LICITACION B

Las nuevas reglas de contenido nacional
publicadas el pasado 14 de Octubre del
2010 son un paso mds de la Administracion
PUblica Federal que tiene como objeto,
entre otfros, regular adecuadamente y clo-
rificar los procedimientos de contratacion
con el gobierno.

Conozca a detalle esta informacion a tra-
vés de los diagramas que se muestran en
el blog de Publicacion Es | Litis Consorcio.

LITIS CONSORCIO, S.C.

Somos una Firma de

abogados con  amplia
experiencia en el dmbito
administrativo. En mds de 12
anos, nos hemos enfocado
a la prestacién de servicios
especializados en materia
administrativa, tanto en el
sector publico como privado.

Importancia

Para nosotros, es una

prioridad mantenernos f A
actualizados en los temas de Iq PIanequon
que pudieran causar

Estratégica en los

concursos publicos
Detalles en pdagina 3

menoscabo en los negocios

de nuestros clientes, por lo
Importancia de la Planeacién Estratégica que la proactividad que
en los concursos pUblicos. nos distingue contribuye a
blindar y fortalecer todas las
dreas de negocio de nuestros
representados.

En Litis Consorcio, nuestro
compromiso es ofrecer
representacion de  primer
nivel en asuntos de gran
complejidad garantizando la

satisfaccion total de nuestros
clientes.
Nuestro servicio profesional
comprende la atencion
IS de fodo tipo de procesos
sequrar que su (e [olelle]glelele]S al dmbito
administrativo 'y a nuestras
cinco dreas de prdctica:
Energia, Contratacion
gubernamental, Desarrollo

Urbano, Medio Ambiente y

Salud.
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¢Es su cliente una verdadera oportunidad de negocio?
Calificacion de prospectos

Instituto Municipal de Vivienda de
Aguascalientes.

DIVIDENDOS

| )
¥ "Construimos su
| historionde éxito

www licitacion-es.com.rmx




La gaceta LICITACION ES:

CARTA DEL PRESIDENTE

Hoy en dia nos encontramos frente a
cambios importantes en la normatividad
que existe alrededor de los procesos de
licitacién.

Estos cambios ejercen presién dentro anLs-l;al.;E
de las organizaciones respecto a -
la capacitacion y los perfiles de
las personas encargadas de esos
procedimientos.

La corte, el pasado é de octubre,
prohibi®6 de manera expresa a
los juzgados de distrito, el otorgar

Es una publicacion
mensual de
Litis Consorcio Cuéllar, Romero & Asociados. k y

Presidente | Francisco Cuéllar Ontiveros
Director general | Diego Romero Velasco

suspensiones ante los procesos de
inhabilitaciéon a los que son sujetas las
empresas que incumplen al momento
de participar en licitaciones, esto
cambia radicalmente la manera de
atender estos concursos, ya que,
cualquier incumplimiento, error, dolo o
mala fe por parte de las empresas serd
sancionado de manera inmediata por
parte de los érganos internos de control
de las dependencias convocantes o la
secretaria de la funcidn publica.

Por lo anterior, es necesario cambiar
la forma en que se atienden este tipo
de procedimientos  administrativos
(licitaciones) ya que, un error por
minimo que sea, podria causar una
inhabilitacién a la empresa, misma que

Editor | Maria Teresa Jasso Barajas
Jefe de Informacioén | Bricio Baldemar Rivera Orozco
Diseno | Fanny Vega

Colaboran en este numero
Bricio Baldemar Rivera
Gloria Viniza Cruz Toledo
Maria Teresa Jasso Barajas

LITIS CONSORCIO, S.C.
Guadaldgjara, Jal.

<
©)
[l
L
>
pun)
z
©)
Z
<
©
o
N
L
%
[=a)
-]
—
(@)
O
-
<
2
(%]
Z
w
=
i
O
)
<
)
-
f=a)
=)
o

en el menor de los casos es de fres meses

para participar en licitaciones y el pago

de una multa que puede ascender hasta
50,000 veces el salario minimo general
vigente en el Distrito Federal.

En estos tiempos es necesario cambiar la
forma de verlas licitaciones y concentrarnos
en una mejor administracién de estos A A
procesos deJ venta, profesionaliZando Av. Presidente Masaryk No. 61, Segundo,P|§o
personal que atiende los requerimientos de Col. Chapultepec Morales, C.P. 11570, México,
compra del gobierno y asi evitar cualquier D.F.
multa y sancién por parte de las autoridades
federales, estatales o municipales.

