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1. INTRODUCCION

Hoy en dia son elevados los requenmientos con respecto al tiempo, calidad, exactitud. costo y cantidad de recursos
que se deben asignar para preparacion de ofertas y tener acceso a los proyectos de Ingenieria, Procuracion y
Construccion, conocidos tambien como “Proyectos |.P.C." Ademas de estos requerimientos, las propuestas para
proyectos |.P.C. son desarrollados dentro de ambientes que en la mayoria de las ocasiones son inciertos, pero que
a la vez brindan oportunidades de exito y crecimiento para las empresas involucradas.

El desarrollo de la preparacion de una propuesta competitiva y exitosa es fundamental para tener oportunidad de
obtener proyectos. crecer y mantener la sobrevivencia de la compania. Los recursos empleados en tiempo y costo
para su preparacion no son recuperables si no se obtiene el proyecto e impactan fuertemente a la economia de las
empresas.

En estos tiempos de globalizacion y apertura de los concursos a comparias internacionales con presencia de varias
decadas en el mercado. es vital que las companias racionales estén preparadas para competir y tener oportunidad
de adjudicarse proyectos.

Los requisitos que las companias en Mexico deben cubrir para ser competitivas son amplios. en el presente trabajo
solo nos enfocaremos a uno en particular y es el de proponer una metodologia que permita preparar una oferta de
una forma organizada y sistematica que vaya desde la atencion que debemos tener y dedicar al estudio de las
bases de concurso, el decidir si se participa, la definicion de una estrategia para llevarla a cabo, definir un precio,
evaluar economicamente si es rentable y el desarrollar un analisis de riesgo entre otras cosas.

Como apoyo a la metodologia se incluye un apartado de herramienias que son de mucha utilidad a las diferentes
especialidades del equipo asignado a la preparacion de la oferta.
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2. HIPOTESIS Y OBJETIVO

2.1  HIPOTESIS

La aplicacion de una metodologia sistematica garantiza el cumplimiento de los requisitos del cliente y optimiza el uso
de recursos en la preparacion de una propuesta sin embargo no garantiza el éxito de la misma.

La adjudicacion de proyectos para la construccion de plantas nuevas o la ampliacion y modemizacion de las
existentes bajo el esquema de licitacion publica internacional © para empresas particulares requiere que las
companias de ingenieria en México desarrollen estrategias para la elaboracion de propuestas exitosas en el entorno
actual.

El desarrollo de una metodologia sistematica para la preparacion de ofertas competitivas es un elemento clave para

la permanencia y crecimiento de las firmas de ingenieria en México redundara en beneficio de la ingenieria de
proyectos en nuestro pais.

22 OBJETIVO

El presente trabajo tiene como objetivo proponer una metodologia para la preparacion sistematica de ofertas para
proyectos IPC de plantas industriales del sector publico o privado.

Las secciones principales de la metodologia son:
< Estudio de las bases de concurso y Analisis de los competidores

“+ Toma de decision de participacion

.,
e

Definicion de una estrategia

< Determinacion del presupuesto
+ Determinacion del precio

< Plan de Negocios

++ Plan de Ejecucion del Proyecto
%+ Revision Comercial

+ Entrega de la Propuesta
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3. GENERALIDADES

3.1  DEFINICION DE PROYECTO

Las organizaciones desarrollan trabajo. El trabajo generaimente involucra operaciones o proyeclos que en ocasiones
se traslapan. Las operaciones y proyectos comparten muchas caracteristicas. por ejemplo:

< Son desarrollados por personas

< Tienen restricciones por recursos limitados

o~

% Son planeados, ejecutados y controlados

Los proyectos frecuentemente se implementan como un medio para alcanzar el plan estratégico de las
organizaciones. Las operaciones y proyectos difieren primordiaimente en que esas operaciones son repetitivas y se
llevan a cabo siempre mientras que lo proyectos son temporales y unicos. Asi entonces, un proyecto puede ser
definido en términos de sus caracteristicas:

“Un proyecto es un esfuerzo temporal que se emprende para crear un producto o servicio unico”.

Temporal significa que tiene un inicio y final bien definido. Unico significa que el producto o servicio es diferente y
distinguible de algun modo de otros. Los proyectos se emprenden en todos los niveles de la organizacion. Pueden
involucrar una o miles de personas. Los rangos de duracion van desde una pocas semanas hasta un poco mas de 5
anos. Los proyectos pueden involucrar una sola unidad de la organizacion o pueden traspasar las fronteras de la
misma, como asociarse con otras companias o la creacion de “joint ventures”. Los proyectos son criticos para la
realizacion de la estrategia de negocios de la compania, porque los proyectos son el medio por el cual la estrategia
es implementada. Algunos ejemplos de proyectos son:

<+ Desarrollar un nuevo producto o servicio
< Efectuar un cambio en la estructura o estilo de la organizacion

«» Implementar un nuevo procedimiento

32  ELEMENTOS BASICOS DE UN PROYECTO

En cualquier proyecto. sin importar su clasificacion ni quién lo ejecute, siempre existiran seis elementos que estaran
interrelacionados el uno con el otro y de un correcto balance de los mismos saldra un proyecto eficiente y exitoso.
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Estos elementos son:

< Costo y Presupuesto
% Tiempo y Programa
< Desempeno y Calidad

Al reflexionar sobre cada uno de estos elementos, se puede concluir que cada uno tiene influencia sobre el olro. por
ejemplo el tiempo de ejecucion de un proyecto se puede reducir, pero a costa de un incremento en los costos y en
el desempeno y probablemente, un decremento en la calidad. Es importante notar que, estos factores no solo son
influenciados por factores internos al proyecto. También pueden ser influenciados por factores externos como lo son
causas de fuerza mayor. catastrofes. problemas laborales, fluctuaciones cambiarias. etc. Para cualquier proyecto es
importante el tener un buen balance de estos elementos porque influenciara de forma positiva sobre el proyecto. ya
que con lo que se tiene disponible, se estara optimizando los recursos. La interrelacion de cada uno de estos
elementos se aprecia mejor en la Figura 3.1. Se puede observar que para un proyecto. cada uno de sus elementos
determina o forma un volumen y que el mismo esta asociado con el cumplimiento o satisfaccion de los objetivos del
proyecto. Tanto globales como intermedios. Si por ejemplo se redujese el tiempo de ejecucion en un proyecto. para
que se mantenga el cumplimiento de los objetivos del mismo, se tendran que incrementar los factores de
productividad de todas las disciplinas.

CALIDAD

Punto en donde e xiste
un balance

Especificaciones

Program a

Presupuesto

TIEMPO

COSTO

Figura 1. Elemenios basicos de un proyecto

Figura 3.1 Elementos Basicos de un Proyecto
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3.3  CLASIFICACION DE LOS PROYECTOS

3.3.1 Segun la rama industrial a la que pertenecen

La importancia o significado que tiene el comprender y entender el tipo de industria a la que pertenece un proyecto,
es tal que si no se comprende las necesidades particulares de cada proyecto industrial, muy probablemente dicho
proyecto estara destinado al fracaso. No es posible hacer una generalizacion de necesidades para proyectos
pertenecientes a distintas tipos de industria. No son las mismas para un proyecto perteneciente al sector quimico,
petrogquimico, alimenticio,manufacturero, farmaceutico o de telecomunicaciones.

Cualquier tipo de proyecto requiere de varios permisos (S.C.T., C.F.E. FNM. Telmex. Pemex. Permisos
Municipales, Capufe. etc.).

Los proyectos se pueden clasificar basandose en la rama o tipo de industria en la que se desempenen, pero cabe
mencionar que es posible que se tengan proyectos que reunan a varios tipos de industrias. Tal es el caso de
proyectos de gran magnitud y duracion. Para ejemplificar mencionaremos los siguientes :

Proyectos Petroguimicos

En los proyectos petroquimicos la ingenieria esta separada en dos etapas. En la primera fase, ingenieria basica. se
establecen los requerimientos técnicos de productos que una planta petroquimica producira. La segunda fase.
ingenieria de detalle, se definen mediante procesos como seran elaborados los productos definidos en ingenieria
basica. Cabe mencionar que cada etapa de ingenieria, produce estimados con distinta precision. En la fase de fa
ingenieria basica se puede elaborar un estimado conceptual y en la de detalle se cuentan con elementos suficientes
como para producir un estimado para oferta.

Los proyectos petroquimicos también estan caracterizados por el alto costo de los equipos requeridos como son
turbocompresores, turbinas, torres de enfriamiento, torres etanizadoras. Estos proyectos normalmente son de gran
magnitud, haciendo necesario un trabajo multidisciplinario. Estos proyectos difieren de los proyectos industriales, es
que sus productos no estan destinados a la sociedad. sino que estan destinados a industrias para que generen sus
propios productos. La importancia que tienen estos proyectos a nivel nacional, es muy alta ya que de la operacion
de estas plantas depende la cadena de produccion de diferentes tipos de industrias.

Proyectos de Telecomunicaciones

Estos proyectos son de gran importancia para la soberania de un pais y estan caracterizados por abarcar grandes
extensiones territoriales. Su tiempo de ejecucion es corto por las exigencias de esta industria y por el tipo de trabajo:
adosamientos, perforaciones direccionales y horizontales, excavaciones a cielo abierto (instalacion de ductos. jalado
de cables, instalacion de torres, etc.)

Otra caracteristica de estos proyectos. es que son ejecutados por personal altamente calificado. conocedor de
equipos de telecomunicaciones
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3.3.2 Segun el tipo de contrato

Existen contratos a precio fijo y de costo reembolsable. Entre los muchos factores que influyen en la eleccion del
tipo de contrato a emplearse para una adguisicion en especial pueden citarse los siguientes:

<+ Complejidad del disefio y tipo de equipo que se requiere.- Un diseno altamente complejo requerira un contrato
de costo reembolsable.

o

La cantidad de riesgos que asumira el contratista.- Un trabajo en areas nuevas o de investigacion implica un
riesgo considerable y normalmente. para estos casos. se prefieren los contratos de costo reembolsable.

< El periodo de vida del contrato.- Una adquisicion o servicio que implique un largo periodo de tiempo sera
sujeto a variables impredecibles; en estos casos, un contrato a precio fijo protegeria al contratista contra
cualquier incremento en costos.

++ Competencia para una solicitacion.-  Si una adquisicion que normalmente se sujetaria a un contrato de costo

reembolsable con utilidad fija interesa a un gran numero de companias. el cliente puede solicitar un contrato a

precio fijo.

< Otros factores.- Tales como desempenio del contratista. dificultad en la estimacion de costos de un proyecto o
simplemente de algunas adguisiciones, urgencia del requerimiento y sistema de contabilidad del contratista
pueden influir en la seleccion del tipo de contrato.

3.3.2.1 Contratos a Precio Fijo

El tipo mas comun de los Contratos de Precio Fijo es el que se realiza a “Precio Alzado™. En este fipo de contrato,
el contratista acuerda entregar todos los suministros o servicios en el tiempo especificado, a un precio que no puede
cambiarse, a menos que el cliente modifique el contrato.

Aunque los contratos de precio firme fijo no implican ningun riesgo de costo para el cliente. siempre existe el riesgo
de que el contratista no entregue a tiempo o, incluso, que se declarara en banca rota debido a una estimacion muy
baja de los costos a ejecutar.

3.3.2.1.1 Contratos a Precio Alzado o Lump Sum

Estos contratos son los preferidos desde el punto de vista de la perspectiva de las instituciones publicas (de
gobierno, paraestatales). En este tipo de contrato. el contratista efectua el trabajo a cambio de una cierta cantidad
de dinero. Este contrato es atractivo cuando se conoce en detalle el alcance de la obra y ha sido lo suficientemente
bien definida por medio de planes y especificaciones por parte del cliente.

El contratista, en esta base, presenta una cotizacion y tiene un completo control sobre las operaciones en el
desarrollo del proyecto, teniendo ademas la oportunidad de obtener utilidades extras cuando el trabajo se ha llevado
en forma eficiente. El cliente tiene la garantia de un costo definido y del resultado de un concurso, puede estar
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sequro de obtener la mejor oferta en su proyecto, sin embargo, es conveniente que aporte una buena supervision al
proyecto para una mejor realizacion de éste. Este tipo de contrato presenta la ventaja adicional de que el cliente se
preocupa tan solo de vigilar la calidad de la obra, pero tiene poco control sobre las operaciones.

En resumen, se pueden establecer las ventajas de este tipo de contrato desde la perspectiva del cliente:

a) Posibilidad de seleccion del contratista en base objetivamente competitiva.

b) Precio firme desde el principio del proyecto.

¢) Concentracion de responsabilidades para ambas partes (cliente — contratista).
d) Simplificacion en la administracion del proyecto.

Para el contratista, las ventajas principales serian:

a) Control de coordinacion y optimizacion de recursos y administracion.
b) Oportunidad de incrementar su utilidad por eficiencia en las operaciones realizadas.

3.3.2.1.2 Contratos por Precio Unitario

Cuando la informacion de que se dispone no es lo suficientemente completa para lograr una cotizacion bien definida.
o cuando las cantidades que se presentan estan sujetas a cambios, se utiliza el contrato por precio unitario.

En este caso. el contratista debera presentar tabuladores por unidad, los cuales pueden ser en base a precio fijo 0
variable con respecto a volumenes de obra. de esta manera el cliente tiene el control de las cantidades trabajadas
por evaluar. Es adecuado en una economia inflacionaria y se requiere un control muy detallado de los volumenes de
obra y mas administracion del contratista y del cliente, se logra una buena calidad y se tienen identificados los
conceptos de material. mano de obra, materiales de consumo, indirectos y utilidades.

3.3.22 Contratos de Costo Reembolsable

Estos contratos se ubican en el extremo opuesto de los de precio fijo; los contratos de costo reembolsable
representan un riesgo de costo minimo para el contratista y maximo al cliente. En algunas empresas estos contratos
se denominan “contratos por administracion”.

Bajo un contrato de este tipo, el propietario (cliente) paga todos los costos directos que requiera el proyecto, mas un
porcentaje de éstos por gastos indirectos para el contratista. El pago del porcentaje cubre todos los gastos de
oficinas, administrativos, financieros, etc., del contratista. Este tipo de contrato es adecuado para aquellos proyectos
en que se requiera flexibilidad o que no se cuente con toda la informacion para el desarrollo o ejecucion de los
trabajos y/o las condiciones para efectuar éstas sean especiales o dificiles. ya que el cliente puede tomar o llevar a
juicio del contratista el desarrollo del trabajo. Generalmente los gastos de papeleria, copiado, etc.. se consideran
como reembolsables.

Existen ciertas limitaciones para el uso de este tipo de contratos, como son:

% El sistema de contabilidad del contratista debe ser adecuado para la identificacion y segregacion de
costos.

<+ Elcliente debe sostener un nivel apropiado de vigilancia para asegurarse de que el contratista administre
de manera efectiva los costos.
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Una de las principales desventajas que se le atribuyen a estos contratos, es el poco incentivo que tiene el contratista
para hacer que los costos bajen, lo que representa un riesgo elevado para el cliente. De acuerdo al tipo de utilidad
que percibe el contratista, pueden clasificarse de diferentes maneras.

3.3.2.2.1 Contratos de Costo Sin Utilidad

En este tipo de contratos el contratista no recibe comision o utilidad. Puede ser apropiado para trabajos de
investigacion y desarrollo, particularmente con instituciones educativas no lucrativas o con organizaciones de este
tipo.

3.3.2.2.2 Contratos con Utilidad Fija

De los contratos de costo reembolsable, el de utilidad fija es el mas empleado. Sin embargo, su principal desventaja
es que no proporciona inventivos al contratista para administrar efectiva y eficientemente los recursos o costos. lo
que implica un riesgo importante para el cliente.

En este contrato se paga una comision o utilidad fija la cual se establece a través de negociaciones (dentro de un
limite maximo estipulado por la ley). La utilidad, una vez negociada. no varia con los costos reales del contrato
aunque puede ser revisada como resultado de cambios directos del cliente en la tarea a ser ejecutada. Se emplea
en la exploracion preliminar o investigacion, cuando los resultados son dificiles de cuantificar. Debido a la falta de
inventivos. este tipo de contratos no es muy recomendable. Tiene la ventaja de que el contratista no se interesa en
prolongar en exceso el rabajo y se ve obligado a terminario en el tiempo estipulado para liberarse del compromiso y
cubrir otros proyectos. El riesgo para el cliente disminuye al no pagar un exceso de regalias por falta de eficiencia
en el contratista. Por ofra parte. reduce las opciones que pudiera tener el contratista para incrementar
anormalmente el costo del trabajo.

Debido al riesgo que asume el cliente, estos contratos incorporan ciertas clausulas que permiten a éste ejercer un
control muy cercano sobre el desarrollo del contrato. Algunas de esas clausulas incluyen previsiones tales como:

1. Elcliente debe aprobar los subcontratos principales.

2. Elcliente obtiene el titulo de propiedad previo al inicio de los trabajos
3. Sedefinen desde el principio del proyecto los costos permisibles.

4, Se negocian las tarifas elevadas (precios).

3.3.2.2.3 Contratos de Costo Compartido

En este tipo de contratos, el contratista no recibe ninguna remuneracion como tal y se le reembolsa unicamente una
parte previamente acordada de los costos. En efecto, el contratista accede a absorber una porcion de los costos en
espera de algun beneficio 0 ganancia futuros (por ejemplo, desarrollo de un producto comercial). Este tipo de
contrato se emplea frecuentemente para investigacion y desarrollo y son comunes en contratos resultantes de
propuestas no solicitadas. Los riesgos considerables son la calidad del producto terminado y los tiempos de
entrega.
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3.4 PANORAMA GENERAL DE UN PROYECTO IPC

El esquema de manejar proyectos en que la Ingenieria, Procuracion y Construccion son coordinados por una misma
empresa o grupo de empresas, representa numerosas ventajas en el beneficio de cualquier proyecto debido a los
siguientes dos aspectos: Si consideramos que para cada una de estas tres etapas. se tiene un importante
intercambio de informacion, que influye en el costo total del proyecto, el tiempo requerido en el proceso de trabajo de
cada actividad y en la calidad y, existe una dependencia en cuanto a la secuencia de los trabajos I.P.C. Por otro lado
el trabajar dentro de un mismo “entorno® hara que los diversos procesos de trabajo sean ejecutados de una manera
mas eficiente, que si estos estuvieran aislados.

