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CONVOCATORIA LITIS CONSORCIO, S.C. CoNsoRcia
Aviso puUblico que redlizan las dependencias

anunciando el inicio de un determinado pro- Somos una Firma de

cedimiento de conftratacién en el que se es- abogados con  amplia

pecifican los datos esenciales para permitir la experiencia en el dmbito

libre participacion de los interesados, asi como, administrativo. En mds de 12

el plazo o la fecha para adquirir las bases e ins- anos, nos hemos enfocado

cribirse en el concurso. a la prestacién de servicios

especializados en materia
administrativa, tanto en el
sector publico como privado.

Para nosotros, es una

prioridad mantenernos
La informacién pUblica gubernamental: actualizados en los temas
un conocimiento para todos que pudieran causar

menoscabo en los negocios
de nuestros clientes, por lo
que la proactividad que
nos distingue confribuye a

blindar y fortalecer todas las Acceso a Iq

En sus ventas con el gobierno: Conocer dreas de negocio de nuestros e
: : Zvi representados. H o
a su cliente le garantiza el 50% de éxito En Litis Consorcio, nuesiro Inforqu|on

compromiso es ofrecer ’ .
representacion  de  primer pUbIICq
nivel en asuntos de gran 4
complejidad garantizando la Detalles en péginc
Compaiia de Gas del Centro, S.A. de satisfaccién total de nuestros .
C.V. clientes.
Nuestro servicio profesional
comprende la atencion
8l de todo tipo de procesos
relacionados al dmbito
administrativo 'y a nuestras
cinco dreas de prdctica:
Energia, Contratacion
gubernamental, Desarrollo
Urbano, Medio Ambiente y
Salud.

DIVIDENDOS ! sesorarse con

A ]
¥ "Construimos su
. historionde éxita”




CARTA DEL PRESIDENTE

Estamos convencidos de que
‘hacer la tarea” antes de las
convocatorias, le asegurard el
50% de los contratos.

Por cerca de 20 anos de
préctica en el campo de las
ventas al gobierno, he sido
testigo del mismo error. Pocas
son las empresas que se
adelantan a las convocatorias
y que, por este frabajo previo,
aseguran las bases a su favor,
a favor de quien ya hizo la
tarea de acercarse a su cliente,
conocerlo, saber sus problemas
y necesidades.

No pierda tiempo en reclamar,
acusar de corrupcion, de
falta de ftrasparencia y de
funcionarios deshonestos.
Adeldntese a sus competidores,
investigue a sus posibles futuros
clientes, vaya y déles servicio,
condzcalos y, sobre todo, que
sus prospectos de venta se den
cuenta de que usted existe y de
que usted se preocupa por las
necesidades que debe cumplirles.

Usted decide, competir CUESTA

ARRIBA

(sélo y a partir

de

la

Es una publicacion
mensual de
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C.P. 44430, Guadalajara, Jal.
Tel. (33) 3641 6758
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Convocatoria) o CUESTA ABAJO (con Col. Chapultepec Morales, C.P. 11570, México,
investigacion y servicio previo a sus D.F.

prospectos).
www litisconsorcio.com.mx

Francisco Cuéllar Ontiveros. www_licitacion-es.com.mx
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La informacién pUblica gubernamental:
un conocimiento para todos

20r: Bricio Baldemar Rivera Orozco

s Licitaciones son hechas por las
pendencias en base al presupuesto
nado por parte de la Secretaria de
ciendayCrédito Publico, dicho presupuesto
producto de la recaudacion de impuestos,
gresos de PEMEX y demds companias
pUblicas. Por lo anterior al ser dinero Publico
: (SUS IMPUESTOS) este presupuesto debe ser
i’ vigilado publicamente; debido a esto todos

los procesos de compra gubernamental

< Z pueden ser solicitados documentalmente por
g st cualquier ciudadano.
—({:&?-" Por esta razén se han creado diversos

_ mecanismos, leyes y organismos que
e facilitan esta tarea y permiten que cualquier
ciudadano pueda recolectar la informacién
que mds convenga a sus intereses en el
g momento que lo requiera. Esta actividad, en

el dmbito de las licitaciones, es una de las
herramientas de investigacion mds poderosas
con las que se cuentaq, si sabe utilizarse de la
manera adecuaday se conocen fluidamente
los pasos a seguir.

El Gobierno Federal destina anualmente
enfre el 25 y el 30% del presupuesto de
Egresos de la Federacion a los procesos de
confratacién. Estos procesos se redlizan a
través de alrededor de 20 mil licitaciones all
ano, ya sean publicas, Invitacién a cuando
menos tres personas y adjudicaciones
directas y en donde dicho presupuesto se e-

io.com
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PERSPECTIVAS

jerce a través de 3 mil unidades
Esto sélo en la

compradoras.
Administracién Publica Federal,
los Estados y Municipios ejercen
también su presupuesto por
medio de estos procesos de

compra.

