de organizacion para
comentar los procedimientos que enviar todos los materiales. Asegurese de especificar las fechas de
entrega para completar la tarea y comunicarselas a los gestores. Estas fechas ya deberian figurar en
la linea de tiempo de su proyecto.

Diapositiva 25: Consideraciones de precios
La propuesta de costos se debe examinar con especial detenimiento para cerciorarse de que el
proveedor ha cumplido con su formato y que las ofertas estén completas.

Si una oferta de un proveedor esta fuera de los limites de su presupuesto, analice esa respuesta en
mayor profundidad para determinar el origen de la discrepancia. Tenga cuidado al hablar con los
proveedores sobre sus hipétesis de costos (para no develar cualquier margen de negociacion).

A veces se puede poner en contacto con el proveedor y hacerle preguntas con cuidado para
confirmar intuiciones. Por ejemplo, “; Ha desglosado todos los elementos de su oferta?” o

“¢ Comprende que solicitamos diez unidades solo para el edificio de nuestra sede y no para todas las
oficinas?”.
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Asegurese de comentar toda discrepancia importante a la direccion.

Diapositiva 26: Evaluacién de la puntuacion general

Preparar las evaluaciones generales es la parte mas dificil de la tarea. Las adquisiciones varian
demasiado para ofrecer una guia especifica sobre como combinar la puntuacién de requisitos con la
de costos.

Algunas empresas utilizan formulas tales como clasificar a los proveedores de mejor a peor en cada
categoria y luego emplear un factor de porcentaje, por ejemplo, puntaje de requisitos: 45%, calidad
del proveedor y reputacién: 30%, puntaje de costo: 25% y luego combinan los puntajes de esa
forma.

No obstante, las clasificaciones ordinales simples ignoran las diferencias de porcentaje entre los
proveedores y, por lo tanto, puede querer emplear esquemas de ponderacién mas perfeccionados.

Algunas empresas emplean funciones de “expectativa minima” en las que los proveedores deben
superar cierto nivel satisfactorio en cada criterio de clasificacion a fin de que se los tenga en cuenta.
Por ejemplo, una empresa puede haber enviado las mejores respuestas en cuanto a requisitos y
tener los mejores costos o los mas bajos, pero tener una muy mala reputacién y estar en bancarrota.
Incluso si su puntaje general es mejor, puede utilizar una funcién de expectativa minima para
eliminarlos porque recibieron un puntaje muy bajo en una categoria de evaluacion importante.

Diapositiva 27: El proceso de la mejor oferta final (BAFO, por sus siglas en inglés)

Por lo general, es mucho mejor tener dos o tres proveedores en su ronda de licitacion de la mejor
oferta final; dicho esto, es mas facil gestionar dos proveedores que tres y es mas facil elegir un claro
ganador. Cuantos proveedores debe permitir que pasen a la ronda de la mejor oferta final depende
de la cantidad que se presenten al inicio de la licitacién, la naturaleza competitiva del entorno y tal
vez algunos factores politicos.

Asegurese de recordarles a los proveedores finales lo que se les exigira a continuacion, sobre todo
si tiene planificado que los proveedores hagan presentaciones de su solucion.

No es necesario hacer una ronda final en todos los procesos de ofertas de llamados a licitacion,
puede hacer su seleccidn a partir de las ofertas iniciales, pero en términos generales, recibira las
mejores condiciones del proveedor al llevar a cabo una ronda de la mejor oferta final.

Mida el tiempo o el personal necesario para llevar a cabo dicha ronda con posibles mejoras en el
precio o en las clausulas y condiciones.

Diapositiva 28: Notificacion al proveedor y negociaciones

Asegurese de contar con las aprobaciones para proceder con la adquisicion en esta etapa. Puede
informar a los directivos un precio limite para la adquisicion, de modo que el precio aproximado de la
compra final no sea un misterio.

Obtener esta aprobacion también facilitara la negociacion con los proveedores.

Avanzar sin garantias de presupuesto justificadas de los altos directivos podria dafiar su vinculo con
los proveedores principales y a su empresa la podrian acusar de negociar de mala fe. Es decir, no
deberia hacer una ronda final a menos que tenga expectativas justificadas de que procedera a la
compra.

La ronda final tiene como objetivo bajar el costo de la propuesta de los proveedores y asegurarse de
que su empresa comprende bien su solucion y su compromiso para cumplir como se especifica.