Para ejemplificar los dos puntos anteriores, pensemos en un equipo mecanico, una bomba. en una planta industrial.
El flujo de trabajo I.P.C. comienza al momento en que se realiza la ingenieria de dicho equipo por un grupo de
disciplinas, entre las que destaca evidentemente Ingenieria Mecanica. Ingenieria Mecanica desarrolla todos los
aspectos fundamentales para dicha bomba (gasto. carga, normas de diseno) y presenta los requerimientos
mecanicos de dicho equipo a Procuracion, la cual buscara entre una lista de proveedores certificados y aprobados.
aquellos que brinden las mejores condiciones de compra, planes de pago. garantias. tiempos de entregas. logistica.
almacen, control de materiales y presentara una tabla comparativa de los proveedores que ofrecieron las mejores
“ofertas economicas”.

Toda esta informacion, regresa a Ingenieria Mecanica, la cual de todos los proveedores que han sido recomendados
por Procuracion como los *economicamente viables®, seleccionara el que cumpla con los requerimientos tecnicos y
estandares de calidad y asi se obtiene al proveedor ganador. Ahora bien, ese equipo tendra que ser ubicado dentro
de la planta industrial en cuestion. Se ubicara sobre una cimentacion que debera ser apropiada para dicho equipo.
Aqui existe una interrelacion entre el fabricante del equipo e Ingenieria Civil, la cual necesitara informacion como
peso, medidas, condiciones dinamicas del equipo; para disenar su cimentacion. Toda esa informacion “civil®, es
transmitida a Construccion, la cual también se apoyara en Control de Proyectos y en especial, en programacion para
saber cuando debe de construirla.

Tomando el ejemplo anterior, inmediatamente se puede detectar que existe un gran intercambio de informacion y de
procesos de trabajo y una dependencia en cuanto a la secuencia de los trabajos. Entonces, si los encargados de
realizar todos estos trabajos no se encontraran trabajando dentro de un mismo entorno y trabajaran aislados, el
proyecto se veria seriamente afectado en el flujo de los procesos de trabajo. Serian mas lentos, menos precisos y
se incrementarian los costos. Es por eso que tiene que ser abordados por la misma compania o grupo de
compaiias, en un periodo de tiempo que busque gue cada una de estas tres fases del proyecto esten traslapadas.
El nivel de complejidad de implementar un proyecto exitoso I.P.C.. esta asociado principalmente conforme el tipo,
magnitud y tiempo de ejecucion del proyecto. asi como también con el numero de involucrados. Entre mayor sea el
conocimiento y la habilidad de manejarlos, cualquier proyecto se encontrara en mejores circunstancias de operacion.
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3.4.1 Alcance de los Proyectos IPC

El alcance que tienen los proyectos |.P.C., se extiende a proyectos de cualquier tipo dentro del sector de la
construccion, es decir, proyectos de infraestructura de transporte, comunicaciones. energia, vivienda, por solo
mencionar algunos. Es por eso que una de las tendencias gue existen actualmente en proyectos I.P.C. es que se
conformen companias que estén enfocadas a ramos especificos del sector de la construccion. No es del todo
recomendable que se tengan companias que ejecuten toda la gama de proyectos del sector de la construccion. ya
que estaran lejos de ser lo suficientemente competitivos para luchar en el mercado de la construccion. Tal fue el
caso de companias constructoras que tradicionalmente se encontraban en la rama de construccion de vias de
comunicacion, que posteriormente incursionaron en el sector industrial. El resultado ha sido que han traido consigo
fuertes pérdidas economicas, asi como también encontrase atrasados en cuanto a programa y con indices de
calidad muy por debajo de los senalados.

El alcance de los proyectos |.P.C, sera incrementado y ampliado en funcion del nivel de especializacion y capacidad
de las empresas que conformen el denominado "entorno” o alianza estratégica. Lo demuestra los proyectos de
telecomunicaciones en nuestro pais. que al principio la capacidad de desarrollar dichos proyectos por companias
mexicanas era algo reducido. Gracias a la union entre empresas mexicanas y extranjeras. ese alcance fue
incrementado a tal grado que ahora existe la posibilidad de continuar con ese patron en proyectos fuera de nuestro
pais.

= 10 -
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4. PROPUESTAS

41  DEFINICION DE PROPUESTA

Las propuestas son documentos que se preparan para participar y atender licitaciones o invitaciones a concursos
que se usan para vender y comprar bienes y servicios 0 para adjudicar contratos. Lo esencial en las propuestas y
licitaciones es que son esporadicas.

La razon de ser de las propuestas y licitaciones son:

% El que licta no conoce con sequridad las caracteristicas del negocio: sus costos. los beneficios. las
probabilidades. etc. Por ejemplo. cuando el Estado licita proyectos. aunque sabe cuales son las utilidades vy los
costos cuando las empresas son estatales, no tiene una nocion clara de cuanto mejor lo podrian hacer los
privados. Si lo supiera. podria negociar directamente con el operador mas eficiente. extrayendo una parte
importante de su renta.

“ El que licita. aun cuando supiera todas las caracteristicas de los participantes (por ejemplo, cuanto estaran
dispuestos a pagar), podria tener bajo poder de negociacion. La licitacion le permite hacer competir a los
interesados, lo que elimina la necesidad de negociar con el licitante. En el Estado todas las compras o
proyectos importantes deben hacerse por licitacion abierta.

42  CLASIFICACION DE PROPUESTAS

Existen dos tipos de licitaciones que a su vez determinan el tipo de propuesta a elaborar.

4.2.1 Publicas

En estas, las solicitudes son publicadas en prensa, especificando los requerimientos exigidos. Cualquier persona
juridica interesada puede participar y, generalmente, ademas de los datos propios de la compania, registros
mercantiles y demas documentos legales. deben anexarse antecedentes historicos que incluyan capacidad de
produccion, modalidad de los productos. tiempos de entrega. especificaciones técnicas varias, etcétera, que
permitan calificarlas como proveedores, bien para un caso especifico o permanente durante un periodo de tiempo.

Una vez recopilados los recaudos, se procede a la seleccion de oferentes, la cual es realizada por un equipo de
profesionales y técnicos multidisciplinario hasta determinar cual es la empresa "ganadora”.

Finalmente, se da paso a la publicacion oficial de los resultados. Todo este proceso se realiza en un tiempo variable.
Estas pueden ser de caracter internacional y para poder participar en ellas es necesario obtener las calificaciones.
Para companias que exportan bienes y servicios, deben demostrar una alta capacidad para la ejecucion de
proyectos. Para la obtencion de los distintos contratos se compite con otras empresas internacionales en
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evaluaciones que no solo consideraron el precio, sino también programas de proteccion al medio ambiente, planes
de ejecucion y programas de relacion con las comunidades.

Esta regla aplica a todas las empresas que desean incursionar en los mercados internacionales. Para las empresas
exportadoras de alimentos, por ejemplo, las regulaciones vigentes exigen, ademas del precio, un programa acorde a
la proteccion del medio ambiente en lo que a empagues y embalajes se refiere, especialmente en la Union Europea,
donde se hace especial enfasis en este tema. De esta forma, se observa que las exigencias superan las
expectativas de un buen precio, y la competitividad debe ir acompariada de una importante dosis que permita elevar
no solo la calidad de vida, sino también la preservacion del medio ambiente. En paises latinoamericanos esta
tendencia no termina de consolidarse, aun cuando ya se dan importantes pasos al respecto.

En materia de comercio exterior, las licitaciones internacionales, ademas de ofrecer la oportunidad de ampliar
mercados y proyectarse en el exterior, garantizan en la mayoria de los casos un proceso transparente que coadyuva
al establecimiento de precios razonables, evitando la imposicion de monopolios 2

4.2.2 Privadas

Igual procedimiento se aplica a las licitaciones de caracter privado, con la diferencia de que la empresa licitadora
selecciona sus potenciales oferentes.

43  DETERMINACION DE LA MAGNITUD DE UNA PROPUESTA

Esta determinacion es relativa bajo el principio de que cada compania segun su historia y trayectoria dimensionara
que tan grande es el proyecto y su consecuente oferta a preparar, la metodologia que se propone en capitulos
posteriores podra ser aplicada a los diferentes criterios de dimensionamiento de estas.

44  PROPUESTAS DIRIGIDAS AL SECTOR PUBLICO

441 Antecedentes

A efectos de cumplir con la legislacion y normatividad vigente como un buen ejemplo describiremos lo que Pemex -
Exploracion y Produccion ha procurado en la contratacion de sus obras y servicios principalmente a traves de
licitaciones publicas.

Debido a que durante los procesos de licitacion se han tenido que desechar continuamente las proposiciones
técnicas o econdmicas de las empresas por no cumplir con los requisitos establecidos, la comision mixta: Pemex
Exploracion y Produccion - Camara Nacional de la Industria de la Construccion, acordd unir esfuerzos con miras a
elaborar y uniformizar los criterios que sirvan de guia tanto al personal de la entidad como al de contratistas y lograr
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con ello una correcta elaboracion y evaluacion de proposiciones en los procesos de licitacion, por lo tanto lo que a
continuacion se describe son los puntos mas relevantes que se deben cuidar al preparar las ofertas.

e =

|
‘ DIAGRAMA DEL PROCESO DE LICITACIONES PUBLICAS

INICIO —_ BASES DE LICITACION

1a ETAPA e PRESENTACION Y APERTURA DE LA PROPUESTA TECNICA
EVALUACION DE ASPECTOS TECNICOS

PRESENTACION Y APERTURA DE LA PROPUESTA ECONOMICA
2aETAPA T EVALUACION DE ASPECTOS ECONOMICOS

EMISION DEL DICTAMEN

ASPECTOS " FALLO DE LA LICITACION

POSTERIORES NOTIFICACION DEL FALLO

Figura 4.1 Proceso de Licitaciones Publicas
4.4.2 Aspectos previos al acto de presentacion de las propuestas

El proceso de licitacion se inicia con el requerimiento de la obra o servicio por parte del usuario o umidad
administrativa, hacia el area encargada de contratos 2

Normalmente en el requerimiento sefalado se incluyen los siguientes elementos:

o

Documento autorizado de solicitud (hoja de requenimiento)
Monto estimado de la obra

Plazo de ejecucion de la obra y ubicacion

Datos autorizados del proyecto y partida presupuestal
Justificacion técnica

Bases tecnicas

»,
o
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% En su caso, justificacion para la reduccion del plazo concursal

A lo anterior se adiciona:

<+ Modelo de contrato

% Bases de la Licitacion (Pliego de requisitos)

%+ Propongo (Carta compromiso de la proposicion)
< Anexos

CONVOCATORIA
Los requisitos que por ley debe contener una convocatoria, de acuerdo con el articulo 32 de Ia laop. son:

<+ Nombre, denominacion o razon social de la entidad convocante;

< Lugar. fecha y hora en que los interesados podran obtener las bases y especificaciones de la licitacion:

<+ Costo y forma de pago de las bases,

«» Fecha, hora y lugar de celebracion del acto de presentacion y apertura de proposiciones;

<+ Indicar si la licitacion es nacional o internacional; Si se realizara bajo la cobertura de algun Tratado y el idioma
o idiomas en que podran presentarse las proposiciones.

En materia de obra publica, ademas contendran:

« Descripcion general de la obra:

% Lugar donde se llevaran a cabo los trabajos;

«» En su caso, indicacion de que podran subcontratarse partes de la obra; fecha estirmada de inicio y terminacion
de los trabajos;

< La experiencia o capacidad técnica y financiera que se requiera para participar en la licitacion. de acuerdo con
las caracteristicas de la obra, y

< Demas requisitos generales que deberan cumplir los interesados;

< Informacion sobre los porcentajes a otorgar por concepto de anticipas. y

<+ Criterios generales conforme a los cuales se adjudicara el contrato.

REQUISITOS ADICIONALES:

<+ Numero de proyecto

% Numero de licitacion

BASES DE CONCURSO

La venta de las bases de concurso contempla de los contratistas lo siguiente:

La capacidad financiera o capital contable;

Acta constitutiva y poderes que deban presentarse

Cuando proceda, el registro actualizado de la Camara correspondiente, y

Declaracion escrita y bajo protesta de decir verdad, de no encontrarse en alguno de los
supuestos sefalados en el articulo 41 de la Ley de Adquisiciones y Obras Piblicas (Ver fin de seccion)

cow»
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Deberan ser revisados por las dependencias y entidades, previamente a la venta de las bases, a fin de verificar que
los interesados cumplen los requisitos de la convocatoria y. por tanto, se encuentran en aptitud de adquirir las bases
que les permitan formular sus propuestas.

Articulo 41 de La Ley de Obra Publica

ARTICULO 41.- En los supuestos que prevé el siguiente articulo, las dependencias y entidades, bajo su
responsabilidad, podran optar por no llevar a cabo el procedimiento de licitacion publica y celebrar contratos a traves
de los procedimientos de invitacion a cuando menos tres personas o de adjudicacion directa.

La seleccion que realicen las dependencias y entidades debera fundarse y motivarse, segun las circunstancias que
concurran en cada caso, en criterios de economia, eficacia, eficiencia, imparcialidad y honradez que aseguren las
mejores condiciones para el Estado. El acreditamiento de los criterios mencionados y la justificacion para el ejercicio
de la opcion, debera constar por escnto y ser firmado por el titular del area responsable de la ejecucion de los
trabajos.

En cualquier supuesto se invitara a personas que cuenten con capacidad de respuesta inmediata, asi como con los
recursos leécnicos, financieros y demas que sean necesarios. de acuerdo con las caracteristicas. complejidad y
magnitud de los trabajos a ejecutar.

En estos casos, el titular del drea responsable de la contratacion de los trabajos, a mas lardar el ultimo dia habil de
cada mes, enviara al drgano interno de control en la dependencia o entidad de que se trate, un informe relafivo a los
contratos formalizados durante el mes calendario inmediato anterior, acompanando copia del escrito aludido en este
articulo y de un dictamen en el que se hara constar el analisis de la o las propuesias y las razones para la
adjudicacion del contrato. No serd necesario rendir este informe en las operaciones que se realicen al amparo del
articulo 42, fraccion IV, de esta Ley.

CAPACIDAD TECNICA O EXPERIENCIA

Es muy comun gque en la propia convocatoria se solicite determinada experiencia o capacidad técnica para
acreditarse por parte de los interesados para poder ser inscrilos al concurso. Esto obedece a que en el Reglamento
de la Ley de Obras Piblicas se establecia dicha situacion. , Sin embargo, de acuerdo con lo indicado en el Oficio
Circular emitido por la SHCP el 19 de enero de 1994, puede afirmarse que no es valido exigir la experiencia o
capacidad técnica del interesado como requisito para su inscripcion, sino que esto debera acreditarse en su
proposicion tecnica.

Es factible que esta disposicion tenga por objeto permitir al interesado adquirir las bases del concurso con un minimo
de requisitos y, ya con ellas en su poder, buscar la manera de cumplir con lo que se requiere. si asi lo desea. En
ningun caso se permitira precalificar a empresas que deseen participar en una licitacion. ni se exigiran pruebas
previas para participar.
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PLAZO PARA COMPRAR LAS BASES

En la LOP se aborda este tema en los siguientes articulos:

ARTICULO 33.- Las bases que emitan las dependencias y entidades para las licitaciones publicas se pondran a
disposicion de los interesados a partir de la fecha de publicacion de la convocatonia y hasta siete dias naturales

previos al acto de presentacion y apertura de proposiciones, y...

ARTIULO 32 fraccion Il.- .....los interesados podran revisar tales documentos previamente al pago de dicho costo,
el cual sera requisito para participar en la licitacion.

ARTICULO 34.- Todo interesado que satisfaga los requisitos de la convocatoria y las bases de la licitacion tendra
derecho a presentar su proposicion. Para tal efecto, las dependencias y entidades no podran exigir requisitos
adicionales a los previstos por esta Ley. Asimismo. proporcionaran a todos los interesados igual acceso a la
informacion relacionada con la licitacion. a fin de evitar favorecer a algun participante.

PLAZO PARA LA PREPARACION DE PROPOSICIONES

La LAOP establece en el Articulo 34. 20. parrafo, lo que es normal para el caso de licitaciones publicas. en lo
referente al plazo de preparacion de las proposiciones:

“El plazo para la presentacion y apertura de proposiciones no podra ser inferior a cuarenta dias naturales contados a
partir de la fecha de publicacion de la convocatoria,”

Sin embargo, en ese mismo parrafo se establece una condicion de excepcion:

* ...salvo que. por razones de urgencia justificados y siempre que ello no tenga por objeto limitar el numero de
participantes, no pueda observarse dicho plazo. en cuyo caso este no podra ser menor a diez dias naturales
contados a partir de la fecha de publicacion de la convocatoria.”

VISITA AL SITIO DE REALIZACION DE LOS TRABAJOS

En la LAOP y dentro del contenido minimo de las BASES, se establece lo siguiente:

ARTICULO 33, apartado B, fraccion VII.- Lugar, fecha y hora para la visita al sitio de Ia realizacion de los trabajos. la
que se debera llevar a cabo dentro de un plazo no menor de diez dias naturales contados a partir de la publicacion
de la convocatoria, ni menor de siete dias naturales anteriores a la fecha y hora del acto de presentacion y apertura
de proposiciones.

En el Oficio Circular del 19 de Enero de 1994,

Numeral Il.- La proposicion que el concursante debera entregar en el acto de presentacion y apertura, contendra:

Apartado A.- En el aspecto tecnico, los documentos que contendra el sobre cerrado segun las caracteristicas de la
obra, seran:

Fraccion 1.- Manifestacion escrita de conocer el sitio de los trabajos, asi como de haber asistido o no a las juntas de
aclaraciones que se celebren.

-16-
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JUNTA DE ACLARACIONES
La LAOP indica al respecto lo siguiente:

ARTICULO 33, INCISO Il- Fecha, hora y lugar de la junta de aclaraciones a las bases de la licitacion, siendo
optativa la asistencia a las reuniones que, en su caso, se realicen.

ARTICULO 35. SEGUNDO PARRAFQ DEL INCISO Il.- No sera necesario hacer la publicacion del aviso a que se
refiere esta fraccion, cuando las modificaciones deriven de las juntas de aclaraciones, siempre que, a mas de tardar
en el plazo senalado en este articulo, se entregue copia del acta respectiva a cada uno de los participantes que
hayan adquirido las bases de la correspondiente licitacion.