En las licitaciones publicas la
regla general es que TODO ES
PUBLICO con sus excepciones
enalgunas dreas como defensa
nacional, seguridad publica
(en algunos aspectos), datos
personales de los licitantes,
seguridad energética, etc. que
pudieran afectar o amedrentar
el buen desarrollo y estabilidad

del pais.

Para ,élobo r una buena
propuest& S fiene que
reolizorlfun ndlisis  del nivel
de  participacic de la

¢ cta de la
empresa, de'las necesidades de
la dependencia gubernamental
a la cual se quiere vender el
producto o servicf’o, de las bases
de concursos anteriores y de

mucha mds informacion que se
localiza de manera fécil siguiendo
en orden los trdmites administrativos
que se requieren para su obtencion.

Primeramente hay que definir la

clasificacién de la informacién:

-PUblica. La que cualquier persona
puede solicitar mediante la Ley de
PUblica
Gubernamental, en cualquier momento,

Acceso a la Informacion

por ejemplo: los precios de una licitacion, un
documento de la propuesta técnica de uno o todos
los competidores, etfc.

-Reservada. La informacién que el Comité de
Clasificacion de Informacion de cada entidad o
dependencia llega a retener por cierto fiempo
hasta pasar a ser publica; por ejemplo todas las
inconformidades son reservadas por 2 anos, en este
caso solo el inconforme o los que fueron parte del
proceso de inconformidad pueden solicitar copias del
asunto.

-Claosificada o confidencial. Aguella informacién que
por cuestiones de defensa nacional, datos personales,
energia nuclear y las previstas en la ley no se puedan
proporcionar a ninguna persona por ser datos que
pueden poner en riesgo la seguridad nacional.

Toda la informacién que se obtenga se puede
entregar al solicitante de la siguiente manera:

-Via internet por INFOMEX (sin costo)
-Copia simple (con costo $.50)
-Copia certificada (con costo aproximado de
$13)

-Presencial
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PERSPECTIVAS

Existen algunos estados que aun no entran a
INFOMEX, tal es el caso de Michoacdn, pero
todos y cada uno de los estados cuentan con
leyes de acceso a la informacién publica, lo
que cambia es el procedimiento de solicitud
y en algunos caso, como el mencionado de
Michoacdn, los precios también cambian,
ya que por solicitar copia simple se tiene que
pagar la cantidad de $2.00 (dos pesos) por
cada copia simple que se haya solicitado. La
solicitud de informacién debe ser concreta
y precisa para evitar posibles confusiones
en la convocante, que puedan dar pie a la
negacion de informacién o retrasos en los
procesos de recoleccion.

1.En caso de haber sido participante en la
licitacion de interés. Se solicita la informacion
en COMPRANET o directamente a Ia
convocante.

2.Cuando no se participd. Se puede recurrir
a INFOMEX para solicitar el expediente
completo o datos que se necesiten.

3.Si se niega la informaciéon. Se recurre al
Instituto Federal de Acceso a la Informacion
PUblica (IFAl) para que se analice el caso
(Recurso de revision).

En el caso de que le sea negada la
informacién, la Ley de Transparenciay Acceso
a la Informacién Publica Gubernamental
previene la interposicion de un Recurso
de Revisién el cual es un pegueno juicio
administrativo en donde el IFAl analiza lo que
fue contestado por la dependencia a la cual
le solicitd la informacion y la forma y proceso
que llevd para solicitarla, dicho recurso es
llevado por un comisionado que funciona co-

www litisconsorcio.com

como intermediario  para la
resolucién del caso. El IFAI le
notifica por medio de INFOMEX
el dictamen final con una copia
escaneada a la direccién
del contacto otorgado, todo
funciona perfectamente en
sincronia mientras no se solicite
informacién  clasificada o
confidencial.

Es importante senalar que
este procedimiento representa
un juicio administrativo hacia

las dependencias pero se
realiza en menos tfiempo
del que comiUnmente se

tardaria un juicio normal. Este
procedimiento se lleva a cabo
en aproximadamente mes

y medio, si se quieren tener
resulfados exitosos se tiene
que llevar un perfecto control
de los periodos para darle un
seguimiento a detalle y oportuno
a toda la informacién, si el
equipo de ventas llega a caer
en la desidia nunca se podrdn
evaluar ni  generar mayores
ventajas, durante la planeacién,
que pudieran ser el punto fuerte de
la empresa en futuras licitaciones.

o lldmenos al 0133 36416758
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| Instituto Federal de Acceso a la Informacion
Publica (IFAI) es un fribunal administrativo
especializado, al servicio de la sociedad,
para la transparencia y rendicion de cuentas
de las dependencias y enfidades de la
Administracion PuUblica Federal incluidas la
Presidencia y la Procuraduria General de la
Republica; asimismo, es un organismo del poder
ejecutivo federal, con autonomia operativa,
presupuestaria y de decision.