Av. Pablo Neruda No. 2886, Primer Piso, Int. 4A
Col. Providencia
C.P. 44430, Guadalajara, Jal.
Tel. (33) 3641 6758

México, D.F.

www litisconsorcio.com.mx

. , . www . licitacion-es.com.mx
Francisco Cuellar Ontiveros.

www litisconsorcio.com o lldmenos al 0133 36416758




PERSPECTIVAS

Importancia

de la Planeacién estratégica
en los concursos publicos

Por: Gloria Viniza Cruz Toledo

Cumplimiento de fases en la planeacién: un
método anticipado para ganar.

Elproceso enlaelaboracion de una propuesta
es arduo y requiere de mucha persistencia en
la obtencién de datos.

La planeacion del proyecto representa un
90% del total de lo que se tiene que hacer
antes de que publiquen la convocatoria, por
lo que todas las actividades e informacién
que se logre reunir en esta etapa, te dan
el panorama para  decidir participar o
no en ciertos proyectos de adquisiciones
gubernomenfoles,_ry en. su caso, hacer un

prondstico con base en la informacion del

05|b|e fdllo y prepararse de la mejor manera

‘re las posiblestpiedras” que encontremos
en el .camino a la od;udm:oaon de un

se Iogro cumphr con éxito todas las fases
@?@[{ormon Ta gleﬁeoaon estratégica,

se estd asegurando que el
nuestras manos.

¢EN QUE CONSISTE?

CUESTIONAMIENTOS

QUE ES? ] E ?

0 - Evaluar, identificar y definir el L QUE duct fertare
SEGMENTACION DE Serie de actividades basadas en la mercado en el cual queremos ¢ue producios oteriars
MERCADO planeacién especifica participar.
sQué dependencias
investigar?

1
ICIONAMIENTO A LARGO

Técnica de mercadotecnia utilizada

- Establecer contacto con los
futuros clientes.

sLa convocante conoce mi
marca?

PLAZO para posicionar nuestros productos o
servicios entre los clientes potenciales. - Construir relaciones con clientes
y el reconocimiento del nombre sMi empresa ha tfenido
de la empresa. contacto con el comprador?
- Investigar a la competencia y el . . ..
sQué informacion  voy a
2 mercado en el que se va a

SELECCION DE
OPORTUNIDADES

3
/ESTIGACION PREVIA DE
OPORTUNIDADES

Utilizacién de motores de buUsqueda
para identificar oportunidades

Investigacion que ayuda a
comprender los requerimientos de las
oportunidades, analizar la
competencia y tomar decisiones
correctas.

participar.
- Asignar recursos.

- Crear equipos de trabajo.

Investigacion de:

- Presupuesto anual.

- Precios anteriores.

- Requisitos técnicos, legales vy
administrativos.

- Investigacion de competidores.

buscare
sDoénde puedo buscar?

5Qué oportunidades se van a
seguir?

5Cudl es la situacion actual de
la empresa?

sRealmente puedo ganar la
oportunidad que se eligid?

4
NEACION DE PROPUESTAS

Realizacion de actividades para
reunir toda la informacién estratégica
posible.

- Mantener los documentos
legales actualizados.

- Precios ofertados en las
licitaciones anteriores.

- Crear el equipo de desarrollo de
propuestas.

- Desarrollar y tener listos la
mayoria de los requisitos de las
bases y estar esperando la
convocatoria.

sCudles son los estimados
anuales y fechas tentativas de
compra de los convocantes?

sCudles son los posibles
requisitos  exigidos en las
bases?

CONVOCATORIA ;Me conviene participar o no?

- Definir estratégia a seguir en el
precio.

5 - Redactar aclaraciones a las . L "
DESARROLLO DE LA bases. sQué estratégia voy Cel uftilizar
PROPUESTA - Crear la estratégia de para ganar el confrato?
Redalizacién de actividades finales presentacion y apertura de
para la integracién de propuestas. propuestas. 3Se cuenta con toda la
- Identificar los datos a verificar en documentacién e informacion
las propuestas de los necesaria?
competidores
- Buscar omisiones en las
propuestas de los contrarios.
- Crear el resUmen ejecutivo.
ACTIVIDAéDES POST - Actualizarla estratégia. sTodavia tengo oportunidad
2 5COmMo?2
PRESENTACION Serie de actividades a desarrollar una - Documentar aprendizajes de ganarg gComo?

vez presentada la propuesta, se haya
ganado o perdido el concurso.