En el Oficio Circular del 19 de Enero de 1994:
Numeral 11.- La proposicion que el concursante debera entregar en el acto de presentacion y apertura, contendra:

Apartado A. - En el aspecto técnico. los documentos que contendra el sobre cerrado segun las caracteristicas de la
obra, seran:

Fraccion 1.- Manifestacion escrita de conocer el sitio de los trabajos, asi como de haber asistido o no a las juntas de
aclaraciones que se celebren.

4.4.3 Bases de la Licitacion

El contenido minimo de las bases de la licitacion sera el siguiente.-

ARTICULO 33.- Las bases que emitan las Dependencias y Entidades para las licitaciones publicas se pondran a
disposicion de los interesados a partir de la fecha de publicacion de la convocatoria y hasta siete dias naturales
previos al acto de presentacion y apertura de proposiciones, y contendran como minimo, lo siguiente: ¢

I. Nombre, denominacion o razon social de la Dependencia o Entidad convocante;
Poderes que deberan acreditarse; fecha, hora y lugar de la junta de aclaraciones a las bases de la
licitacion. siendo optativa la asistencia a las reuniones que, en su caso, se realicen; fecha hora y lugar para
la presentacion y apertura de las proposiciones, garantias, comunicacion del fallo y firma del contrato:
Senalamiento de que sera causa de descalificacion, el incumplimiento de alguno de los requisitos
establecidos en las bases de la licitacion;

V. El idioma o idiomas en que podran presentarse las proposiciones;
La indicacion de que ninguna de las condiciones contenidas en las bases de la licitacion, asi
como en las proposiciones presentadas por los proveedores o contratistas, podran ser
negociadas, y criterios claros y detallados para la adjudicacion de los contratos y la
indicacion de que en la evaluacion de las proposiciones en ningun caso podran utilizarse
mecanismos de puntos o porcentajes.

En materia de obra publica, ademas contendran:
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l. Proyectos arquitectonicos y de ingenieria que se requieran para preparar la proposicion; normas de calidad
de los materiales y especificaciones de construccion aplicables; catalogo de conceptos, cantidades y
unidades de trabajo; y, refaccion de conceptos de trabajo, de los cuales deberan presentar analisis y
relacion de los costos basicos de materiales, mano de obra y maquinaria de construccion que intervienen
en los analisis anteriores;

II. Relacion de materiales y equipo de instalacion permanente, que en su caso, proporcione la Convocante.

Ml Origen de los fondos para realizar los trabajos y el importe autorizado para el primer ejercicio, en el caso
de obras que rebasen un ejercicio presupuestal;

V. Experiencia, capacidad técnica y financiera y demas requisitos que deberan cumplir los Interesados.

V. Forma y términos de pago de los trabajos objeto del contrato;

VI Datos sobre la garantia de seriedad en la proposicion; Porcentajes, forma y términos del o los anticipas
que se concedan; y procedimiento de ajuste de costos;

VII. Lugar. fecha y hora para la visita al sitio de realizacion de los trabajos. la que se debera llevar a cabo

dentro de un plazo no menor de diez dias naturales contados a partir de la publicacion de la convocatoria,
ni menor de siete dias naturales anteriores a la fecha y hora del acto de presentacion y apertura de

proposiciones:
VIl Informacion especifica sobre las partes de la obra que podran subcontratarse;
IX. Cuando proceda, registro actualizado en la Camara que le corresponda;
X. Fecha de inicio de los trabajos y fecha estimada de terminacion;
XI. Modelo de contrato, y
XIl. Condiciones de precio y, tratandose de contratos celebrados a precio alzado, las condiciones de pago.

Tanto en licitaciones nacionales como internacionales. los requisitos y condiciones que contengan las bases de la
licitacion, deberan ser los mismos para todos los participantes. especialmente por lo que se refiere a tiempo y lugar
de entrega, plazos para la ejecucion de los trabajos; normalizacion; forma y plazo de pago: penas convencionales,
anticipos y garantias. Tratandose de adquisiciones, arrendamientos, servicios y obra publica financiados con creditos
externos otorgados al Gobierno Federal o con su aval, los requisitos para la licitacion seran establecidos por la
Secretaria.

En el ejercicio de sus atribuciones, la Contraloria podréd intervenir en cualquier acto que contravenga las
disposiciones que rigen las materias objeto de esta Ley. Si la Contraloria determina la cancelacion del proceso de
adjudicacion, la dependencia o entidad reembolsara a los participantes los gastos no recuperables en que hayan
incurrido, siempre que éstos sean razonables, estén debidamente comprobados y se relacionen directamente con la
operacion correspondiente.

Especial cuidado merecen los siguientes aspectos:

No incluir en las bases concursales requerimientos de tal manera especificos que pudieran limitar la afluencia de
participantes tales como:

Descripcion detallada de procedimientos, trabajos o servicios que solo pudiesen llevar acabo determinado proveedor
o contratista.

%+ Marcas puntuales de materiales o equipos asi como caracteristicas de bienes sobre disefio cuyo suministro
este contemplado. en la obra o servicio.

«+ Invasion de patentes u otros derechos exclusivos.

<+ Certificaciones, permisos, concesiones o algun otro documento que implique exclusividad.

+«» Ubicacion forzosa en el sitio de la maquinaria o equipo.
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Al integrar las bases es conveniente establecer un apartado de las mismas en el que facimente se aprecie la
totalidad de aquellos requerimientos técnicos, administrativos, economicos y legales que seran objeto de evaluacion
abarcando desde la pdliza de fianza de garantia de seriedad hasta, en su caso. las calificaciones correspondientes.
de tal manera que los oferentes no incurran en omisiones debido a que determinados requisitos se encuentren
dispersos en la documentacion inherente.

444 Primera Etapa, acto de presentacion y apertura de la propuesta técnica

MARCO NORMATIVO
La Ley de Adquisiciones y Obras Publicas indica:

En la primera etapa, los licitantes entregaran sus proposiciones en sobres cerrados en forma inviolable: se
procedera a la apertura de la propuesta tecnica exclusivamente y se desecharan las que hubieren omitido alguno de
los requisitos exigidos. las que seran devueltas por la dependencia o entidad. transcurridos quince dias naturales
contados a partir de la fecha en que se dé a conocer el fallo de la licitacion.

Los licitantes y los servidores publicos de la dependencia o entidad presentes rubricaran todas las propuestas
tecnicas presentadas, asi como los correspondientes sobres cerrados que contengan las propuestas economicas de
aquellos licitantes cuyas propuestas técnicas no hubieren sido desechadas, y quedaran en custodia de la propia
dependencia o entidad, quien informara la fecha, lugar y hora en que se llevara a cabo la sequnda etapa. Durante
este periodo, la dependencia o entidad hara el analisis detallado de las propuestas técnicas aceptadas: se levantara
acta de la primera etapa, en la que se haran constar las propuestas tecnicas aceptadas, asi como las que hubieren
sido desechadas y las causas que lo motivaron; el acta sera firmada por los participantes y se les entregara copia de
la misma.

El oficio circular publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 19 enero de 1994 da a conocer normas aplicables
en materia de obra publica e indica lo siguiente:

<+ La proposicion que el concursante debera entregar en el acto de presentacion y apertura. se hara mediante la
entrega de dos sobres cerrados por separado, los cuales contendran, el primero de ellos, los aspectos tecnicos
y el segundo, los aspectos economicos.

< En el aspecto técnico, los documentos que contendra el sobre cerrado, segun las caracteristicas de la obra.
seran:

<+ Manifestacion escrita de conocer el sitio de trabajo, asi como de haber asistido o no a las juntas de aclaraciones
que se celebren,

< Datos basicos de costos de materiales y. del uso de la maquinaria de construccion, puestos en el sitio de los
trabajos. asi como de la mano de obra a utilizarse;

<+ Relacion de maquinaria y equipo de construccion, indicando si son de su propiedad o rentados. su ubicacion
fisica y vida util;
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Programas calendarizados de ejecucion de los trabajos, utilizacion de la maquinaria y equipo de construccion,
adquisicion de materiales y equipo de instalacion permanente, asi como utilizacion del personal técnico,
administrativo y de servicio, encargado de la direccion, supervision y administracion de los trabajos, en la forma
y terminos solicitados;

«+ En su caso, manifestacion escrita de las partes de la obra que subcontratara o los materiales o equipo que
pretenda adquirir que incluyan su instalacion, en términos del cuarto parrafo articulo 62 de la Ley de
Adquisiciones y Obras Publicas; asi como, de encontrarse en ese supuesto, las partes de la obra que cada
empresa ejecutara y, la manera en que cumplira sus obligaciones ante la dependencia o entidad contratante y,

%+ Relacion de contratos de obras que tenga celebrado con la administracion publica o con particulares, o
cualquier otro documento que acredite la experiencia o capacidad tecnica requerida.

El acto de presentacion y apertura sera presidido por el servidor publico que designe la convocante, quien sera la
Unica autoridad facultada para aceptar o descartara cualquier proposicion de las que hubieren presentado en los
términos de la Ley de Adquisiciones y Obras Publicas y se llevara a cabo en dos etapas conforme a lo siguiente: 2

PROCESO

% Seiniciara en la fecha, lugar y hora senalados. Los licitantes o sus representantes legales al ser nombrados
entregaran su proposicion y demas documentacion requerida en sobres cerrados en forma inviolable. En el
caso de que la Propuesta sea presentada conjuntamente por varias empresas, en terminos del 50 parrafo.
articulo 62 de la Ley de Adquisiciones y Obras Publicas, el representante comun para estos efectos, entregara
la proposicion.

% Se procedera a la apertura de los sobres que correspondan unicamente a la propuesta técnica y se desecharan
aquellas que no contengan todos los documentos o hayan omitido algun requisito, las que seran devueltas por
la dependencia o entidad, transcurridos quince dias naturales contados a Partir de la fecha en que se de a
conocer el fallo de la licitacion.

% Los licitantes y los servidores publicos rubricaran los sobres cerrados de las propuestas economicas, y quedara
en custodia de la propia dependencia o entidad, quien entregara a todos los concursantes el acuse de recibo de
la proposicion que comprendera la propuesta técnica, y

-y

Se levantara el acta correspondiente en la que se haran constar las propuestas técnicas aceptadas, asi como
las que hubieren sido desechadas y las causas que lo motivaron. El acta sera firmada por los participantes y se
les entregara a cada uno una copia de la misma. Se informara a los presentes la fecha, lugar y hora en que se
dara a conocer el resultado del analisis de las propuestas técnicas. Durante est e periodo, la dependencia o
entidad hara el analisis detallado del aspecto tecnico de las proposiciones.
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ANEXOS REQUERIDOS EN LA PROPUESTA TECNICA 2

No. ANEXO DESCRIPCION

1 G Manifestacion escrita de conocer el sitio de los trabajos

2 G-1 Manifestacion escrita de haber asistido o no a las juntas de aclaraciones que se celebren
3 A Relacion y copia de planos y requisiciones

4 B Especificaciones Generales

5 B-1 Alcance de la obra y especificaciones particulares

6 B-2 Alcance de Certificacion

7 C-1 Datos Basicos de la mano de obra a utilizarse

8 c-2 Datos Basicos del uso de la maquinaria de construccion puestos en el sitio de los

trabajos

9 C-3 Datos basicos de materiales puestos en el sitio de los trabajos

10 C-3.1 Datos basicos de equipos de instalacion permanente puestos en el sitio de los trabajos |
11 C-4 Informacion especifica de las partes de la obra que subcontratara

12 C-5 En caso de que se opte por presentar proposicion conjuntamente con otras empresas.

sin constituir una nueva scciedad, establecer con precision, las partes de la obra que
cada empresa se obligara a ejecutar. estableciéndose por escrito el representante
comun a quién en su caso se exigira el cumplimiento de las obligaciones

13 D Programa calendarizado de ejecucion de los trabajos

14 D-1 Programa calendarizado de utilizacion de la maquinaria y equipo de construccion

15 D-2 Programa calendarizado de adquisicion de materiales

16 D-3 Programa calendarizado de adquisicion de equipo de instalacion permanente

17 D-4 Programa calendarizado de utilizacion del personal técnico, administrativo y obrero
encargado directamente de la ejecucion de los trabajos

18 D-5 Programa calendarizado de utilizacion del personal técnico, administrativo y de servicios

encargado de la direccion, supervision y administracion de los trabajos

19 E Relacion de la maguinaria y equipo de construccion

20 F Materiales que PEP suministrara

21 M Relacion de contratos y/o documentos que acrediten la experiencia o capacidad tecnica
requerida

22 0 1 Bases de Licitacion

23 Q

| Modelos de contrato
1
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445 Evaluacion de los aspectos técnicos de las propuestas

La Ley de Adquisiciones y Obras Publicas establece en su:

ARTICULO 58, INCISO Il.- Durante este periodo, la dependencia o entidad hara el andlisis detallado de las
propuestas tecnicas aceptadas.

ARTICULO 59, 1er Parrafo.- Las dependencias y entidades, para hacer la evaluacion de las proposiciones, deberan
verificar que las mismas incluyan la informacion, documentos y requisitos solicitados en las bases de la licitacion,
que el programa de ejecucion sea factible de realizar, dentro del plazo solicitado, con los recursos considerados por
el licitante y, que las caracteristicas. especificaciones y calidad de los materiales sean de las requeridas por la
convocante.

ARTICULO 59. 50. parrafo.- La dependencia o entidad convocante emitira un dictamen que servira como
fundamento para el fallo, en el que hara constar el analisis de las proposiciones admitidas. y se hara mencion de las
proposiciones desechadas.

Ademas el oficio circular publicado en el Diario Oficial de la Federacion el 19 de enero de 1994 indica que:

V.- Bajo su responsabilidad. la dependencia o entidad convocarte, para llevar a cabo la
evaluacion de las proposiciones y elaborar el dictamen a que se refiere el articulo 59 de la
Ley de Adquisiciones y Obras Publicas, debera considerar:

A En los aspectos preparatorios para el analisis comparativo de las proposiciones:
En el aspecto técnico:

1.- Constatar que las proposiciones recibidas en el acto de apertura, incluyan la informacion,
documentos y requisitos solicitados en las bases de la licitacion. la falta de algunos de ellos o
que algun rubro en lo individual esté incompleto, sera motivo para desechar la propuesta, y

2- Verificar que el programa de ejecucion sea factible de realizar con los recursos considerados
por el contratista en el plazo solicitado y que las caracteristicas. especificaciones y calidad de
los materiales que deban suministrar, considerados en el listado correspondiente, sean de
las requeridas por la dependencia o entidad.

Las proposiciones que satisfagan todos los aspectos senalados en las fracciones anteriores, se calificaran como
solventes técnicamente y, por tanto, solo estas seran consideradas en la segunda etapa del acto de apertura.
debiéndose desechar las restantes. La dependencia o entidad emitira una resolucion al respecto. en la que se hara
constar las causas que motivaron desecharlas.

-
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CRITERIOS DE EVALUACION TECNICA DE LAS PROPUESTAS
Antecedentes

El desarrollo del proceso de evaluacion de las proposiciones técnicas para la adjudicacion de contratos de obra
publica y/o servicios relacionados con la misma. Se ha realizado respetando el marco normativo vigente, no
obstante, se han enfrentado dificultades para uniformizar los criterios de apreciacion entre las diferentes unidades
que participan en este proceso, particularmente en lo que se refiere a la determinacion de la solvencia de las
propuestas, es decir, su aceptacion o desechamiento.

Si bien el oficio circular del 19 de enero de 1994, establece las normas que se deberan observar durante el proceso
de evaluacion de las proposiciones, la entidad, bajo su responsabilidad y riesgo podra incluir en algunos tipos de
obra 0 servicios aspectos importantes de considerar que no estan explicitos en el citado oficio circular del 19 de
enero y que permitan llevar a cabo una mejor evaluacion.

Dicha evaluacion se efectuara con el auxilio de un cuadro denominado "cuadro comparativo de los documentos y
requisitos que se deben presentar en la propuesta técnica®, en el que se listaran los requisitos y documentos para su
revision, verificando que los mismos incluyan la informacion y requisitos solicitados en las bases de la licitacion de
manera de poder determinar que propuestas son técnicamente solventes o bien técnicamente desechables.

El cuadro constara de dos secciones en las que se indicara lo siguiente:

*Criterios de solvencia®, son los que se deben aplicar a los requisitos y documentos cuya presentacion es obligatoria
de acuerdo a lo establecido en el contenido del articulo 59 de la laop y en el oficio circular del 1 9 de enero de 1994,
en el que puntualmente se indica que la falta de alguno de estos documentos y requisitos © que alguno en lo
individual esteé incompleto sera motivo para desechar la proposicion.

"Criterios de conveniencia®, son aquellos que no estan explicitos en la normatividad referida en el parrafo anterior,
pero que para la entidad. en algunos tipos de obra o servicio licitados, pudieran ser de especial importancia, por lo
que procedera en caso de requeririo, a solicitar su inclusion en el sobre de la propuesta técnica de estos
documentos y requisitos el convocante debera informar al licitante desde las bases de licitacion, la importancia que
tendran, asi como el criterio con el que seran evaluados.

El analista, al hacer la revision de las propuestas técnicas, debera evaluar la importancia de las desviaciones
detectadas en los aspectos calificados como de “conveniencia®. para tomar una decision acertada en defensa de los
intereses de la entidad.

En la evaluacion técnica no se permite la calificacion por punto o porcentajes, resumiéndose en propuestas
tecnicamente solventes y propuestas técnicamente desechadas indicando en este caso con toda transparencia y a
satisfaccion de las partes, las causas que lo motivaron.

Solo las ofertas que cumplan con lo anterior, seran evaluadas entre si, en caso contrario seran desechadas. En
ningun caso se aceptara enmienda o ampliacion sobre lo ya propuesto. No podra efectuarse un proceso de
homologacion por parte de la convocante 2
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446 Segunda Etapa, acto de apertura de la propuesta econdmica

MARCO NORMATIVO

La Ley de Adquisiciones y Obras Publicas establece lo siguiente:

ARTICULO 58.- El acto de presentacion y apertura de proposiciones. en el que podra participar los licitantes que
hayan cubierto el costo de las bases de la licitacion, se llevara cabo en dos etapas, conforme a lo siguiente:

V. En la sequnda etapa, se procedera a la apertura de las propuestas economicas con los
licitantes cuyas propuestas técnicas no hubieren sido desechadas en la primer etapa o en el
analisis detallado de las mismas y se dara lectura en voz alta al importe total de las propuestas que cubran
los requisitos exigidos.