En esta etapa deberia haber escasas modificaciones en los requisitos, si las hay.
Si el precio de los proveedores resulta por debajo de las expectativas, puede considerar ampliar su

adquisicion. En ese caso, envie sus nuevas cantidades o el alcance a los proveedores finales que
quedan y pidales que respondan con la hoja de calculo de precios estandar que les suministro.
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Diapositiva 29: El contrato final

Los proveedores de la mejor oferta final deben recibir el modelo de contrato de adquisicion de su
empresa o deberian responder al modelo de contrato que usted incluyé como apéndice en el
llamado a licitacion. Los proveedores opondran resistencia a dedicar tiempo a su contrato antes de
obtener la licitacidén; no obstante, usted pierde ventaja a menos que negocie al mismo tiempo.

Algunas clausulas contractuales pueden ser fundamentales para la seleccién satisfactoria de un
proveedor (por ejemplo, garantia y responsabilidad) y es posible que algunos de los demas
requisitos se necesiten traducir o reforzar mediante parrafos y clausulas en el contrato.

En el contrato final se debe hacer referencia o incluir toda manifestacion que los proveedores
expresen en su respuesta al llamado a licitacion.

Diapositiva 30: Notificacion de adjudicacién al proveedor

El proceso para elegir el proveedor ganador de la etapa de la mejor oferta final es similar al que se
utiliza para seleccionar los proveedores preliminares, salvo que puede afiadir criterios en funcion de
las presentaciones de los proveedores y de cédmo el proveedor ha respondido a cualquier requisito
nuevo.

De lo contrario, utilizara la misma matriz de puntuacion general y hara los ajustes para la nueva
propuesta de costos del proveedor.

Asegurese de haber “socializado” su decision final con integrantes esenciales de su equipo de
llamado a licitacion.

Elabore un memorandum para sus directivos a fin de advertirles sobre su decision final e incluya
resumenes de su analisis y criterios para la toma de la decisién.

Comuniquese con el o los proveedores ganadores y ultime todo detalle contractual, pero no
comunique su decision al proveedor ganador hasta que se hayan resuelto todos los temas
importantes.

Diapositiva 31: Cuestiones posteriores a la adjudicacion del proveedor
Debe advertir a los demas proveedores poco después de haberle notificado al proveedor ganador.

Preparese para ayudar a entender a los proveedores que perdieron por qué no se los selecciond.

Este proceso deberia ser relativamente breve. Si hizo un buen trabajo de preparacién del llamado a
licitacion, sera mas sencillo explicar a un proveedor en particular por qué no paso el filtro.

Nunca divulgue informacion confidencial a ningun proveedor en su explicacion. Puede decirle a un
proveedor que su precio fue “muy alto” y ofrecerle algun indicio justificado de déonde estuvo mas
cerca o no, pero no debe suministrar a los proveedores que perdieron informacion suficiente que
identifique la oferta ganadora.

Si un proveedor no logré impresionar al equipo debido a una interaccién en particular o a la falta de
una aproximacion adecuada a un requisito esencial se lo deberia comentar al representante del
proveedor.

Diapositiva 32: Ejercicio
Por favor, tdmese un momento para completar la tarea en pantalla.

Diapositiva 33: Resumen

Si parece que el proceso de licitacion lleva una preparacion y prevision considerables, esta en lo cierto.
Sera recompensado en muchas ocasiones por este trabajo anticipado al llevar a cabo una adquisicion
relativamente distendida.

Mida sus esfuerzos para la solicitud en funcion de la complejidad de la adquisicion y de los riesgos
qgue representan para su empresa no cumplir con sus requisitos.
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Recuerde que el resultado final de la solicitud sera una asociacién o vinculacién con el proveedor de
su eleccion.

Considere a los proveedores como posibles socios en vez de futuros enemigos a medida que
transcurre el proceso de licitacion.

Diapositiva 34: Proximos pasos

Esto concluye nuestro modulo. Por favor, tdmese un momento para completar la seccién de
comentarios sobre el médulo. Una vez que la haya completado, le recomendamos que visite la
seccion de archivos adjuntos (Attachments) para revisar la informacion adicional.

Tiene a disposicion una prueba del modulo a fin de corroborar su comprension del material o
practicar para el examen de certificacion. El porcentaje de aprobacion exigido para todas las pruebas
de los modulos es del 80%. Puede realizar la prueba tantas veces como desee, solo procure dejar
un intervalo de 24 horas entre cada una.

Una vez que apruebe todas las pruebas de los modulos con un porcentaje de al menos el 80% se le
invitara a realizar el examen de certificacion.