(independientemente si se
obtuvo o no el contrato)

sMis competidores
presentaron  algin requisito
ilegal?

sQué aprendi de todo el
proceso?




Hay que resaltar que la planeacién
estratégica es la piedra angular en la
obtencién de un contrato, se debe trabajar
en ella meses antes de la publicacién de la
convocatoria, los equipos de investigacion,
planeacion y desarrollo, deben conformarse
como minimo 6 meses antes de iniciar el
proyecto, para estar preparados en el inicio
del proyecto.

Es de esta forma que toda la informacion
se logra reunir en los tiempos establecidos
previomente y se necesita de la cooperacion
y participacién de todas las personas
involucradas en el proyecto; ya que la
falta de algun documento, firma o requisito
que se crea innecesario podria ser el error y
motivo para que no se llegara a concretar un
negocio.

Si se cumple con estas actividades de
manera exitosa, el Unico resultado serd la
elaboracién de una propuesta solvente,
fundamentada en informacién real y con
datos precisos que conducirdn a tu empresa
a la adjudicacion del contrato, sin importar la
dimensién de tu empresa y mucho menos la
de tus competidores.

La venta estrategica al gobierno, es el
camino para que las pequenas y medianas
empresas puedan formar parte del padron
de proveedores de los Gobiernos Federales,
Estatales y Municipales y asi incrementar
significativamente sus ingresos.

www litisconsorcio.com o lldmenos al 0133 36416758




BAJO LA LUPA

¢Es su cliente una verdadera oportunidad de negocio?

Cadlificacién de
prospectos

Por: Maria Teresa Jasso Barajas

En la edicion pasada pusimos BAJO LA LUPA
la importancia de conocer a su cliente para
ganar mds y mejores contratos, ahora, en
la presente ediciéon y como complemento
a esta esfrategia de ventas, abordarémos
la trascendencia de mantener un proceso
de monitoreo, identificacién y. calificacion
de nuevos prospectos para determinar
si este cliente representa una verdadera
oporfunidad de negocio para usted y su
empresa.

La actividad permanente para obfener
informacién sobre sus clientes y sobre las
oportunidades especificas de negocios
que éstos le brindan, es conocida como
“calificacién de prospectos”.

La cdlificacién de prospectos consiste
en buscar y cdlificar a una oporfunidad
especifica, a través de informacién precisa
acerca del cliente o su organizacion en la
que se incluya:

Identificacion de las personas clave que
serdn visitadas (las personas que toman las
decisiones e influyentes).

- La “lista de deseos” de los clientes y “cémo
SU organizacién puede ser mejorada’.

-Requisitos especiales que han sido

dificiles de mantener.
Los usos o
productos de enfrega inmediata
(software o) hardware)
que mantengan o utilicen
(financieros, administratfivos vy
mision).
- Aplicaciones; plataformals)
informdtica; lenguaje(s);
red(es); herramienta(s);
base(s) de datos; y tecnologia
especifica o preferencias de
metodologia.
-Tendencias negativas; cosas
a evitar.

Costo vs. Preferencia de
calidad.

Contratistas aspirantes
importantes y actores
econdmicos del nicho de
mercado, sComo les esta
yendo?

Planes de organizacion

estratégicos y presupuesto.

Asi  mismo, de cada
oportunidad de Nnegocios
especifica se necesita  la
siguiente informacion:

3El proyecto encaja con
estratégicos de la

los planes
empresa?

- 3El programa es viable? (tiene el
suficiente apoyo para sobrevivir) zel

financiamiento es estable?

3Cudles son los focos rojos del

cliente?

solicifudes de

LITIS

CONSORCIO

- 5Quiénes son los aspirantes y como les estd yendo?

- 3Por qué ganaron la ultima veze (mejores soluciones

técnicas, baijo licitador o...)

- 3Quién tiene al gerente de proyectos mds calificado?
sHay personal clave, asesores o empresas pequenas,

importantes o muy bien relacionados?

- 3Es usted un legitimo competidor para el trabajo?

Una vez que haya hablado con su cliente, si usted no

es la persona indicada para tratar sus necesidades; le

puede preguntar si le gustaria que usted le lleve a un

experto para discutir como las soluciones de su empresa

pueden ayudar con uno de los asuntos especificos que

estdn enfrentando.

Otras fuentes de informacidén de prospectos que
pueden ser de muchautiidad para usted, son los
articulos de las revistas comerciales, informes de
auditorias externas de las dependencias, sitios web de
las dependencias, contactos administrativos de las

pequenas empresas y los sitios web, base de datos
de la investigacion de mercados, ferias comerciales,
conferencias y asociaciones de negocios de otras
companias.