Los participantes rubricaran el catalogo de conceptos. en que se consignen lo precios y el importe total de los
trabajos objeto de la licitacion;

V. Se senalaran fecha, lugar y hora en que se dara a conoce el fallo de la licitacion: esta fecha
debera quedar comprendida dentro de los cuarenta dias naturales contados partir de la fecha de inicio de
la primera etapa, y podra diferirse por una sola vez siempre que el nuevo plazo fijado no exceda de
cuarenta dias naturales contados a partir del plazo establecido originalmente:

VI Se levantara acta de la segunda etapa en la que se hara constar las propuestas aceptadas. sus importes.
asi como las que hubieren sido desechadas y las causa que lo motivaron; el acta sera firmada por los
participantes y se les entregara 4 copias de la misma:

El oficio circular publicado en el Diario Oficial de la Federacion del 19 Enero de 1994 indica que:

B).- En la segunda etapa, se procedera solo a la apertura de las propuestas economicas de los
licitantes cuyas propuestas técnicas no hubieren sido desechadas en la primera etapa o en:

El analisis detallado de las mismas, de acuerdo a lo siguiente:

Una vez dado a conocer el resultado técnico, en la misma fecha y lugar se iniciara esta segunda etapa. El servidor
publico que presida el acto abrira el sobre y leera en voz alta, cuando menos, el importe total de cada una de las
proposiciones admitidas. No se dara lectura a la postura economica de aquellas proposiciones que no tengan todos
los documentos o hayan omitido algun requisito, las que seran desechadas: los participantes en el acto rubricaran el
catalogo de conceptos, en que se consignen los precios y el importe total de los trabajos motivo del concurso.

Se entregara a todos los concursantes un recibo por la garantia otorgada; se levantara el acta correspondiente en la
que se haran constar las proposiciones recibidas, sus importes, asi como las que hubieren sido desechadas y las
causas que lo motivaron.

El acta sera firmada por todos los participantes y se entregara a cada uno copia de la misma, se senalaran la fecha,
lugar y hora en que se dara a conocer el fallo; esta fecha debera quedar comprendida dentro de los cuarenta dias
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naturales contados a partir de la fecha de inicio de la primera etapa. La omision de firma por parte de los
concursantes no invalidara el contenido y los efectos del acta, y;

Si no se recibe proposicion alguna o todas las presentadas fueran desechadas se declarara desierto el concurso,
situacion que quedara asentada en el acta.

DEFINICION DE TERMINOS

Para los propésitos de estas reglas y lineamientos sefalados a continuacion y a fin de precisar el significado
convencional de algunos términos en ellas empleados, se establecen las siguientes definiciones.

NORMA DE OBRA PUBLICA

Conjunto de disposiciones y requisitos generales establecidos por las Dependencias o Entidades que deben
aplicarse para la realizacion de estudios, proyectos, ejecucion y equipamiento de las obras, la puesta en servicio, su
conservacion o mantenimiento y la supervision de esos trabajados, comprendiendo la medicion y la base de pago de
los conceptos de trabajo.

ESPECIFICACION

Conjunto de disposiciones, requisitos e instrucciones particulares que modifican, adicionan o substituyen a las
normas correspondientes y que deben aplicarse ya sea para el estudio, para el proyecto y/o para la ejecucion y
equipamiento de una obra determinada, la puesta en servicio, su conservacion 0 mantenimiento y la supervision de
esos trabajos. En lo que se oponga a las normas, las especificaciones prevaleceran.

CONCEPTO DE TRABAJO

Conjunto de operaciones y materiales que, de acuerdo con las normas y especialidades respectivas, integran cada
una de las partes en que se dividen convencionalmente los estudios y proyectos; la ejecucion y equipamiento de las
obras, la puesta en servicio, su conservacion o mantenimiento y la supervision de esos trabajos con fines de
medicion y pago.
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UNIDAD DE MEDIDA

La que se usa convencionalmente, para cuantificar cada concepto de trabajo para fines de medicion y pago.

PRECIO UNITARIO

Importe total por unidad de medida de cada concepto de trabajo.

ESTIMACION

Valuacion de los trabajos ejecutados en determinado periodo, aplicando los precios unitarios de los conceptos de
trabajo pactados durante dicho periodo o el porcentaje de precio alzado pactado correspondiente al avance de cada
unidad de obra o de la obra. Por extension. el documento en el que se consignan las valuaciones antes
mencionadas, para efecto de pago.

LIQUIDACION

Estimacion final en la cual se ajusta el pago total de los trabajos ejecutados a los terminos del contrato.

CARGOS QUE INTEGRAN UN PRECIO UNITARIO

El precio unitario se integra sumando todos los cargos directos e indirecta correspondientes al concepto de frabajo.
el cargo por la utilidad del contratista y aquellos cargos adicionales estipulados contractualmente.

Para efectos de estas reglas se entendera como:

CARGOS DIRECTOS

Son los cargos aplicables al concepto de trabajo que se derivan de la erogaciones por mano de obra. materiales,
maquinaria, herramienta, instalaciones y por patentes en su caso efectuadas exclusivamente para realizar dicho
concepto de trabajo.

CARGOS INDIRECTOS

Son los gastos de caracter general no incluidos en los cargos en que deba incurrir "el contratista® para la ejecucion
de los trabajos y que se distribuyen para integrar el precio unitario.

CARGOS FINANCIEROS

Son los que derivan de la necesidad financiera del contrato, en el que se deben incluir los anticipos pago de las
estimaciones que recibira y la tasa de interés que aplicara. debiendo adjuntarse el analisis correspondiente.

CARGOS POR UTILIDAD

Es la ganancia que debe percibir "EL CONTRATISTA" por la ejecucion de concepto de trabajo.

Adecuacion extra oficial para no oponerse a la nueva Legislacion, de lo contrario el parrafo de indirectos quedaria
derogado.
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CARGOS DIRECTOS

CARGO DIRECTO POR MANO DE OBRA

Es el que se deriva de las erogaciones que hace "el contratista®, por el pago de salarios al personal que interviene
exclusiva y directamente en la ejecucion del concepto de trabajo de que se trate, incluyendo al cabo o primer mando.
No se consideraran dentro de este cargo las percepciones del personal técnico, administrativo, de control,
supervision y vigilancia, que corresponden a los cargos indirectos.

CARGO DIRECTO POR MATERIALES

Es el correspondiente a las erogaciones que hace “"EL CONTRATISTA" para adquirir o producir todos los materiales
necesarios para la correcta ejecucion del concepto de trabajo, que cumpla con las normas de construccion y
especificaciones de “la Dependencia”“ o "Entidad”, con excepcion de los considerados en los cargos por maquinaria.
Los materiales que se usen podran ser permanentes o temporales, los primeros son los que se incorporan y forman
parte de la obra; los segundos son los que se consumen en uno o varios usos y no pasan a formar parte integrante
de la obra.

CARGO DIRECTO POR MAQUINARIA

Es el que se deriva del uso correcto de las maquinas consideradas como nuevas y que sean las adecuadas y
necesarias para la ejecucion del concepto de trabajo, de acuerdo con lo estipulado en las normas y especificaciones
de construccion de "la Dependencia” o "Entidad” conforme al programa establecido.

CARGOS FIJOS

Son los correspondientes a depreciacion, inversion, seguros y mantenimiento.

CARGO POR DEPRECIACION

Es el que resulta por la disminucion del valor original de la maquinaria, como consecuencia de su uso, durante el
tiempo de su vida economica. Se considerara una depreciacion lineal, es decir, que la maquinaria se deprecia una
misma cantidad por unidad de tiempo.

CARGO POR SEGUROS

Es el que cubre los riegos a que esta sujeta la maquinaria de construccion durante su vida economica, por
accidentes que sufra, este cargo forma parte del precio unitario, ya sea que la maquinaria se asegure por una
compania de seguros, o que la empresa constructora decida hacer frente, con sus propios recursos. a los posibles
riesgos de la maquinaria,

CARGO POR MANTENIMIENTO MAYOR 0 MENOR

Es el originado por todas las erogaciones necesarias para conservar la maquinaria en buenas condiciones durante
su vida economica.
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CARGO POR MANTENIMIENTO MAYOR

Son las erogaciones correspondientes a las reparaciones de la maquinaria en talleres especializados, 0 aquellas que
puedan realizarse en el campo, empleando personal especialista y que requieran refirar la maquinaria de los frentes
de trabajo. Este cargo incluye la mano de obra, repuestos y renovaciones de partes de la maquinaria, asi como
otros materiales necesarios.

CARGO POR MANTENIMIENTO MENOR

Son las erogaciones necesarias para efectuar los ajustes rutinarios, reparaciones y cambios de repuestos que se
efectuan en las propias obras, asi como los cambios de liquido para mandos hidraulicos, aceite de transmision,
filtros, grasas y estopas. Incluye el personal y equipo auxiliar que realiza estas operaciones de mantenimiento, los
repuestos y otros materiales que sean necesarios.

CARGO POR CONSUMOS

Son los que se derivan de las erogaciones que resulten por el uso de combustibles u otras fuentes de energia y en
su caso lubricantes y llantas.

CARGO POR COMBUSTIBLES

Es el derivado de todas las erogaciones originadas por los consumos de gasolina y diesel para el funcionamiento de
los motores.

CARGO POR LUBRICANTES

Son los motivados por el consumo y los cambios periodicos de aceites lubricantes de los motores.

CARGO POR LLANTAS
Es el correspondiente al consumo por desgaste de las llantas. Cuando se considere este cargo. al calcular la
depreciacion de la maquinaria debera deducirse del valor inicial de la misma. el valor de las llantas.

CARGOS POR SALARIOS PARA LA OPERACION

Es el que resulta por concepto de pago del o los salarios del personal encargado de la operacion de la maquina, por
hora efectiva de trabajo de la misma.

CARGO POR HERRAMIENTA DE MANO

Este cargo corresponde al consumo por desgaste de herramientas de mano utilizadas en la ejecucion del concepto
de trabajo.

CARGO POR MAQUINAS-HERRAMIENTAS

Este cargo se analizara en la misma forma que el cargo directo por maquinaria.

CARGO DIRECTO POR EQUIPO DE SEGURIDAD
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Este cargo corresponde al equipo necesario para la proteccion personal del trabajador para ejecutar el concepto de
trabajo.

CARGO POR INSTALACIONES

Corresponde a las erogaciones para construir todas las instalaciones necesarias para realizar los conceptos de
trabajo. Dichas instalaciones se dividen en dos grupos: las generales y las especificas.

Los cargos correspondientes a las primeras se consideraran como cargos indirectos y los correspondientes a las
segundas se consideraran, a juicio de ‘la Dependencia® o “Entidad®, ya sea como un concepto de trabajo especifico,
o como cargo directo dentro del concepto de trabajo del que formen parte.

CARGOS INDIRECTOS

Corresponden a los gastos generales necesarios para la ejecucion de los trabajos no incluidos en los cargos directos
que realiza "El Contratista®, tanto en sus oficinas centrales como en la obra, y que se comprenden. entre otros. los
gastos de administracion, organizacion. direccion técnica, vigilancia, supervision, financiamiento. imprevistos.
transporte de maguinaria y, en su caso. prestaciones sociales correspondientes a 1 personal directivo y
administrativo.

Los cargos indirectos se expresaran como un porcentaje del costo directo de cada concepto de trabajo. Dicho
porcentaje se calculara sumando los importes de los gastos generales que resulten aplicables. y dividiendo esta
suma entre el costo directo total de la obra de que se trate.

HONORARIOS, SUELDOS Y PRESTACIONES:

Personal directivo.

Personal técnico.

Personal administrativo.

Personal en transito.

Cuota patronal de Seguro Social e impuesto adicional sobre remuneraciones pagadas para los conceptos
tad

; Prestaciones que obliga la Ley Federal del Trabajo para los conceptos 1 a 4.

7 Pasajes y viaticos.

8. Prestaciones adicionales particulares de cada compariia.

LA o

DEPRECIACION, MANTENIMIENTO Y RENTAS:

1 Edificios y locales.

2 Locales de mantenimiento y guarda.

& Bodegas.

4, Instalaciones generales.

5 Muebles y enseres.

6 Depreciacion o renta, y operacion de vehiculos.

SERVICIOS:

1. Consultores, asesores, servicios y laboratorios.

S
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2. Estudios e investigaciones.
FLETES Y ACARREQS:

1 De campamentos.

2 De equipo de construccion.

3 De plantas y elementos para instalaciones.
4 De mobiliario.

GASTOS DE OFICINA:

Papeleria y utiles de escritorio.
Correos. teléfonos, telégrafos, radio.
Situacion de fondos.

Copias y duplicados.

Luz, gas y otros consumos.

Gastos de concursos.

Ll e o8 A L

SEGUROS, FIANZAS Y FINANCIAMIENTOS:

fs Primas por seguros.
2 Primas por fianzas.
3 Financiamiento.

DEPRECIACION. MANTENIMIENTO Y RENTAS DE CAMPAMENTOS.
TRABAJOS PREVIOS Y AUXILIARES:

1.- Construccion y Conservacion de caminos de acceso
2.- Montajes y Desmantelamiento de equipo.

CARGOS POR FINANCIAMIENTO:

Son las erogaciones que realiza "El Contratista” debido a las necesidades econdmicas del servicio. Este cargo se
determinara en base a un flujo efectivo en el que intervenga el pago y amortizacion de los anticipos y estara
representado por un porcentaje sobre el total de los costos directos mas los indirectos. por lo que su valorizacion
debera hacerse con la expresion siguiente:

INTERES

COSTO DIRECTO + COSTOINDIRECTO

CARGO POR UTILIDAD

La utilidad quedara representada por un porcentaje sobre la suma de los cargos directos mas indirectos del concepto

de trabajo. Dentro de este cargo queda incluido El Impuesto sobre La Renta que por Ley debe pagar "El
Contratista®.
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Dentro de este rubro después de haber determinado la utiidad conforme a lo establecido en el parrafo anterior
debera incluirse, Gnicamente:

A) El desglose de las aportaciones que eroga “El Contratista® por concepto del Sistema de
Ahorro para el Retiro (SAR).

B) El desglose de las aportaciones que eroga "El Contratista® por concepto del Instituto del
Fondo Nacional para la Vivienda de los Trabajadores (INFONAVIT) y

C) El pago que efectua “El Contratista” por el servicio de vigilancia, inspeccion y control que

realizara la Secretaria de la Contraloria y Desarrollo Administrativo.

Adecuacion extra oficial para no oponerse a la nueva Legislacion de lo contrario el parrafo quedaria derogado.

DOCUMENTOS QUE DEBERA CONTENER EL SOBRE CON LA PROPUESTA ECONOMICA

En el aspecto economico. los documentos que contendra el sobre cerrado, segun las caracteristicas de la obra
seran:

1. Garantia de seriedad y carta compromiso de la proposicion;

2. Catalogos de conceptos, unidades de medicion, cantidades de trabajo, precios unitarios propuestos e
importes parciales y el total de la proposicion;

3. Analisis de los precios unitarios de los conceptos solicitados, estructurados por costos directos. costos

indirectos, costos de financiamiento y cargo por utilidad.

El procedimiento de analisis de los precios unitarios, podra ser por asignacion de recursos calendarizados o por el
rendimiento por hora o turno. Los costos indirectos incluiran los cargos por concepto de materiales, mano de obra,
herramientas. maquinaria y equipo de construccion.

Los costos indirectos estaran representados como un porcentaje del costo directo; dichos costos se desglosaran en
los correspondientes a la administracion de oficinas centrales, a los de la obra y a los de sequros y fianzas.

El costo de financiamiento de los trabajos. estara representado por un porcentaje de la suma de los costos directos e
indirectos; para la determinacion de este costo deberan considerarse los gastos que realizara el contratista en la
ejecucion de los trabajos. los pagos que realizara el contratista en la ejecucion de los frabajos. los pagos por
anticipas y estimaciones que recibira y la tasa de interés que aplicara debiendo adjudicarse el analisis
correspondiente.  El cargo por utilidad sera fijado por el contratista mediante un porcentaje sobre la suma de los
costos directos, indirectos vy de financiamiento. Dentro de este rubro, después de haber determinado la utilidad
conforme a lo establecido en el parrafo anterior. debera incluirse, unicamente:

a. El desglose de las aportaciones que eroga el contratista por concepto del Sistema de Ahorro para el Retiro
(SARY);
b. El desglose de las aportaciones que eroga el contratista por concepto del Instituto del Fondo Nacional para

la Vivienda de los Trabajadores (INFONAVIT), y
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C. El pago que efectua el contratista por el servicio de vigilancia, inspeccian y control que realiza la Secretaria
de Contraloria y Desarrollo Administrativo (SECODAM).
4, Programas de montos mensuales de ejecucion de los trabajos, de la utilizacion de la maquinaria y equipo

de construccion, adquisicion de materiales y equipos de instalacion permanente, asi como de utilizacion
del personal técnico, administrativo y obrero encargado directamente de la ejecucion de los trabajos y del
técnico, administrativo y de servicios encargado de la direccion, supervision y administracion de los
trabajos. en la forma y términos solicitados.