Sus principales funciones son:

Garantizar el derecho de acceso a la
informacion publica gubernamental
- Proteger los datos personales que estdn en
manos del gobierno federal y
- Resolver sobre las negativas de acceso
a la informacién que las dependencias
o entidades del gobierno federal hayan
formulado.
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BAJO LA LUPA

En sus ventas con el gobierno

Conocer a su cliente
le garantiza el 50% de éxito

Por: Maria Teresa Jasso Barajas | Texto
Gloria Viniza Cruz Toledo | Grdficos

e |dentificar a sus prospectos, comprender
sus necesidades y lograr ante ellos el
posicionamiento de sus productos o servicios
antes, incluso, de la publicacion de las
convocatorias, le garantizard el 50% de éxito
en sus negocios con el gobierno.

Los negocios de éxito con el gobierno no
se gestan a partir de la publicacién de una
convocatoria,lacomprade basesolaentrega
de propuestas, sino con la identificaciéon y
conocimiento de sus prospectos para que
usted pueda ajustar las capacidades de su
producto o servicio con las necesidades de
sus clientes potenciales.

La estrategia que le garantizard el 50% de
éxito en las licitaciones gubernamentales,
de cualquier nivel, estd en recolectar la
informacién de un prospecto de venta, antes
de gue inicie el contacto con el cliente, es
decir, antes de que éste sea su cliente.

Posicionarse como proveedor es tan sencillo
como Vvisitar una dependencia de gobierno,
presentarse con los empleados, escucharlos,
conocer mejor sus problemas actuales
y descubrir sus nuevas necesidades, nos
referimos a una “simple” labor de relaciones
publicas.

Este proceso puede ser tan obvio
como tan poco aplicado por los
profesionales de las ventas al
gobierno que tienden a sucumbir
por sus escasos resultados, ante

el actual mercado altamente
inestable y competitivo.

Aspectos que debes de conocer de tus prospectos r

A
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CONSORCIO

Haga su tarea

La tarea de identificar nuevos
prospectos dentro de las
dependencias meta, en las
agencias asignadas o en
las mismas organizaciones
de los clientes existentes, es
una actividad ordinaria que

podria redituarle en mds y Gréfico 1
mejores contratos, si lo hace
adecuadamente.
Este proceso de recolectar sus clientes potenciales es el denominado Plan

informacién de sus clientes
potfenciales, consiste en
identificar la organizacion de
su prospecto, su misié

de Cuenta de las dependencias, que le permitird
determinar, antes de cualquier proceso de venta, si
esa dependencia es un buen objetivo para usted y su
y la empresa. (Ver Grdfico 1)
gente especifica a quien usted Todo integrante de su equipo de trabajo puede
debe llamar; monito Sus descubrir un nuevo prospecto, es decir, una nueva
sifios web, espacios de noficias oportunidad de negocio, a través de un esquema
y revistas de negocios en la red prdctico y sencillo de relaciones publicas, como el
donde puede accesar a sus que le mostramos a continuacion en los Grdficos 2
planes estratégicos, informes de y 3.
auditorias -internos y externos-, e
informacién de personas que estén
familiarizadas con su prospecto
meta.

Ofra herramienta que usted puede
ufilizar para identificar y conocer a

Cadlificar un nuevo prospecto

Mantenerunprocesode monitoreo,identificaciéon
y cdlificacién de nuevos prospectos, es un
proceso que puede representar un gasto de

litisconsorcic m ©
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BAJO LA LUPA

iCémo conocer a tu cliente?

& QUE PASOS NECESITAMOS REAUTAR eria el T h 1 cerie ro hator
PARA AVANIAR HACIA Lt SOLUCION QUE ’
ACABAMOS DE CISCUTIET

www litisconsorcio.com o

lldmenos al 0133 36416758

tiempo Yy energia considerable
para su compania, no obstante,
es el mejor camino para
detferminar si este cliente es una
verdadera oportunidad de
negocio o si sélo le implicara
desvio de recursos importantes
que podrian ser empleados en
objetivos comerciales viables
para el giro de su negocio.
Evaluar un nuevo prospecto
de mercadotecnia, desde
esta perspectiva, le
permitird  eliminar el apego
emocional y entonces podrd
preguntarse si la oportunidad
concuerda con la direccién
de la empresa o si es posible
ganarla.
Los proveedores del gobierno
que no estdn creciendo, por
lo general, saben muy poco
acerca de sus clientes y de
oportunidades especificas de
negocios. Para rectificar esta
situacién existe la herramienta
de “calificacién de prospectos”
que se emplea una vez que
se tomd la decision de buscar
y. en lo sucesivo, cdlificar a
una oportunidad/prospecto
especifico.