Parallevar a caboy con éxito este proceso la persona

responsable de la cdlificacidén de prospectos, serd

quien proporcione al profesional desarrollador
de negocios con el gobierno, los resultados de
los planes de atencién al nuevo cliente, en un
informe semanal de estatus, a través de correo
electrénico. Los resultados también pueden ser
registrados en un tipo de sistema de rastreo de
prospectos de la empresa.

www litisconsorcio.com o lldmenos al 0133 36416758
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JO LA LUPA

conclusién

Tabla 1: Matriz de decision de licitacién (Ejemplo de servicios profesionales)

Cuandoserecolectalasuficienteinformacion, | Factor de Licitacion
el r profesional desarrollador de negocios |

Positive

_Factor de Ca
Neutral

Negativo

Calificacidn

9 | 8 7

6 [ s | &

3 | 2z | 1

1. iEsta liciackén es consistente con la

con el gobierno agenda la primera junta con e |
los ejecutivos de la unidad de negocios, para meta, ubicackén del personal y costos

. b ., ; laborales).
tfomar la decision de la licitacion. En esa junta

ider presenta un borrador de la matriz de

cumplir  con  los
(Discriminadares)?

| 2. jCudl es nuestra capacidad total para
requisites

técnicos

Se ajusta a nuestre plan de negeclos
estratégico; concuerda con  nuestros
servicios y mercaces  meta, y es
consistente con nuestros objetive de
costos,

Muestro  equipe  tiene  las  fuertes
capagidades técnicas y discriminadores
necesanos.

Se acerca a nuestro plan  estratégico,
mercade, servicios y objetivo de costos.

HNuestro  cquipo  tene las capacidadts.

técnicas promedio y tal ver umas pocas
diferencias técnicas menares.

Se  desvia  de muestro  plan
estratégico, mercado, servicios y

ohjetivo de costos.

Nuestro  equipe  tiene  varias
debilidades técnicas o diferencias /
o ningin discriminador real,

i6n de la licitacién (tabla 1), para
ar a cabo la discusidon necesaria.

o de la empresa que este a
si el prospecto pasa a una

a
gueremog ganar?

3. ;Hemos tenido en el pasado el desempefo
necesario para ganar el trabajo?

4 {Tenemos el personal clave disponible,
ineluyenda el Gerente de Provects?

IS, iCuinto riesgn existe pora eiccutar 1os
contratos de manera exitaza? (En verdad

Hemos completado satisfactoriamente el
numere  de  proyectos  similares
necesarios, que demuestean todas las
capacidades necesarixs.

Nuestro equipo tiene el personal clave;
estin calificados; v de ser requerida,
estarian disponibles.

Este trabajo puede ser completado en
riempa v dentro del presupuesta,

Hemos completado  satisfactoriamente
proyectos gue demuestran que tenemos al
menos  alpunas  de las  competencias
necesarias.

Wisestro equipe tiene un personal clve |

aceptable ¥ la mayorla podreian  estar
dispanibles.

Existen riesgos tecnicos, de costos y/o en |

&l programa.

No  vimes el
necesarlo en el pasado.

desempenia

No identificados yfo disponibles
v/owalments calificado.

Va a ser un trabajo muy dificil de
completar satizfactariamente, &n
tiempa y dentro del presupussto.

de captura mds formal y designa a un
de atencion; también, de

6.

. jHemos  prospectado  al
establecido una buena relacion?

cliente  y

Muchas wisitas / buena relackén de
trabaje - sabemos lo que el cliente en
realicdad exta buscandao.

AMgunas visitas; el cliente nos comoce y
tenemaes alguna idea de lo gue esta
buscando.

Pocas o ninguna visita; o nte en
realidad no nes conace ¥ nosotros
no bo conocemos a é,

erd un prospecto d

7. ibera rentable este trabajo?

Trabajo muy rentable.

Trabajo medianamente rentable.

Muy probable es un trabajo con
poco margen.

presa.

8. ;Podemos ser competitivos en costos?

Muestro equipo puede alcanzar o superar
los més probables objetives de costos

competitivos,

Nuestro  equipo  puede acercarse al
objetive, pero  som necesarios  otros
factores [camo ser ol #1 en lo tenico) para
ganar el trabajo.

Nuestro equipo no puede acercarse
al objetive ¥ dependerd de otros
factores para obener ol trabajo.

aad Uc @

ore #'.Y-IQ

9. jCudnta competencia existe?