ANEXOS REQUERIDOS EN LA PROPUESTA ECONOMICA

Costos directos
Materiales y equipos de instalacion permanente
Datos de costos de materiales supuestos en el sitio de |a obra
Datos de costos del equipo de instalacion permanente

Mano de obra
Analisis del factor de costo empresa de la mano de obra (factor de salario real)
Datos de costos de la mano de obra a utilizarse en la ejecucion de los trabajos (tabulador de
salarios)

Maaquinaria, equipo y herramientas
Analisis de los costos horarios de maquinaria y equipo
Datos de costos del uso de maquinaria y equipo (tabulador de maquinaria y equipo)
Datos de costos de los subcontratos (servicios complementarios)

Analisis de costos directos

Analisis desglosado del costo directo de todos los conceptos del catalogo
Célculo del importe total a costo directo

Costos indirectos

Desglose de costos indirectos
Analisis de costos indirectos
Analisis del costo de financiamiento

Cargo por utilidad

Analisis del cargo por utilidad

Calculo factor SAR e INFONAVIT

Secodam

Analisis del cargo por utilidad del factor de sobre costo

Formato auxiliar para el calculo a costo directo del SAR e INFONAVIT
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Integracion de precios unitarios

Calculo de los precios unitarios
Calculo de los precios unitarios (usando el factor de sobrecosto)
Célculo de los precios unitarios (desglosando indirectos, financiamiento y utilidad)

Programas

Programa calendarizado de ejecucion de los trabajos

Programa de montos mensuales de la utilizacion de la maquinaria y equipo de construccion

Programa de montos mensuales de adquisicion de materiales

Programa de montos mensuales de adquisicion de equipo de instalacion permanente

Programa de montos mensuales de utilizacion del personal técnico, administrativo y obrero encargado
directamente de la ejecucion de los trabajos

Programa de montos mensuales de utilizacion del personal técnico, administrativo y de servicios
encargado de la direccion, supervision y administracion de los trabajos

Programa de montos mensuales de ejecucion de los trabajos

4.4.7 Evaluacion de los aspectos economicos de las propuestas

Antecedentes

El desarrollo del proceso de evaluacion de las proposiciones economicas para la adjudicacion de contratos de obra
publica y/o servicios relacionados con la misma, se ha realizado dentro del marco normativo que lo define: no
obstante. se han enfrentado dificultades para homogeneizar los criterios de apreciacion entre las diferentes
instancias que competen en esta materia, particularmente en lo que se refiere a la determinacion de solvencia de
las propuestas, es decir, la aceptacion o rechazo de las mismas.

Ello, porque si bien el oficio circular del 19 de enero de 1994 establece los aspectos principales que se deben revisar
y cumplir en las propuestas de los oferentes, confiere a la entidad, bajo su responsabilidad y nesgo incluir algunos
elementos que engloba por analogia, entendiéndose por hecho, que todos ellos deben ajustarse al esquema que los
rija.

A lo anterior y con la intencion de incorporar elementos necesarios de analisis, se somete a su consideracion la
necesidad de aprobacion y aplicacion de los “criterios de evaluacion economica de concursos para la contratacion de
obra y servicios relacionados”, a fin de disponer el enlace e instrumento de aplicacion de normas que enmarquen
estos rubros.?
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Criterios de evaluacion economica de licitaciones para la contratacion de obra publica y de servicios
relacionados

En apego a los ordenamientos de esta materia, contenidos en la ley de adquisiciones y obras publicas y su
reglamento de la abrogada ley de obras publicas. asi como en las disposiciones administrativas expedidas en esta
materia, en lo referente a la evaluacion economica de las propuestas para determinar la solvencia de cada una de
ellas, se realizara un analisis con los aspectos senalados en los oficios circulares del 19 de enero y 13 de junio de
1994, adicionando para claridad aspectos complementarios referidos por su naturaleza analoga en la evaluacion
economica, es decir, se revisaran factores valiosos de consideracion que no estan explicados en el oficio circular del
19 de enero, que permitan llevar a cabo una mejor evaluacion.

Este analisis se efectuara en un cuadro denominado “criterios de evaluacion economica®, en el que se listaran los
factores de revision que serviran de base para la aceptacion o desecho de ofertas. exponiendo las causas que
motivaron el haberlas desechado.

El referido cuadro constara de dos secciones en las que:

La primera parte, llamada “criterios de solvencia®, contendra los factores establecidos en el contenido de los oficios
circulares anteriormente senalados. para determinar la solvencia de una oferta, en el que puntualmente se indica
que a falta de alguno de ellos en una propuesta, debera considerarse como insolvente.

Segunda parte. nombrada “criterios de conveniencia®, contendra factores que se incorporan y que no estan
explicados en los oficios de referencia, pero que son necesarios de tomarse en cuenta en la evaluacion; a fin de
constatar se reunan los requisitos de las bases de la licitacion (articulo 60).

El analista, al hacer la revision de las ofertas. debera valorizar el impacto economico que represente cada una de las
desviaciones detectadas en los aspectos calificados como de “conveniencia”.

Una vez terminada la revision de todos los factores involucrados en el cuadro, se analizaran globalmente las
desviaciones o incumplimientos existentes en la segunda y se efectuara una ponderacion en la que se determine
cuales puedan ser acreedoras de disculpa, siempre y cuando las desviaciones sean menores y Sus repercusiones
no pongan en riesgo la ejecucion de los trabajos, para ello, no contara el prestigio de la empresa oferente o cuando
se presuma de la falta es con intencion o para obtener ventaja de un defecto en la informacion proporcionada por
Pemex-Exploracion y Produccion o del proyecto en cuestion.

Si la repercusion de las inconveniencias resulta a la baja mayor que la utilidad propuesta. y a la alta mayor del 10%
del monto de la oferta, se considerara una oferta insolvente. si se encuentra dentro del rango enunciado. se
considerara una oferta con inconvenientes menores y por consiguiente solvente.
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4,48 Aspectos posteriores a la evaluacion economica

1.- Emision del dictamen que servira como fundamento para el fallo.
2- Fallo de la licitacion.

a) Notificacion del fallo

b) Circunstancias en las que podra diferirse el fallo

c) Declaracion de la licitacion desierta

45 PROPUESTAS DIRIGIDAS AL SECTOR PRIVADO

Estas propuestas deben cumplir con un esquema similar al dirigido a las publicas con las siquientes consideraciones:

Ofertan los contratistas bajo una invitacion del cliente
La oferta ganadora no siempre es la que ofrece un menor precio por el IPC
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5.0 PLANEACION ESTRATEGIA

En la elaboracion de propuestas es de vital importancia la formulacion de estrategias para el desarrollo de ofertas
competitivas que marquen la diferencia entre lo que podemos ofrecer como compania y el resto de los participantes,
para entender un poco lo que implica el desarrollo de una estrategia, en este capitulo se describen los principios de
la planeacion estrategica. como se formula y evaluan las decisiones para que las organizaciones logren sus
objetivos a largo plazo. Con esta base en capitulos posteriores se describira la metodologia objeto de esta tesis y se
propondran estrategias que pretenden dar una ventaja competitiva en la elaboracion de ofertas.

La Planificacion Estratégica es una poderosa herramienta de diagnostico, analisis. reflexion y toma de decisiones
colectivas, en torno al que hacer actual y al camino que deben recorrer en el futuro las organizaciones e
instituciones. para adecuarse a los cambios y a las demandas que les impone el entorno y lograr el maximo de
eficiencia y calidad de sus prestaciones.

51  PLANEACION

Planificar es prever y decidir hoy las acciones que nos pueden llevar desde el presente hasta un futuro deseable. No
se trata de hacer predicciones acerca del futuro sino de tomar las decisiones pertinentes para que ese futuro ocurra.
La planificacion estratégica debe ser entendida como un proceso participativo, que no va a resolver todas las
incertidumbres. pero que permitira trazar una linea de propositos para actuar en consecuencia. La conviccion en
torno a que el futuro deseado es posible, permite la construccion de una comunidad de intereses entre todos los
involucrados en el proceso de cambio, lo que resulta ser un requisito basico para alcanzar las metas propuestas.

El proceso de planificacion asi entendido, debe comprometer a la mayoria de los miembros de una organizacion, ya
que su legitimidad y el grado de adhesion que concite en el conjunto de los actores dependera en gran medida del
nivel de participacion con que se implemente.

52  ESTRATEGIA

Historicamente el concepto de estrategia ha estado ligado a la direccion de operaciones militares destinadas a lograr
objetivos preestablecidos. Obviamente en este caso se la relaciona, mas bien, con un conjunto de decisiones y
criterios por los cuales una organizacion se orienta hacia la obtencion de determinados objetivos.

El concepto de estrategia que aqui se asume, involucra el proposito general de una organizacion y establece un
marco conceptual basico por medio del cual, esta se transforma y se adapta al medio en que se encuentra,
usualmente afectado por rapidos y continuos cambios.

En el concepto de estrategia, vinculado a la planificacion, se consideran varias dimensiones con las cuales se puede
conformar una definicion global. Asi por ejemplo, la definicion de los objetivos y sus correspondientes estrategias
permitira seleccionar las actividades prioritarias para el mejoramiento del servicio u organizacion y aprovechar las
ventajas que aparezcan relacionadas con su actividad.'
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53 PLANEACION ESTRATEGICA

El concepto de planificacion estrategica esta referido principalmente a la capacidad de observacion y anticipacion
frente a desafios y oportunidades que se generan, tanto de las condiciones externas a una organizacion, como de su
realidad interna.

Como ambas fuentes de cambio son dinamicas. este proceso es también dinamico.

La planificacion estrategica no es una enumeracion de acciones y programas, detallados en costos y tiempos, sino
que involucra la capacidad de determinar un objetivo, asociar recursos y acciones destinados a acercarse a él y
examinar los resultados y las consecuencias de esas decisiones, teniendo como referencia el logro de metas
predefinidas.

De este modo. podemos comenzar a definir la planificacion estratégica como un proceso y un instrumento. En
cuanto proceso se trata del conjunto de acciones y tareas que involucran a los miembros de la organizacion en la
busqueda de claridades respecto al quehacer y estrategias adecuadas para su perfeccionamiento. En cuanto
instrumento, constituye un marco conceptual que orienta la toma de decisiones encaminada a implementar los
cambios que se hagan necesarios.

En ningun caso es un recetario, ni constituye la solucion a todos los problemas o preocupaciones de una institucion.
Sin embargo podemos describir el proceso de planificacion estratégica como el desarrollo de una vision para el
futuro de la organizacion.

En principio esta vision de futuro debe contemplar dos aspectos:

<+ Describir lo que la organizacion deberia ser en el futuro, usualmente dentro de los proximos 2 a 3
anos. Esto implica identificar cual es la mision, el tipo de administracion ideal, los recursos necesarios,
efc.

<+ Determinar como se lograra que la organizacion alcance ese futuro deseado.

La planificacion estratégica se convierte, de este modo, en una carta de navegacion sobre el curso que se estime
mas apropiado para la institucion. Una de las funciones instrumentales de la planificacion estratégica es hacer un
balance entre tres tipos de fuerzas, que responden a su vez a distintas preguntas:

<+ La mision de la organizacion: ; Cual es el sentido de la existencia del servicio o institucion?

<+ Las oportunidades y amenazas que enfrenta la organizacion y que provienen del medio externo:
¢ Cuales seran las demandas que nos planteara el entorno? ;Qué tipo de dificultades y obstaculos
pueden entorpecer nuestra capacidad de respuesta?

<+ Las fortalezas y debilidades 2' del ambiente interno de la organizacion: ;Qué es lo que somos
capaces de hacer? ;Qué elementos de nuestra estructura interna podrian mostrarse inadecuados a la
hora de una mayor exigencia productiva?
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Figura 5.1 Analisis de Fortalezas, Oporiunidades, Debilidades y Amenazas

Si no hay suficiente coincidencia entre la mision de la organizacion, sus capacidades y las demandas del entorno,
entonces estaremos frente a una organizacion que desconoce su real utilidad. Por el contrario, un claro sentido de lo
que es la mision, permite guiar las decisiones sobre que oportunidades y amenazas considerar, y cuales desechar.

Un efectivo plan estratégico ayuda a balancear estas tres fuerzas. a reconocer potencialidades y limitaciones. a
aprovechar los desafios y a encarar los riesgos.”

ALDITORIA EXTERNA

DIAGRAMA DEL MODELO DE PLANEACION ESTRATEGICA

REVISAR

r—" VISION - MISION | — FUAR DBUETVODS =" ASIGNAR RECURSOS |——> EVALUAR Y
| CONTROLAR
! ALDITORIA NTERNA ALARGD PLAZD
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Figura 5.2 Modelo de Planeacion Estratégica
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Las companias mexicanas cometen el error recurrente de pensar que todas las oportunidades se concentran en su
vecino del Norte, Estados Unidos, cuando bien podrian estar en el Sur u otras partes del mundo. Por ello. el guru de
la estrategia recomienda olvidarse de las ventajas que México cree tener para atraer inversion extranjera (mano de
obra barata, tipo de cambio atractivo) y optar por consolidar otros elementos en los que ha demostrado una alta
capacidad competitiva, como serian los grados de ventas regionales, las facilidades de licenciamiento de tecnologia
extranjera y su elevado nivel de marketing.

Porter aconseja a los ejecutivos darle un mayor enfoque al management interno de sus companias. en lugar de
prestar una excesiva atencion a los cambios que se gestan en el ajedrez global --como el surgimiento de China
como potencia comercial del siglo XXI--, Porter abundo en los temas centrales que. a su juicio. componen la vision
moderna de la estrategia: la estrategia competitiva y la internacionalizacion.

De acuerdo con Porter ¢, la tendencia sequida por muchas empresas en el sentido de abarcar diversos mercados y
apuntar a la obtencion de muchos clientes de diferentes mercados es un craso error. Servirle a todos es servirle a
nadie, por lo que el pnmer paso que debe sequir toda empresa es establecer una estrategia competitiva que consiste
en elegir a qué sector de la industria debe pertenecer. Las preguntas claves para fijar una buena estrategia
competitiva deben ser: ;En qué mezcla de negocios debe estar la compania? ;Como deben integrarse y
administrarse las estrategias de los distintos negocios a nivel grupo/corporacion? ;,Como competir en un negocio ©
industria distintos?

Una vez fijado el sector en el que se desea actuar, resulta fundamental comprender que la unica manera de
perseverar es mediante un retomo de la inversion basado en la rentabilidad a corto y mediano plazos. El concebir la
generacion de valor de otra manera, apuntd Porter, es arriesgarse a repetir los fallidos esquemas sequidos por las
empresa de tecnologia en los Ultimos afos. En aras de lograr este objetivo, y no maquillar de manera contable el
valor economico real de la empresa, el disertante remarco la importancia de estar consciente de que la generacion
del valor depende de la capacidad de manejar precios por encima de los costos totales de producir bienes y
servicios. Manifesto que el valor de las acciones no debe guiar la estrategia directamente, ya que el valor sostenible
de las acciones, aquel que va mas alla de la coyuntura, depende del valor economico real de la corporacion.

Se pueden identificar cinco barreras que con frecuencia impiden el desdoblamiento de una buena estrategia
competitiva:

1) Presiones externas para imitar a los demas. Los analistas bursatiles tienden a caer en la trampa de la moda y
pugnan porque las comparias imiten “casos de éxito” que no necesariamente son sostenible al paso del tiempo.
Ejemplo: Los multiples fracasos de las empresas punto com.

2) Mentalidad inadecuada para administrar. E término “centrarse en el cliente” se malinterpreta como “atender
todas las necesidades del cliente”. Una empresa exitosa satisface los requerimientos del cliente que le
corresponden, no todos.

3) Prejuicios en los sistemas de costos. La inadecuada asignacion de costos se usa para justificar la incorporacion

de nuevos productos, servicios 0 grupos de clientes que no le son funcionales a la organizacion.

4) Presiones de crecimiento. El deseo de crecer. a menudo empujado por los mercados de capital y/o la aparente
saturacion del mercado objetivo de una compania, lleva a los administradores a ampliar la oferta de la
compariia en defrimento de su calidad de ser Unica.

5) Incentivos organizacionales. No se trata de “incentivar por incentivar” a ciertas areas de la empresa, sino de
formular una estrategia integral de crecimiento. Internacionalizacion, oportunidad de crecimiento

L
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La globalizacion ha modificado sustancialmente las oportunidades estratégicas de las corporaciones. sobre todo
aquellas de los mercados emergentes. La internacionalizacion no equivale a ampliar la posicion estrategica; por el
contrario, implica una profundizacion de esa posicion. Para Porter, este paradigma es de especial relevancia para los
paises en vias de desarrollo, a los que conmino, entre otras cosas, a elevar la penetracion en el mercado de la
posicion elegida; extender el mercado de lo que la compania puede ofrecer de manera unica; extender el mismo
posicionamiento a nuevos segmentos; encontrar segmentos adyacentes que impliquen hacer el minimo de trueques.
y crecer geograficamente para aprovechar nuevos mercados donde funcione el mismo posicionamiento.

No se trata de internacionalizarse de manera gratuita y desordenada. sino de aprovechar todas aquellas ventajas

que supone la globalizacion (nuevas tecnologias. facilidad de comunicacion) e incorporarlas a la estrategia. sin que
esto suponga perder el destino trazado originalmente.
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6.0 METODOLOGIA PARA LA PREPARACION DE PROPUESTAS

6.1

ALCANCE

El alcance de esta metodologia propuesta es la preparacion de ofertas dirigidas al sector publico o privado en
proyectos IPC y cubre las siguientes secciones principales:

o

.,
o

Estudio de las bases de concurso y Analisis de los competidores
Toma de decision de participacion

Definicion de una estrategia

Determinacion del presupuesto

Determinacion del precio

Plan de Negocios

Plan de Ejecucion del Proyecto

Revision Comercial

Entrega de la Propuesta

i
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62 PROCEDIMIENTO

DIAGRAMA DE LA METODOLOGIA
Decision de
participacion
Estudio de las bases de Definicion de una
CoNCurso estrategia
Entrega de la Propuesta Determinacion del
| ‘\ /y presupuesto
Metodologia
Revision / \
Comercial \ Plan de Negocios
Filosofia de Construccion Determinacion del |
Precio 1
v -
Plan de Becucion del
Proyecto

Figura 6.1 Diagrama de la Metodologia Propuesta

6.2.1 Estudio de la solicitud de oferta y Analisis de los competidores

Lea la solicitud de oferta completamente varias veces para comprenderla en general. Percatese de los
requerimientos y las necesidades de informacion por parte del cliente.

a).- Codifique los parrafos u oraciones de acuerdo al tipo de informacion que aparezca en
ellos:
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-y

Administrativos.

Factores de evaluacion

Alcance de trabajo / especificaciones
Instrucciones de la propuesta
Terminos contractuales (comerciales)
Tarita, precios o costos

R )

.,
o

*,
xJ

]

Si la solicitud de oferta esta demasiado desorganizada para presentar una vision coherente de los requerimientos,
recortela y reacomodela. Junte la informacion similar.

