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! 1. DEFINICIÓN

" Acto mediante el cual se hace entrega 

de los requisitos solicitados dentro de la 

convoca to r i a y con l as f o rma l i dades 

especificadas en la misma.

Puede ser de tres formas, Física y Electrónica o 

ambas.

! 2. FORMAS DE PRESENTACIÓN

Física: Los licitantes entregarán sus propo-

siciones técnica y económica en un sobre 

cerrado de forma tal que se garantice su 

inviolabilidad hasta el momento de su apertura 

pública, una vez recibidas las proposiciones en 

sobre cerrado se procederá a su apertura 

hac iéndose constar la documentac ión 

presentada sin que ello implique la evaluación de 

su contenido. 

E t a p a s  d e  l o s  p r o c e s o s 

concursales

Í N D I C E

Presentación 
de Propuestas

!"Definición

#"Formas de 
presentación

$"Tácticas de 
presentación

Ilustración 1: Etapas de los procesos concursales.
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Electrónica: Es la presentación en forma 

electrónica de las propuestas técnicas y 

económicas. Para tal efecto se han establecido 

mecanismos de identificación electrónica 

equivalentes a los tradicionales (física), esto 

será presentado a través de los medios 

informáticos que establezca la normatividad a 

la que está sujeto el procedimiento de licitación 

y que permite dar plena validez jurídica a los 

documentos que se trasmiten por el sistema así 

como proporcionar confianza y seguridad tanto 

a las convocantes como a las licitantes. 



Los licitantes 

entregarán sus 

proposiciones 

técnica y 

económica en 

un sobre 

cerrado de 

forma tal que 

se garantice su 

inviolabilidad.

Mixtas: es  la presentación de las propuestas 

técnicas y económicas cuando ellas sean 

solicitadas de manera impresa y electrónica, en 

caso de existir diferencias entre la propuesta 

impresa y la electrónica, se tomará como válido 

lo propuesto en la forma impresa.   

!

" 3.- TÁCTICAS DE PRESENTACIÓN.

PRECIO COMPLETO.

La tác t ica de prec io comple to rad ica 

pr incipalmente en dar el mayor precio 

conveniente para la empresa, se debe tener 

cuidado con los criterios que expide la 

convocante en referencia a los precios, estos 

criterios son:

   - Techo presupuestal.

   - Precio de mercado.

   - Precios de referencia.

Para poder utilizar esta táctica es necesario 

contar con conocimiento pleno de los compe-

tidores y del proceso de compra que se va a 

realizar. 

  En proceso de compra, nos referimos a los 

requisitos que se van a solicitar en la 

convocatoria y de los que estamos seguros que 

faltarán por parte de los competidores, en esta 

táctica se apuesta y al mismo tiempo se debe 

estar seguro del incumplimiento de los requisitos 

por parte de los demás licitantes en la parte legal 

(poderes, documentos muti lados) parte 

administrativa (permisos,  normatividad)  técnica 

(incumplimiento de características técnicas de 

los productos). 

  Todo se encuentra basado en la investigación 

previa y en la estrategia creada en el proceso de 

integración de propuestas.

MENOR PRECIO POSIBLE.

Esta táctica es utilizada bajo la premisa de ofertar 

el menor precio posible por la empresa, en este 

caso específico se opta por este método a partir 

de una investigación de convocatorias pasadas y 

los precios ofertados en licitaciones similares.

   En estos casos se opta por dar el menor precio 

posible, debido a que de la investigación previa y 

del análisis realizado a la convocatoria se arriba a 

la conclusión de que existe cumplimiento por 

parte de los diversos participantes en los 

requisitos solicitados y no se ha detectado algún 

documento o requisito que pudiera derivar en 

incumplimiento por parte de los diversos 

competidores.

  Se deben tomar en cuenta los siguientes puntos 

en el momento de realizar una oferta con el 

menor precio posible:
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!

Los procesos de licitación por medios electrónicos, están sujetos a la 
obtención de firmas digitales y claves de acceso a los sistemas 
informaticos. O bien, a los procedimientos marcados en la convocatoria 
o bases, tales como obtención de los requisitos, envio de las 
aclaraciones, envio de los documentos solicitados, acceso a las actas, 
o en algunos casos a subastas preparadas por la dependencia de 
manera electrónica. 

!



Las formas de 

presentación 

de propuestas, 

pueden ser:

-  Físicas

-  Electrónicas y

-  Mixtas

Precios de referencia (licitaciones pasadas)

Reglas para fijar los precios aceptables o 

convenientes (precios ofertados por las 

propuestas solventes).

Investigación de mercado (investigación de los 

precios que rigen en el mercado nacional, por 

parte de la entidad o dependencia convocante).

PROPUESTAS MULTIPLES DE PRECIOS.

Este método es utilizado cuando conoces los 

descuentos que ofertan las empresas en ciertos 

tipos de licitaciones y no se sabe a ciencia cierta 

si van a participar o no en el proceso de licitación 

que interesa.

En este caso, se integran distintas propuestas 

económicas con la finalidad de decidir cual 

presentar tomando en consideración a los 

participantes y sus posibles descuentos, precios 

u ofertas de los que si se presenten en el acto.
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