Somos la dnica fuente o esta dirigida a
nuestra compadiia.

Competencia ablerta yfo desconockda (no
esta dirigida a nadic mas).

Competencia  muy  fuerte  y
probablemente dirigida a algulen

miis o simplemente no lo sabemos,

una buena propuesta’

sistema de ras S
presa y revisado en las

~ Gcionodo a éste Iltl. iTenemos  disponibles los  recursos

necesarios selicitados y el tiempo para hacer

Los recursos estin  disponibles con
Facilidad, hay suficiente tempo para
hacer una buena propuesta, ¥ no
conocemos riesgos particulares en la
propuesta.

Ajustado pero todavia lograble.

Tenemos C5CAS0S recursos
propuestos, un  programa may
apretado (por ejempla - el RFP

reclén salld y nos sorprendid) y/lo
existen  requerimientos muy
onerssas en la propuesta,

2 la unidad de negocios

| Clave de la calificaciin:

el profesional desarrollador de
1 el gobierno.

* 75 puntes es lo ideal para una licitacién muy fuerte

Resultads (de 90)

Calocar una "X" a licitacién probable.
Colocar una "X" a NO LICITACION

* Abajo de 60 puntos es probable "NO LICITACION®
Comentarios:

La actividad permanente para obtener
informacién sobre sus clientes y sobre las
oportunidades especificas de negocios
que éstos le brindan, es conocida como
“calificacién de prospectos”.
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de Aguascalientes

{

i

A El Instituto Municipal de Vivienda de
/ Aguascalientes, tiene por objefo

promover y readlizar programas

de vivienda para que las familias

de escasos recursos econdmicos

puedan adquir,  mejorar 0

autoconstruir su vivienda.

Derivado de su objeto,
el IMUVI inici6 el proyecto
“Fraccionamiento Centenario
de la Revolucién”, Unico en
el pais, en lo que respecta a
desarrollo urbano sustentable y
ecotecnologias que redundan
en una mejora significativa en la
calidad de vida de sus habitantes.

Debido a que es un proyecto
iniciado por el ayuntamiento
a través del IMUVI y al no tener
recursos propios para desarrollarlo,
€ra necesario crear un esquema
de asociacién publico-privado.

El IMUVI creo el esquema en el
que se prevé la asociacién del
organismo con un ente privado para
llevar a cabo el proyecto, debido a
la magnitud del mismo era necesario
blindar el proceso juridicamente en
todos sus aspectos.

en el aspecto juridico y optaron

www litisconsorcio.com o lldmenos al 0133 36416758

contratar a Litis Consorcio ya que es el Uni-

LICITACION ES

-
N Instituto Municipal de Vivienda

co despacho en el pais que cuenta con el
expertice que necesitaban y también por tener
el mejor esquema costo/beneficio.
Las tareas que solicitaron fueron las de andlizar
a detalle la convocatoria y el contrato que
habian preparado para llevar a cabo la licitacion,
derivado del andlisis del mismo y al encontrar
diversas fallas en el pliego de requerimientos, se
optd por hacer unas nuevas bases de concurso y
mejorar los esquemas de asignacién propuestos.
Se trabajé a contra reloj los meses de julio y
agosto para estar en condiciones de convocar a
licitacién en el mes de septiembre.
El proyecto fue todo un éxito y el contrato fue
firmado el pasado viernes 15 de octubre del 2010.

Esta es una historia de éxito forjada en Litis
Consorcio, S.C.

Por lo anterior, buscaron un despacho
de asesoria en materia de licitaciones y
enajenaciones, para blindar su proyecto

por
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L S OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

LITLS ;Desea aumentar sus venias?

No lo piense mas y véndale al gobierno

Licitacion-es le invita al seminario:

“Venta Estratégica al Gobierno”.

Convierta la venta al gobierno en una verdadera oportunidad
de negocio para su empresa

Beneficios:

-Aprendala formula para venderle al gobierno de forma eficaz
-Conozca una perspectiva diferente de la venta al gobierno
-Optimice losrecursos y maximice los resultados de su empresa
-Convierta la venfa al sector publico en una verdadera
oportunidad de negocio

-Aplique lo aprendido de inmediato en su empresa

Litis Consorcio es:

Capacitacién - Asesoria -+ Consultoria y Cobranza con el gobierno

GDL: (33) 36416758 y 36789217
CD. MEX: (0155) 50910474 y 33005474

capacitacion@licitacion-es.com.mx
informes1@licitacion-es.com.mx
www.licitacion-es.com.mx