Identifique inconsistencias, contradicciones y ambiguedades. Prepare una lista de asuntos, resuelvalos con el
cliente y aclare lo que sea pertinente.

Identifique los problemas de su compania y las oportunidades para responder y satisfacer las necesidades del
cliente.

<+ Identifique las situaciones problematicas en la solicitud de oferta

,,
B

Identifique en que aspectos estara su compania particularmente fuerte

.,
o

En que aspectos tendra dificultades su compania para satisfacer las necesidades del chente

b).- Procese la solicitud de oferta de la siguiente manera:

.,

+ Distribuya las partes relevantes a otros para su revision, desarrollo de tarifas / precios. y desarrollo de terminos
comerciales.

’,
o

Haga un listado de los documentos que deben presentarse para la propuesta. Utilice esta lista para revision
mientras desarrolla y presenta la propuesta.

o

Elabore una lista de cumplimiento con requerimientos y un esquema sacada de los requerimientos de la
propuesta o guias en la solicitud de oferta.

=

Asegurese de que todos los miembros del equipo de la propuesta reciban una copia completa de la solicitud de
oferta y de la lista de cumplimiento con requerimientos.

c). Revise los factores tipicos de evaluacion.
Cualquiera de estos factores tipicos de evaluacion puede ser un problema en potencia.

<+ Honorarios.

“+ Precios de la casa matriz.

% Precios de salarios de campo.

«+ Precios de Trabajadores especialistas.
«+ Cargas onerosas.

<+ Precios de seguros.

“» Indirectos.
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<+ Precios de equipo y herramientas.
d).- Realice un analisis del equipo de Trabajo

++ Disponibilidad del personal.

< Recursos de personal totales.

<+ Recursos de trabajadores especialistas.
++ Companeros de equipo.

Identifique sus capacidades globales.

«» Capacidades del servicio total.

«» Capacidades CAD.

<+ Pericia en ingenieria.

<+ Pericia en la construccion.

<+ Pericia en el financiamiento.
Pericia en el mantenimiento.
Pericia en el control del proyecto.

s o

°3

<+ Pericia en relaciones industriales.
“+ Pericia para el arrangue.
< Pericia en la instrumentacion.
« Pericia en la automatizacion.
<+ Experiencia previa con el cliente.
< Experiencia en la industria.
< Experiencia regional.
<+ Experiencia en gerencia de programas.
<+ Experiencia en gerencia de construccion.
<+ Experiencia en paquetes de contratos.
f).- Revise sus Programas de Productividad.
< Récord de seguridad.
< Cumplimiento de programas.
<+ Cercania de los subcontratistas.
g).- Realice un perfil de sus competidores
< Compaiia matriz
% Subsidiarias.
< Ubicacion de oficinas / planta.
% Alcance internacional.
Caracteristicas financiera.

Fortalezas clave.

Debilidades clave.

Estrategias.

Clientes y proyectos representativos.
Sistemas o tecnologias de su propiedad.
Tendencias de personal.

o s ol e s ol
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o>

Capacidad de financiamiento de proyectos.
< Reputacion en la industria.

=z
‘s

Identifique las capacidades unicas de sus competidores en relacion a este proyecto
especifico.

.

Queé puede el competidor ofrecer
Cuales son sus ventajas de competencia
Sus desventajas

x3

-

L]

=
"

Identifique el Perfil de oferta de los competidores

< Cual es el método usual del competidor para consequir contratos
<+ Posturas frontales mas importantes

«» Garantias del proceso

++ Cual es el plan estrategico de mercadotecnia del competidor

% Carga de trabajo

<+ Historia de su compaia con este competidor.

i)- Realice un Analisis de Asuntos Clave

La evaluacion de oportunidades termina con un Analisis de Asuntos Clave. Para analizar los asuntos claves, haga lo
siguiente.

<+ Haga las preguntas clave. Utilice la informacion de mercado que ha reunido, y sea objetivo en lo posible.
< Al hacer las preguntas clave, identifique los asuntos que son mas importantes para el cliente.

¢+ Cuales son las preocupaciones mas grandes del cliente?
¢ Sus necesidades?

¢ Requerimientos?

¢ Prejuicios?

¢ En que factores clave basaran su decision?

En otras palabras:

;Como seran evaluados otros contratistas competidores?
¢ Cuales son los asuntos problematicos del cliente?

<+ Complete el Formato que a continuacion se muestra para Asuntos Clave, haga un listado de los asuntos
jerarquizandolos de acuerdo al criterio del cliente sobre su importancia relativa.

<+ Nuevamente, basado en la percepcion del cliente. evalUe a su compania y a cada
competidor en cada uno de los asuntos clave.

Asigne una calificacion como se indica en la tabla 6.2.1 de acuerdo a como cada uno puede satisfacer las
necesidades del cliente.
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Multiplique la calificacion por el peso del factor y sume todas las anotaciones para
cada contratista.

Los totales reflejaran la fuerza relativa de oferta de los contratistas que estan en
posibilidad de presentar ofertas.

Tenga cuidado de no subvaluar a nuestros competidores y sobrevaluar a su compania. Este puede ser un
proyecto meta de algun competidor. Utilice los asuntos clave para develar no solo nuestras fortalezas sino
tambien nuestras debilidades.

Utilice los resultados de este analisis para desarrollar una estrategia de propuesa.

K).-

Realice las siguientes preguntas para el Analisis de Asuntos Clave
¢Cuales son los principales factores para que gane su compania?
¢ Esta seguro de que conoce cuales son los asuntos problematicos del cliente?
¢ Cuales son los asuntos ocultos de la agenda?
¢+ Queé estrategias del competidor ha usted ignorado?
¢ Quién lo apoya dentro de la organizacion del cliente?
¢ Quién se opone a usted dentro de la organizacion del cliente?
;Cuales son las fortalezas y debilidades de su compania? ;Positivas y Negativas?
+Que hara que su compania destaque entre los competidores?
Que innovaciones en costos / precio son posibles?
Qué ha hecho usted para colocar a su compania como el contratista preferido?
Que estrategia podria sacar a su compania de la jugada?

La propuesta es un esfuerzo de descubrimiento ; Qué ha descubierto usted? ;Cuales
son los aspectos fuertes y los debiles?

¢Ha emitido el cliente una solicitud de oferta? Si es asi, ;Quién la escribio? ;De donde
vinieron los requerimientos? ; Puede influirse en los requerimientos?

Que tan fuerte es la competencia? ;Hay otros contratistas bien posicionados?
;Algunos de ellos parece tener algun arreglo con el cliente?

¢+ Son favorables los terminos comerciales?

- 36 -
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< ;Quién tiene posibilidades de ganar el contrato? ;Por qué?

Complete el formato de Asuntos Clave mostrado en la tabla 6.2.1. Haga un listado de los asuntos jerarquizandolos
de acuerdo al criterio del cliente sobre su importancia relativa. Esta es solo una guia, los proyectos pueden tener
mayor 0 menor numero de factores clave de evaluacion.

TABLA 6.2.1 Factores de Asuntos Clave del Cliente

FORMATO DE ASUNTOS CLAVE DEL CLIENTE
Factor de Peso del | Calificacion que su Competidores y Califi
Evaluacion Cliente compania Oto
Compadia A c iaB c iaC
Oa3l
Al IT T
cance del Trabajo| = Poso x Callicass
Conocimiento de Cas
las instalaciones = Peso x Calificacion
Expenencia 0a3
Geogralica = Peso x Calificacién
0a3
Precio 7 x Calificacio
Da4
HH =
Estimado de 9 - x Calil
[Totales

Los factores de evaluacion del cliente, su peso y proporcion estan basados en la mejor apreciacion de la informacion
reunida. El objetivo es identificar las fortalezas y debilidades de su compania, asi como las de nuestros
competidores desde la perspectiva del cliente para que podamos desarrollar una estrategia para ganar la propuesta.

6.2.2 Toma de Decision de Participacion

Las companias contratistas de proyectos IPC alrededor del mundo siempre estan buscando oportunidades de hacer
negocio, el equipo comercial de estas companias hacen fodo lo posible por obtener la maxima cantidad de
propuestas para cotizar. Algunas de estas son aceptadas en forma inmediata por los contratistas. mientras que otras
deben ser analizadas a mayor detalle para tomar la decision de aceptarse o no. Esta decision es tomada por un
comité de la Direccion de la compafia. Su trabajo es seleccionar las propuestas mas prometedoras y asignar los
recursos para ganarlas y contribuir favorablemente al negocio.

La finalidad de esta seccion es presentar un método de como agrupar la informacion y comparar las propuestas de
una forma que el comité pueda responder en que propuestas participara.

Con esta agrupacion de datos el comité podra hacer un balance uniforme y consistente para tomar la decision. Una

solicitud de cotizacion para un proyecto del licitador al licitante normaimente es un contrato a precio alzado,
presupuesto u orden de magnitud.
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Las decisiones de participacion en una propuesta son frecuentemente hechas usando informacion disponible en ese
momento, debido a esto, esa informacion es ocasionalmente suficiente por tres razones principales:

% Lainformacion ha sido previamente filtrada

“» Los eventos que pueden ocurrir hacen que la informacion no este actualizada

% El costo de obtener informacion suficiente es muy alto (sobre todo en tiempo)

El tiempo adecuado para juzgar si una decision fue correcta es cuando el proyecto ha sido terminado.
La tabla 6.2.2 da ejemplos de como pueden ser estas decisiones:

TABLA 6.2.2

Ejemplos de Toma de Decisiones Buenas y Malas '

Resultado de la
Decision de
Participacion

Ejemplo

Comentarios

Buena

La Compania decide no competir
cuando conoce que alguno de sus
competidores usa o0 pueda usar
precios “dumping”.

El cliente puede asignar el contrato a
alguno de sus competidores, quien
después tratara de recuperar dinero
con cambios de alcance.

El futuro es predecible.

Regular

La Compaiia decide competir en
consorcio sin un contrato  legal
firmado.

Se han hecho cambios drasticos
dentro de los arreglos del consorcio
que modifican las ganancias.

El futuro no fue suficientemente
predecible pero afortunadamente el
alcance permite tomar acciones
correctivas.

L

Mala

La Compania decide participar
usando una estrategia de precios
suponiendo que va a obtener
descuentos de los proveedores.

La Compania gana el contrato pero
los proveedores no venden el equipo
a precio bajo. Se pierde dinero.

Todas las cosas fueron mal. El
futuro no se predijo con satisfaccion
y el alcance no permite tomar una |
accion correctiva.

Teoricamente cada solicitud de cotizacion debe ser sujeta al mismo escrutinio del comite, pero en la practica, sin
embargo, suelen suceder factores no previstos, los cuales son manejados por los directivos o los lideres

comerciales.

T
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Los miembros del comité deben tener un claro conocimiento de su negocio y deben estar completamente informados
de las consideraciones de la propuesta.

La Tabla 6.2.3 muestra los pasos necesarios para agrupar los datos y tener una estructura comun para tomar las

decisiones, asi mismo, mas adelante se describe como preparar cada una de las secciones a detalle para llevar a
cabo el proceso de decision de toma o rechazo de la oferta

TABLA 6.2.3 Requerimientos Para Agrupacion de Datos y Estructura Comun '*

Seccion Descripcion | Responsable

| Base de Datos Informacion basica e informacion contractual | Lider Comercial
| del proyecto. La documentacion de la |

solicitud de  cotizacion  revelara la
competencia del cliente y su experienciaen la |
licitacion de este tipo de proyectos.
l Analisis Inicial Se puede suponer inicialmente que se gana Lider Comercial
| la propuesta para luego suponer las
| tendencias que pudieran aparecer, como
ejemplo, podemos identificar el nivel de
riesgo que se tendria al desarrollar el
proyecto.

Discusion Esta seccion se utiliza para documentar como Comite
se tomaron algunas  consideraciones
particulares. Se presenta al comité y sirve
como base para analizar en el futuro si la
propuesta es ganada, perdida o abandonada. |

Decision Esta seccion tiene dos funciones: Comite
- Decidir participar o no. |
- Decidir que se ofrecera al cliente

Recursos y Estrategia a | Las H-H aprobadas deberan estar basadas Comite |

Sequir en el tipo de alcance que el comite haya |
decidido ofrecer. |

Las principales estrategias deben ser |
estudiadas por el gerente de la propuesta, sin |
embargo el comité puede recomendar alguna |
de las siguientes estrategias en la |
elaboracion de la propuesta: [
- Bajo Costo [
Ventajas Tecnologicas |

|

|

Excelente Gerencia de proyecto
Competitividad / Presentacion

El contenido y preparacion de cada una de las secciones presentadas en la Tabla se describe a continuacion:

- A4
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BASE DE DATOS

En la preparacion de esta seccion se recomienda llenar la tabla 6.2.4 para tener los datos generales y contractuales
de una manera ordenada.

ANALISIS INICIAL

Debemos realizar un analisis inicial que nos permita identificar la situacion objetiva del entorno del proyecto, la
posicion del cliente y la nuestra misma. esto lo podemos consequir llenando la Tabla 6.2.5, con esto tendremos un
panorama real que nos ayude al proceso de la toma de decision de participacion

Asi mismo, con los puntos identificados y evaluados podremos ponderar y obtener un valor final que nos indicara las
posibilidades de ganar la propuesta. Para estimar las posibilidades globales de ganar se conforman grupos, cada
uno conteniendo varios puntos sujetos a evaluacion, se da un peso o puntaje para cada uno de ellos que al final
tienen que ser sumados. El peso aqui asignado puede ser modificado de acuerdo a la situacion y circunstancias de
su compaiia o a la filosofia del mercado. Los datos recopilados en Ia Tabla 6.2.5 deben ser ponderados en la Tabla
6.2.6.

Un puntaje de mas de 60-70 puntos puede calificar a la propuesta a estudiarse mas a detalle. Los proyectos con

menos de este puntaje deben ser declinados (a menos. por supuesto, que exista un argumento lo suficientemente
fuerte que haga que el comité decida participar en él).

TABLA 6.2.4 Informacion Técnica y Contractual

ltem Descripcion
Cliente Propocionar el Nombre
Cliente final Propocionar el Nombre
Consultor del cliente Propocionar el Nombre o No aplica
Tipo de Planta Proporcionar una descnpcion simple y Capacidad
Ubicacion Proporcionar el sitio donde se construira la Planta
Alcance Descnibir el alcance que el cliente ha definido. Algunas veces los conlratistas son los

mejor calificados para descnbir mejor el alcance del proyecto.
Valor  Aproximado del | En ocasiones solo se participa en el desarrollo de una pare del proyecto (p.e.

Contrato ingenieria basica), proporcionar el valor del trabajo a desarrollar.
Valor Aproximado del | Proporcionar el monto aproximado del contrato completo.
Proyecto Completo

Compelidores Proporcionar los nombres de los competidores para este contrato.
Inicio del Proyeclo Proporcionar la fecha de amangue del proyecto

Fecha de recepcion de la | Proporcionar estas fechas da una idea del tiempo disponible para la elaboracion de la
solicitud de cotizacion y | propuesta y nos puede decir si el cliente esta fallo de expenencia o si tiene un

fecha de enirega conlratista predefinido y solo quiere darse una idea del precio.
Exactitud del precio Proporcionar el grado de exactitud requenda por el cliente.
Existe suficiente | Revisar por ejemplo, si el grado de exactitud que el cliente requiere es de un precio

informacion para estimar | alzado (+ - 5%) y solo proporciona informacion para un presupuesto (+ - 20&),
con el grado de exactitud | Nos hara reflexionar si

del parrafo antenor? - Sedeclina la propuesta

Realizar un presupuesto (+ - 20&) y mantener ese precio {
Realizar un precio alzado (+ - 5%) usando la informacion del cliente pero |
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haciendo exclusiones.

- Realizar un precio alzado (+ - 5%) usando la informacion del cliente adicionando
nesgos y factores para imprevistos y mantener el precio

Realizar un precio alzado (+ - 5%) usando la informacion del cliente y su
expenencia propia en contratos similares, adicionando alcances faltantes y
mantener el precio.

= Ir con el chente y discutir la exachitud del precio requendo y la calidad de la
informacion disponible.

— e
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TABLA6.2.5 Puntos a Considerar en el Analisis Inicial
Item Descripcion
Cliente
Estado financiero Como va a pagar el cliente por el proyecto

Expectativas de realizacion del proyecto

Describir su interpretacion de la viabilidad técnica y
comercial del proyecto. Por ejemplo, revisar si hay
mercado para el producto o servicio motivo del proyecto.

Estabilidad del pais donde se realizara el
proyecto

Describir si el pais tiene estabilidad y no presenta
riesgos o existe la posibilidad de que factores externos
pongan en riesgo Su ejecucion.

Sequro Crediticio Disponible Responda “Si” 0 “No” si el pais es inestable. Responda
“Si” si el proyecto sera construido en un pais estable.
| Relaciones Responda “Buenas” si existen relaciones fuertes o si se
| han ejecutado proyectos recientes con este cliente. De
otra manera responda “Pobres”
Empleo de un Consultor El empleo de un consultor reconocido muestra un |

compromiso de que el cliente llevara a cabo el proyecto.

Recursos para Competir

Se ha construido un proyecto Similar en los
5 anos anteriores?

Describir si se ha ejecutado ya que esto representa una
ventaja considerable en la etapa de la propuesta y del
proyecto porque nos indicara la existencia de disenos y
proveedores de equipo a los que podremos acudir.

+El proyecto cae dentro de nuestra area de
experiencia?

En teoria cualquier buen contratista de proyectos IPC
tiene las habilidades y experiencia para construir
cualquier tipo de planta. En la practica, sin embargo, se
pueden haber especializado en algun sector en
particular. Responda “No” si no ha ejecutado este tipo de
proyecto en los ultimos 10 anos.

Licencia o Tecnologia Propias

La Tecnologia propia adiciona fuerza para ganar la
propuesta.

¢ Se tiene Sucursal o Filial en el Lugar donde
se construira la planta?

Tener sucursal o filial da ventaja en el conocimiento de
los codigos y normas locales y es un recurso muy util.

Ventajas Competitivas

Contratos Previos con el mismo Cliente

El poseer contactos establecidos, los procedimientos de
gerencia de proyecto y si es posible el mismo equipo de
trabajo son una gran ventaja

Gerencia de Proyecto

Responda “Si” si la gerencia de proyecto es fuerte en su
compania comparada con los competidores.