Para conocer mds de Ia
Calificacion de Prospectos espere el
proximo nUmero de Licitacion Es de
Litis Consorcio.

Mecanismo para evaluar a un nuevo prospecto

1Y
LITIS

CONSORCIO

Gréfico 4

Identificar nuevos
prospectos de
negocio es como ir
a una mina a buscar
oro, con la diferencia
de que tiene que
estar bien vestido,
traer consigo tarjetas
de presentacion
y probablemente
se tenga que dar
un bano. Ambas
actividades
requieren un espiritu
emprendedor,
paciencia,
compromiso y
algo de suerte.

_

Malriz para lo decisién de perseguir prospecios

Cobarion e Benvociin

U Ms  Comsmariod

|
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. Compaiiia de Gas del Centro,
S.A.de C.V.

Compania de Gas del Centro,
forma parte del Grupo Zeta, lideres
en distribucion de Gas L.P. a nivel
. continental. Esta filial de Grupo
H Zeta, tiene sede en el centro del
pais y abarca la distribucién del
Distrito Federal, Estado de México
y Morelos.
Ano con ano, el Instituto
. Mexicano del Seguro Social,
4 convoca a licitar el contrato mds
; grande en lo que se refiere a Gas
L.P., este contrato lo convoca la
delegacién sur del IMSS.

o Enelano 2007, naciélainquietud
por parte de los directivos de la
empresa, para participar en este
fipo de proyectos, por lo que
se acercaron a Litis Consorcio,

4 S.C. para fratar de ganar tan
(2 codiciado contrato.
TSgme El multimencionado contrato

estaba en manos de una empresa
denominada Gas  Bustamante,
misma que habia ganado durante

10 anos consecutivos, generdndole
ganancias enormes cada ano en
cuestién de la distribucién de gas
para la Delegacién Sur del IMSS en el
Distrito Federal, puesto que se licitaba

de gas.

www litisconsorcio.com o lldmenos al 0133 36416758

el uministro de 4,300,000 de litros

confrato se encontraba amarrado por
das partes, el sélo leerlas bases de licitacion

LICITACION ES

disuadia a cualquier competidor de por’ricipor’

por los requisitos imposibles de cumplir que
estaban contenidos en las mismas, por lo que
solo participaba dicha empresa afio con ano.

Compania de Gas del Centro, decidié contratar censorcia

a Litis Consorcio para tratar de controvertir
dichos requisitos y participar en igualdad de
condiciones en el concurso, los resultados en
la licitacién fueron desastrosos, los funcionarios
encargados de llevar a cabo el procedimiento,
impidieron la participacion de Compania de
Gas del Centro en todo momento y se tuvo que
optar por la via judicial para controvertir todas las
ilegalidades cometidas en el procedimiento de
licitacion.

A los tres meses de iniciados los procedimientos
en confra de la Junta de Aclaraciones,
Presentacion y Apertura de Propuestas y el Fallo
de la licitacion, se resolvid que los funcionarios
encargados de llevar los procesos, cayeron
en excesos y protegieron en todo momento
a la empresa Gas Bustamante, por lo que se
controvirtié el fallo y se le dio a Compania de Gas
del Centro, ademds, a los funcionarios corruptos
se les inhabilitdé por un largo tiempo para formar

parte de la Administracién Publica Federal,
por apoyar a un distribuidor en un proceso de
licitacion.

La tenacidad y la vision a futuro por parte de
los directivos de Compania de Gas del Centro,
nos dieron la oportunidad de participar en tan

importante proyecto para ellos, ya que dicho

contrato con el Instituto Mexicano del Seguro

Social, posicioné a la compania en el centro

del pais.

Esta es una historia de éxito forjada
en Litis Consorcio, S.C.
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CONVIERTA LA VENTA AL{GOBIERN®
EN UNA REAL OPORTUNIDAD DE|
NEGOCIO PARA SU EMBRESA

» Aprenda la formula para
venderle al gobierno de

forma eficaz. . 8
e Optimice oS recursos ¥

maximice los resultados gé

\ sU empresa.

.

Semmanos | Fechas:

Octubre ( Guud ajara
a Americ srand

19:00 hrs.

01 (33) 3641 675