Ventajas Tecnologicas

Responda “Si” si las ventajas tecnoldgicas son fuertes
en su compania comparada con los competidores.

Costos de ingenieria

Responda “Si” si los costos de ingenieria son bajos en
su comparia comparada con los competidores.




"METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”

Maestria en Ingenieria y Administracion de Proyectos

TABLA 6.2.6 Ponderacion para el Sistema de Analisis Inicial 's
Peso | Calificacion Puntuacion
Cliente
Estado financiero 4 De0a3 Peso x Calificacion
Expectativas de realizacion del proyecto 4 De0a3l Peso x Calificacion
Estabilidad del pais donde se realizara el 1 De0a3 Peso x Calificacion
proyecto
Sequro Crediticio Disponible 3 De0a3 Peso x Calificacion
Relaciones 3 De0ad4 | Peso x Calificacion
Empleo de un Consultor 1 De0ad | Peso x Calificacion
Puntaje Maximo por Grupo 50 [ Suma
|

| Recursos para Competir |

| |
Se ha construido un proyecto Similar en los 3 De0as5 | Pesox Calificacion
5 anos anteriores?
+El proyecto cae dentro de nuestra area de 2 De0a3l Peso x Calificacion
experiencia?
Licencia o Tecnologia Propias 1 DeDa? Peso x Calificacion |
¢ tiene Sucursal o Filial en el lugar donde se 1 DeQa?2 ]
construira la Planta?
Puntaje Maximo por Grupo 25 Suma
Ventajas Competitivas
Contratos Previos con el mismo Cliente 2 Delas Peso x Calificacion
Gerencia de Proyecto 1 Delab Peso x Calificacion
Ventajas Tecnologicas 1 Delab Peso x Calificacion
Costos de ingenieria 1 De0a5 | Peso x Calificacion

| Puntaje Maximo por Grupo 25 Suma

|

| Maximo Puntaje Global 100 Suma Total

{
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DISCUSION
Esta seccion se utiliza para documentar como se tomaron algunas consideraciones particulares. Se presenta al

comité y sirve como base para analizar en el futuro si la propuesta es ganada. perdida o abandonada. Llene la Tabla
6.2.7, esto le ayudara en la etapa de discusion de participacion de la propuesta.

TABLA6.2.7 Argumentos de Participacion

Principales Fortalezas (En este Proyecto) La Etapa de discusion es criticamente importante.
Concentrese solamente en esta propuesta. Describa sus
principales fortalezas, seran de utilidad para elaborar sus
estrategias.

Principales Debilidades (En este Proyecto) Describir sus principales debilidades es tan importante
como sus fortalezas. Liste solamente las que puedan ser |
corregidas si se decide participar.

Argumentos de Participacion Elabore un resumen de los argumentos logicos para |
los argumentos que puede mencionar como ejemplo |
son:

< Este proyecto apoyara nuestra estrategia total en |
el mercado

+ Este proyecto esta dentro de nuestra area de
experiencia y tecnologia

<+ Tener una competitividad superior con respecto a
nuestros competidores :

«» Se han tenido contratos pasados con este mismo |
cliente

< Tener los recursos disponibles para elaborar una
propuesta de primer nivel

|
|
|
|
|
(En este Proyecto) lievar a cabo la propuesta y que lo llevarian a ganarla. |
|
|
|
|
|

Argumentos de no Participacion Elabore un resumen de los argumentos logicos para no
(En este Proyecto) llevar a cabo la propuesta, los argumentos que puede
mencionar como ejemplo son:

% La fecha de entrega de la propuesta no da margen
para prepararla correctamente

% El cliente tiene fuertes relaciones o ha asignado
contratos previos a alguno de los competidores.
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DECISION

Esta etapa es imporiante, aqui se toma la decision de participacion o no. asi como que es lo que se ofrecera al
cliente en caso de participar, se pueden presentar alguno de los siguientes escenarios:

Declinar Si el comité decide no participar, no selo se debe ignorar el proceso de
licitacion. Registre a quien y cuando fue otorgado el contrato.
Si se decide declinar es importante que el lider comercial elabore una carta al cliente donde se
describan lo siguientes puntos:

Mencione al cliente su interés por ser considerado par futuros trabajos
Resalte las fortalezas de su compania
Trate de crear buena relacion con los que se describe

A menos que el cliente insista en que su compania acepte participar antes de cierta fecha. envie la carta de
declinacion lo mas tarde posible. esto podria hacer que las circunstancias cambien a su favor. Por ejemplo el cliente
podria cambiar la fecha de entrega de la propuesta dando mas tiempo para realizar una buena oferta.

Aceptar Si el comite decide participar, podra ser tomando en cuenta que los
requisitos del cliente se han cubierto y que la oferta cumple como ejemplo los
siguientes puntos:

Exactitud
Alcance
Tipo de Contrato

RECURSOS Y ESTRATEGIA A SEGUIR

Si se decide participar en la oferta se deberan aprobar las HH y los recursos para su elaboracion. Las estrategias
deben ser estudiadas por el gerente de la propuesta y estar basadas en al menos uno de los siguientes rubros:

Bajo Costo

Ventajas Tecnoldgicas
Excelente Gerencia de Proyecto
Competitividad

Presentacion
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6.2.3 Definicion de la Estrategia a Seguir

Tan pronto como sea posible y después de haber decidido participar en la propuesta se debe formar un equipo base
para planear y desarrollar la propuesta, se sugiere conformarlo de acuerdo al organigrama de la figura 6.2, este
puede variar y depende del tamano de la compania y de la propuesta a desarrollar.

ORGANIGRAMA TiPICO PARA LA PREPARACION DE PROPUESTAS

Comm Ovectvs
1o}
| S —

Luter Comarsind Onrente dn Propusets |

ey iae)
A |

Lider de Progussie.
ey

=1 —] [ [=

| oy

Tubarne Siat, Cwsl. Procesa
oy Loy | e

iLesy

Figura 6.2 Organigrama propuesto para la elaboracion de la oferta

Este grupo debe considerar un gerente de propuesta, personal técnico experto, un lider comercial y personal de
apoyo. Durante el periodo de planeacion de la propuesta el gerente y el lider comercial deben identificar aquel
personal necesario para responder correcta y en forma oportuna a la preparacion de la misma. Los miembros del
equipo se deberan seleccionar en base a su area de conocimiento asi como de la habilidad que tengan para
preparar, definir y desarrollar la documentacion necesaria y realizar estimados. Para la preparacion de la planeacion
y el desarrolio de actividades el gerente debera distribuir las partes relevantes de la propuesta a los miembros del
equipo.

Si se requiere asociacion con personal externo se debe poner especial atencion en que aporten un valor agregado

al desarrollo de la propuesta. esto puede ser, su experiencia tecnica y/o su relacion con el cliente. Para este caso es
conveniente firmar un acuerdo legal con ellos antes de empezar los trabajos.

==
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ANALISIS DETALLADO DE LA PROPUESTA Y DEFINICION DEL ALCANCE DE LOS SERVICIOS

El gerente de la propuesta y el equipo designado deben desarrollar un analisis detallado para entender claramente
los requerimientos del cliente y determinar el esfuerzo necesario para completar la propuesta en el tiempo asignado.
Para este punto se puede elaborar una lista de verificacion donde se incluyan todos los requerimientos del cliente y
las acciones a sequir para el logro de los mismos.

Determine si el posible proyecto representa un riesgo elaborando un analisis de riesgos.

El equipo de trabajo debe en esta etapa desarrollar y proponer un alcance de servicios basado en los requerimientos
del cliente. considerando las asociaciones que Se tienen (si se tienen) con ofras areas y capacidades de nuestra
compania para el logro de éstos.

Debemos realizar un documento donde se establezca y describa el alcance de los servicios, este documento debe
contener al menos las siguientes secciones:

Bases de Diseno

Aqui debemos incluir los requerimientos técnicos del cliente, asi como los codigos y estandares que aplicaran en la
elaboracion del proyecto y la descripcion de una filosofia de disefio.

Lista de Equipos y Sistemas

Aqui debemos incluir una descripcion de los sistemas y equipos del proyecto, donde indiquemos en forma breve 0
aproximada el tamano de los equipos e informacion basica de disefo y materiales

Aclaraciones y Supuestos

En esta seccion debemos enfocamos a describir los supuestos que por falta de informacion consideramos en la
elaboracion de la propuesta, asi como las aclaraciones pertinentes asociadas.

DESARROLLO DE LA ESTRATEGIA PARA LA ELABORACION DE LA PROPUESTA

Bajo el liderazgo del area comercial de la compania, el gerente de la propuesta y su equipo deben desarrollar la
estrategia que resulte en la adjudicacion del contrato. esta estrategia debe estar enfocada a considerar las
siguientes areas clave y sugerir las formas en que se pueden alcanzar o en su caso mitigar:

<+ Evaluar la posicion de nuestra compania ante el cliente

< Evaluar a la competencia

<+ Evaluar la conveniencia de asociarse con otras companias

«» Evaluar las fortalezas, debilidades y diferenciadores de nuestra compaiia

<+ Evaluar el posicionamiento de nuestra compaiia si se obtiene el contrato
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Como resultante de estas evaluaciones obtendremos nuestra estrategia para la propuesta, la cual debemos
documentar y comunicar a todo el equipo de trabajo.
La estrategia comercial forma la base del as-bid del proyecto en el plan de negocios de nuestra compania.

La estrategia para la propuesta y la estrategia comercial deben ser aprobadas por la Direccion de la compania antes
del inicio de los trabajos.

PLAN DE TRABAJO

El gerente de la propuesta debera desarrollar un y establecer un plan de trabajo en forma de programa de
actividades indicando fechas clave y fechas limite para el término de las mismas.

6.2.4 Presupuesto para la Elaboracion de la Propuesta

Una vez tomada la decision de participacion, el gerente debe preparar un presupuesto estimado para la elaboracion
de los trabajos. el cual se realiza con 1a colaboracién de los responsables de cada disciplina y area participante para
luego presentar y obtener la autorizacion de la Direccion de la compania. Es recomendable generar por parte de la
Direccion una orden que de luz verde al inicio de los trabajos.

6.2.5 Plan de Negocios

Antecedentes

El Plan de Negocios es un documento en el cual se describen las caracteristicas que tendra el negocio a futuro. con
el cual trabajar como base durante la puesta en marcha y operacion del negocio. Este plan es una herramienta, que
ademas sirve como base para acceder a fuentes de financiamiento: socios, bancos y ofras fuentes. Si el proyecto de
investigacion y desarrollo (I&D) involucra la creacion de una nueva empresa. también es imprescindible identificar
quién sera su gerente y quiénes van a ser sus duefios. Por otro lado, si el proyecto de I&D implica generar una
nueva linea de negocios para una empresa. es necesario identificar al ‘campedn” dentro de la misma '

En cuanto a la parte operacional que se presenta en esta etapa, el Plan de Negocios sirve especialmente:

+ Como guia de accion para la puesta en marcha del negocio.

«» Para ordenar las ideas y facilitar una vision de conjunto del negocio.

%+ Para evaluar el potencial real del negocio. dejando en claro los supuestos utilizados.

% Para llevar al interesado en la comercializacion de los resultados, a una vision de largo plazo.
que considere el impacto del entorno del negocio.

<+ Para determinar los recursos necesarios para la operacion del negocio.

Como base para explicar cuales son las necesidades reales del negocio.

Para identificar responsabilidades individuales en la puesta en marcha y gestion del negocio.

% Para apoyar la comercializacion y el financiamiento del negocio.
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El Plan de Negocios en las propuestas

Este es un documento interno que debe ser desarrollado para todos los proyectos durante la etapa de la propuesta y
adicionarse al plan de ejecucion comercial y debe incluir un analisis de riesgos. Debe ser revisado periodicamente
durante las fases de ejecucion.

Este documento debe contener todas las consideraciones comerciales. incluyendo el precio total y su soporte. indica
ademas la utilidad, la mitigacion de los riesgos. requerimientos contractuales y todos los eventos relevantes.

6.2.6 Determinacion del Precio

La determinacion del precio esta regido por la oferta y la demanda. El costo esta basado en una estimacion
adecuada y precisa. Un precio competitivo requiere de un buen estimado de costo.

Los contratistas requieren desarrollar estimados de costos razonables en la negociacion de contratos. Estos
estimados de costos deben ser desarrollados usando buenas técnicas o datos historicos confiables. Adicionalmente
se debera cuidar que se cumpla con reglas y regulaciones gubernamentales.

EL PROCESO DE ESTIMACION

El desarrollo de un estimado para una propuesta es usualmente un esfuerzo de equipo. con la colaboracion de un
grupo de varias disciplinas, como Mercadotecnia, ingenieria, procuracion, construccion, aseguramiento de calidad y
finanzas. Si el servicio o producto es similar o idéntico a otros que la compania a producido. los datos historicos de
costos pueden resultar de gran valor en el desarrolio de nuestro estimado.

DATOS CALCULADOS VS. DATOS HISTORICOS

Adicionalmente, los cambios a lo largo del tiempo en lo que se refiere a la naturaleza y cantidad de los costos, asi
como los métodos de produccion deben ser considerados en la elaboracion del estimado. Como ejemplo podemos
mencionar que las tarifas de mano de obra pueden cambiar, las tarifas de “overhead™ cambiaran para la compania
dependiendo del volumen de contratos que se tengan. Esta informacion basica requiere ser ajustada y actualizada
para que pueda reflejar lo que se espera pudiera ocurrir lo largo del desarrollo del contrato. Un estimado de costo
debe ciegamente basarse en datos historicos. Aunque para las revisiones de los licitadores son mas faciles de
validar datos de costo historicos gue los calculados ©

Para el desarrollo de estimados de costo en productes o servicios donde la compania tiene poca o nada de
experiencia las areas de ingenieria, procuracién y construccion son normalmente responsables de estimar H-H,
materiales y costos de subcontratistas. Los estimados de H-H deberan ser costeados a los diferentes precios que se
esperarian de la mano de obra a lo largo del proyecto, asi de la misma manera para los precios del “overhead”.

El desarrollo de un estimado de costo es una parte muy importante y complicada de la propuesta. Se debe poner
siempre especial atencion en mantener una postura competiiva y a la vez estar conscientes de obtener una
ganancia. A su vez, en generar un estimado preciso y bien soportado para minimizar los cuestionamientos de las
personas gue lo revisaran. Durante este proceso debemos identificar claramente e incluir las regulaciones y
disposiciones legales.
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6.2.6.1 Consideraciones a seguir en los Procedimientos y politicas de los requerimientos del estimado de
costo

En los Procedimientos

< Describa el método para el desarrollo y obtencion de las tarifas para los costos directos e indirectos.

++ Las tarifas se deben basar en datos actualizados o aproximados y completelos si s necesario con registros
contables.

«» Anticipe cambios en el tamano y caracter de la fuerza de trabajo.

<+ Defina el método para calcular tarifas de mano de obra (p.e. promedios contra tarifas reales).

“» Revise periodicamente las tarifas oficiales y comparelas contra las tarifas reales y su presupuesto.

% Defina el metodo a usar para calcular los costos de escalacion.

++ Establezca tiempos y numero de cotizaciones y subcontratistas requeridos para la compra de material y
subcontratos.

<+ Establezca las bases para la seleccion de las fuentes de informacion.

++ Haga especial énfasis en el ahorro de materiales.

En la estimacion de Cantidades

!

Realice la estimacion de cantidades basadas en disenos actuales, dibujos y especificaciones.

Realice un sistema de estimacion flexible que le permita implementar cambios facilmente.

Defina los pasos necesarios para desarrollar una estimacion por unidades.

Identifique las fuentes disponibles para la determinacion de tipos de materiales basicos y sus cantidades.
Aplique herramientas de estimacion parameétricas (p.e. curvas de aprendizaje).

J

L)
e ol o

.
y

6.2.6.2 Consideraciones a seguir en la Obtencion del costo Directo
Costo de mano de Obra directa y H-H
Los estimados de costo de mano de obra directa pueden ser agrupados en dos métodos generales:

%+ Aquellos desarrollados primordialmente de la aplicacion de datos técnicos
% Y aquellos desarrollados primordialmente de registros de costos de mano de obra.

El método que se debe de usar para el estimado dependera de la naturaleza de la procuracion y de la experiencia
del contratista realizando esa tarea. Cuando la propuesta contempla una investigacion y desarrollo del contrato o un
contrato de produccion para el cual el contratista no ha tenido experiencia previa en la estimacion del costo de mano
de obra debera basarse en datos técnicos. Cuando se ha tenido experiencia previa debera basarse en ella.
ajustando previendo futuros cambios '

Cuando se tienen disponibles datos de costo historicos, el estimado de costo sera probablemente basado

en una proyeccion de esos datos, en tal caso una proyeccion de estos no debera ser echa con el supuesto de que el
patron de costo ¢ la tendencia continuara sin cambio durante el periodo de ejecucion del proyecto. Deberan ser
considerados otros factores relacionados.

Los factores que afectan la productividad de la mano de obra normaimente no son los mismos el dia de hoy que los
que fueron la semana pasada 6 el mes anterior. Asi, los costos de mano de obra acumulados
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en el pasado, ajustados solamente por cambios en las tarifas, no son datos suficientes en los cuales se pueda basar
un estimado. En lugar de eso, la experiencia reciente nos dice que debemos usar ajustes incluso para considerar
reducciones u otras variaciones.

Los contratistas pueden usar una variedad de métodos para combinar los diversos grados y funciones de mano de
obra y su correspondiente tarifa para el estimado de costo. Estos métodos deberan tomar en cuenta lo siguiente:

% Diferencias en el tipo, tamano e importancia de la mano de obra operativa.
<+ Eltipo y arreglo de las instalaciones de produccion.
<+ Elvalor del dinero de los contratistas y productos.

Las tarifas de contratacion de personal pueden ser usadas cuando las personas que van a desarrollar el trabajo
durante el proyecto son reconocidas. Un factor determinante en la asignacion del contrato puede ser el “know-how”
de personas especificas que trabajarian durante el desarrollo del mismo. En otros casos las tarifas de contratacion
personal pueden ser usadas cuando el contratista requiere considerar costo de mano de obra que no esta dentro del
promedio de |a clasificacion de las tarifas de mano de obra.

En resumen podemos mencionar que:

<+ Laconsideracion de las tarifas de mano de obra especializada producira un resultado preciso en el estimado.
<+ Eluso de tarifas promedio dentro de la clasificacion de la mano de obra es mas practica.

El uso de tarifas promedio es preferido cuando por ejemplo un contratista no esta en posibilidades de realizar una
proyeccion confiable en:

<+ Laidentificacion de aquellos quienes desarrollaran cada operacion y su correspondiente tarifa de mano de obra.

“ Los procesos exactos de produccion que se utilizaran, y en particular cuando el contratista no tiene experiencia
previa.

% En los requerimientos precisos de mano de obra.

Costo de Materiales

Los costos directos de material incluyen costos de materiales a granel, partes de repuesto, subcontratos y sus
materiales y otros como resultado del desarrollo de la ingenieria ¢ de la manufactura de un producto. Los costos de
material de desperdicio, por obsolescencia o condiciones que involucren pérdidas derivadas de la manufactura o
produccion deben incluirse en el costo indirecto.

El metodo de estimacion de los costos directos de material dependen del tipo de contabilizacion y datos estadisticos
disponibles. Los datos pueden resultar de la aplicacion de la experiencia para la manufactura del producto completo,
como en el caso de los derivados del proceso de procura, o de ciertas partes y componentes que comprenden un
producto. como en el caso de un estimado para un producto substancialmente similar a uno ya producido con
anterioridad.

Los datos a emplear pueden también incluir experiencia indirecta o general por factores tal como en el caso de
costo directo por kilogramo o por pieza y proporciones. Un adecuado conteo de los materiales generalmente
suministrara un buen estimado para los costos directos. Los documentos deberan contener una lista detallada de
los tipos y cantidades que se requieren para los materiales a granel, partes y componentes. Debe contener las
siguientes consideraciones:
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Pérdidas o desperdicios esperados

Productos defectuosos

Desperdicios durante el proceso

Elementos de suministro comin como tornillos, tuercas y regaderas.

o

.

ol o

La informacion de las bases del estimado para este tipo de costos normalmente puede ser obtenida de una o de la
combinacion de las siguientes nueve fuentes descritas en la Tabla 6.2.8.

TABLA 6.2.8 Fuentes para estimar Costos de Materiales Directos '°

Fuentes para estimar Costos de Materiales Directos

Registros de los costos del Gltimo proyecto terminado (Ajustado apropiadamente)

Registros de los costos del ultimo lote o lotes del ulfimo proyecto terminado

Graficas de los costos registrados sobre una curva mejorada relacionando el mismo o productos

similares

Listas de materiales con precios

Listas de materiales con precios para el producto o similar debidamente ajustadas

Costos de materiales directos que incluyan una corrida de para un modelo de prueba

Un estimado de costo inicial que refleje las necesidades actuales

Un presupuesto preparado para el periodo durante el cual se producira el mismo producto o similar

Factores resultado de la experiencia y proporciones que puedan relacionar productos de similar tamano y

complejidad

En la tabla 6.2.9 se muestran las posibles fuentes para costear materiales que debemos tomar en cuenta.
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TABLA 6.2.9 Fuentes para Costear Componentes '°

Fuentes para Costear Componentes
Fuente Descripcion

Costos Estandares Realistas en relacion a pasadas. actuales y probablemente
futuras experiencias

| cantidades) cantidad del estimado

|
|
|
Ordenes de Compra pasadas (ajustando | Los precios deberan ser actualizados y apropiados para la ‘
{

Cotizaciones de proveedores Se deben de obtener suficientes solicitudes de cotizacion

Precios de ordenes de compra vigentes Los precios deberan ser actualizados y apropiados para la
cantidad del estimado

Otros Costos Directos

Existen ofros costos directos que por su naturaleza pueden también ser considerados como costos indirectos pero
que, bajo ciertas circunstancias pueden ser identificados especificamente como un costo particular. tal como un
producto. servicio, programa, funcion o proyecto. Los costos clasificados como otros costos directos varian con el
tratamiento prescrito por el sistema de contabilizacion y los procedimientos para estimacion y a menudo incluyen
servicios de computo, herramientas especiales, viajes, correspondencia. Varios de estos costos directos pueden ser
estimados con la aplicacion de factores.

Los datos acumulados en el sistema de contabilizacion y registros estadisticos puede ser de gran ayuda en la
estimacion de ingenieria si incluye:

< Numero total de horas gastadas en el diseno en proyectos previos de la misma complejidad

«+ El numero de dibujos requeridos y el promedio de horas gastadas por tipo de dibujo para proyectos ejecutados
del mismo grado de complejidad.

% Factores porcentuales para soportar la ingenieria

< Factores porcentuales para ingenieria por cambios durante la ejecucion que representen mejoras del producto.

La produccion en ingenieria generalmente representa el esfuerzo gastado durante la vida del contrato y comienza
con la finalizacion del diseno inicial, éste, es normalmente dividido en la contabilizacion o registros estadisticos.
6.2.6.3 Consideraciones a seguir en la Obtencion del costo Indirecto

La estimacion de costos indirectos, tarifas requeridas y el entendimiento de las técnicas de evaluacion nos llevan a

considerar los sucesos que pueden llevarse a cabo en las operaciones futuras. El impacto de estos sucesos y su
influencia en los costos indirectos del proyecto pueden ser proyectadas. El conocimiento de las politicas de
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cuantificacion, particularmente de aquellas que distinguen los costos directos de los indirectos y las bases de
clasificacion de los costos indirectos en los contratos son necesarias para el desarrollo de un pronéstico preciso.

Los analisis graficos y estadisticos son de gran utilidad en este tipo de estimaciones, aunque por si solos no
suministran la informacion adecuada y completa para obtener un pronostico confiable de los costos, en
circunstancias apropiadas pueden suministrar una base certera si el estimado de costo esta dentro de un rango
razonable respecto de los que se espera en el futuro. Estos pueden basarse en proyecciones o patrones historicos
con la debida correccion de los cambios previsibles.

Como ejemplo podemos mencionar que las politicas de cuantificacion de este tipo de costos gobiernan el
tratamiento que se le da a la clasificacion de los mismos. Tales politicas pueden reclasificar los gastos directos como
indirectos o introducir un nuevo metodo para la acumulacion de los costos indirectos. Este tipo de cambios puede
afectar los estimados de y el calculo de los rangos de los coslos indirectos.

En resumen el contratista debe considerar los siguientes puntos al calcular los costos indirectos:

.,

% Identifique de acuerdo a sus politicas cuales deben ser considerados costos indirectos
% Pronostique tan preciso como sea posible los costos que se incluiran
% Relacione apropiadamente los costos indirectos a la base del estimado

.,

7 Determine un rango (%) aplicable al estimado de costo

2

6.2.6.4 Las Contingencias

Se deben considerar y cuantificar las contingencias también como estrategia, ya que si se llega a la negociacion del
precio con el licitador, es de gran impacto hacer de su conocimiento que se estan tomando en cuenta y que el
riesgo enfonces se puede minimizar.

6.26.5 Recomendaciones Generales

Para todos los materiales a granel, partes o componentes propuestos, el contratista debe mostrar la fuente, cantidad
y precio. Si estos factores no pueden ser determinados, entonces deben ser estimados, por ejemplo, las fuentes de
compra consideradas para el estimado pueden cambiar a la hora de comprar los materiales, el precio se obtiene de
cantidades estimadas y es dificil a menudo obtener cotizaciones de los proveedores a menos que se le asegure la

compra, por lo que en la medida de lo posible se deben realizar lo mas exacto posible aunque esto conlleve a
realizar un disefo preliminar para la determinacion de un buen estimado de materiales.

6.2.7 Plan de Ejecucion del Proyecto

El gerente del proyecto es responsable de desarrollar un plan de ejecucion apropiado para cubrir el
alcance de los trabajos del proyecto, este plan es la base del estimado de costo y debe cubrir los
siguientes puntos:

< Programa y fechas clave

% Interfaces
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.

% Acuerdos con socios 0 equipo de trabajo
<+ Acuerdos con proveedores

«+ Estrategia contractual

< Subcontrataciones directas

<+ Fabricacion en sitio

< Soporte de ingenieria en sitio

< Revision de disefio con el cliente
“» Secuencia de construccion

<+ Secuencia de arranque

A continuacion se lista un indice propuesto para la elaboracion de este documento:
INDICE

Consideraciones Generales
Organizacion de Personal

Plan de Ingenieria

Plan de Control de Proyectos

Plan de Procuracion

Plan de Ejecucion de Construccion
Plan de Pruebas y Puesta en Servicio

6.2.8 Revision Comercial

El proposito de la revision comercial es obtener la aprobacion final de la Direccion antes de la entrega de la
propuesta al cliente, ademas de revisar que se han cumplido todos los términos técnicos. comerciales y
contractuales.

En estas revisiones acuden normalmente la Direccion, el gerente de la propuesta, el lider comercial y de disciplinas,
los elementos que se deben revisar son;

»  Alcance de los trabajos
<+ Programa

< Base del estimado

.

Precio y utilidad
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<+ Riegos y posibilidades de ocurrencia
<+ Teérminos y condiciones contractuales
<+ Flujo de Efectivo

« Plan de ejecucion

Una vez aprobado por la direccion el lider comercial revisa todos los términos del contrato identificados durante el
desarrollo de la propuesta. asi como los acuerdos que se dieran después de la preparacion de la misma antes de la
posible asignacion del contrato.

6.2.9 Entrega de la Propuesta

El lider comercial es el responsable de la entrega de la propuesta al cliente. La propuesta es arreglada y
presentada de acuerdo a las instrucciones del cliente.
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6.3 RECURSOS

En esta seccion y la 6.4 se describen algunos recursos y estrategias que son valiosos en la elaboracion de las
propuestas como se indica en la figura No. 6.3, es importante que quien elabore ofertas considere estos como
minimo que apoyen al buen logro de propuestas competitivas.

RECURSOS, ESTRATEGIAS Y HERRAMIENTAS DE APOYO
A LA METODOLOGIA

RECURSOS ESTﬂrTEGMS
]
{
Procedimentios
—
W
[ Bams de Detos : .

Ditersnciadores |
Servicios de Markaling j
|

[ | |

Teenclogusde | | 1
| inrormacion i Ao |

HERRAMIENTAS

Figura 6.3 Recursos, Estrategias y Herramientas de Apoyo a la Metodologia

6.3.1 Procedimientos

Los procedimientos permiten establecer la secuencia para efectuar las actividades rutinarias y especificas: se
establecen de acuerdo con la situacion de cada empresa. de su estructura organizacional, clase de producto, turnos
de trabajo. disponibilidad de equipo y material, incentivos, etc.

Los procedimientos establecen el orden cronologico y la secuencia de actividades que deben seguirse en la
realizacion de un trabajo repetitivo.

No indica la manera de realizarse, pues de eso se encargan los métodos, mismos que van implicitos en el
procedimiento. Tanto los procedimientos como los métodos estan intimamente relacionados, ya que los primeros
determinan el orden cronologico que se debe seguir en una serie de actividades. y los segundos indican como
efectuar dichas actividades, por tanto, los metodos son parte de los procedimientos '#
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6.3.2 Importancia de los procedimientos

Los procedimientos nos permiten:

- Determinar el orden logico que deben sequir las actividades.

- Promover la eficiencia y especializacion.

- Delimitar responsabilidades y evitan duplicidad.

- Determinar como deben ejecutarse las actividades y también cuando y quién deben realizarlas.

- Son aplicables en actividades que se presentan repetitivamente.

6.3.3 Sistemas de Informacion y Bases de Datos

6.3.3.1 Definicion de Sistema de Informacion

Es un conjunto de elementos que interactuan entre si, que tienen como proposito el proceso de datos con el fin de
obtener informacion necesaria que apoye las actividades de las empresas.

6.3.3.2 Laimportancia de los sistemas de informacion

La informacion en las empresas se ha convertido en un elemento vital para su funcionamiento y supervivencia. se le
considera como el sistema nervioso que le da vida, el grado de calidad de la informacion que una empresa maneja
es el factor que determina su éxito o fracaso. Una empresa depende de una 0 mas unidades abstractas llamados
sisternas de informacion, por medio de los cuales, los datos pasan de una persona o departamento a ofro y puede
realizarse cualquier cosa. desde comunicaciones entre oficinas hasta un sistema automatizado que genere informes
periddicos como balances, estados de resultados, proyecciones, nominas, analisis de ventas, efc. ® Ellos son el lazo
que mantiene unidos a diferentes componentes en forma total, que trabajan de manera efectiva hacia el mismo
objetivo.

Una empresa es un sistema que se compone de funciones o subsistemas de informacion. que normalmente son:
comercial. ventas. produccion. distribucion. finanzas, administracion de recursos. Estos componentes trabajan todos
juntos para crear utilidades que beneficien a los empleados. a los accionistas. a la poblacion y a toda la sociedad. En
la tabla 6.2.10

- hid -



"METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”

TABLA6.2.10  Funciones, Subsistemas y Sistemas Automatizados
SISTEMAS
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6.3.3.3 Elementos que componen los sistemas:
Los elementos que constituyen un sistema de informacion. son:

Equipos de compute. Son los medios o herramientas que se utilizan para efectuar los diferentes procesos necesarios
para obtener la informacion del sistema.

Personal. Las personas involucradas en el sistema, incluye Desarrolladores de sistemnas, operadores, capluristas,
administradores, proveedores de servicios, efc.

Programas. Son los métodos y procedimientos utilizados convertidos a programas de computadora, que guian a
dichos equipos en los diferentes procesos que se realizan.

Datos fuente. Componentes elementales indivisibles de la informacion, pueden ser cifras. palabras, etc. Por si
mismos no tienen significado alguno, deben presentarse en una forma utilizable y colocados en un contexto que les
de valor.

Informacion. Conocimiento derivado del analisis de los datos. Es un conjunto de datos que contiene un valor real

percibido por el usuario, un valor que se agrega a lo que ya se conocia respecto a un suceso 0 area de interes, debe
ser relevante para la situacion en la que se aplicara. como tomar una accion o fratar algun problema.
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6.3.3.4 Tipos de informacion:

Financiera o contable. Se origina en todas las areas de la empresa por cualquier transaccion que involucre dinero,
ya sea egreso 0 ingreso, se presenta en los estados financieros, auxiliares, reportes, informes, contesta a: cuanto se
vendio, cuales fueron los costos, cual es la cantidad con la que se dispone. cuanto ganamos, se basa en hechos
concretos y reales.

Administrativa. Es la que apoya a los administradores para toma de decisiones y se divide en:

De apoyo: rendimientos que se han alcanzado, desviaciones de acuerdo a los estandares, volumenes de ventas,
porcentuales de ocupacion en hoteles, ocupacion en vuelos, etc.

De situacion: seguimiento a obras, proyectos, efc.

De advertencia: cuando estan ocurriendo cambios en oportunidades. en presagios, fluctuacion de precios,
devaluaciones, etc.

De planeacion: planes a corto, mediano y largo plazo, desviaciones, efc.
Operaciones internas: indicadores clave, miden el desempeno de las personas, equipos.
Confidencial: investigaciones. opiniones, buzon de sugerencias, demandas de clientes.

Externa: para accionistas o altos ejecutivos, informacion de la bolsa, cuenta publica. etc.

6.3.3.5 Valor de la informacion

Se relaciona con el valor que agrega a la informacion total, la ganancia adicional que se puede lograr con dicha
informacion, el usuario que la utiliza es quien puede atribuirle cierto valor economico costo-beneficio: son los costos
y beneficios asociados a la informacion.

6.3.3.6 Calidad de los sistemas de informacion

Para que la informacion generada por los sistemas en las empresas se considere de calidad debe contener las
caracteristicas basicas siguientes:

Oportunidad. Para cumplir con necesidades fiscales, operativas y administrativas debe contarse con la informacion
en tiempo, ni antes ni después, se recomienda contar con calendarios de fechas de entrega en las diferentes areas
generadoras de informacion.

Veracidad. La informacion debe ser eficiente, completa. actualizada adecuada al nivel de autoridad, a mas alto nivel
memos abundante, que no falte ni sobre, no se deben exagerar esfuerzos para obtenerla.

Exactitud. Que la informacion este bien calculada, que no contenga errores de calculo u ortografia ni de ningunos
otros.
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Confiabilidad. Que existan sistemas de acceso y de control eficientes a fin de que la informacion este protegida, que
contenga calidad de presentacion.

6.3.3.7 Beneficios Tangibles
Un beneficio tangible es uno que afecta el fondo de la organizacion. por ejemplo:
Reduccion de Costos:

Estos mejoraran directamente el funcionamiento del negocio y por lo tanto serian considerados en las cuentas de la
empresa como mejora de beneficio y quiza como Retorno de la Inversion.

Aumento en la productividad:

Este tiene la particularidad de generar un beneficio indirecto, ya que un aumento en la produccion implica
necesariamente un aumento en los ingresos de la organizacion.

6.3.3.8 Beneficios Intangibles

Los factores intangibles con frecuencia estan relacionados a la calidad de la informacion proporcionada por el
sistema y a veces a formas sutiles en que esta informacion afecta a la empresa, tal como alternando las actitudes
para que la informacion sea vista como un recurso.

Es valido mencionar que aunque estos beneficios son dificiles de distinguir y cuantificar, el poder identificarlos podria
generar una contribucion critica en el éxito de toda empresa.

Apoyo a los objetivos y metas organizacionales:
Mejora la toma de decisiones:
Pueden mejorar las circunstancias generales del personal y asi hacen mas facil la vida diaria en la empresa.

La organizacion estara mejor preparada y dispuesta a realizar cambios en lo que se refiere a Sl. El uso de los Sl en
la empresa provocara que tanto ésta como los trabajadores estén preparados para efectuar cambios cuando asi lo
requiera la organizacion.

Para cuantificar estos beneficios, existen instrumentos tales como cuestionarios. sin embargo es muy dificil hacer
una conexion respetable entre que es lo que se puede medir con tales dispositivos y el impacto de estos resultados.
tanto en el negocio como en el personal.

Al finalizar eta seccion podemos concluir que el éxito de la incorporacion de los Sistemas de Informacion al negocio
y en este caso a la preparacion de propuestas dependen en gran medida de la coherencia de éste con aspectos
organizativos (estrategia competitiva y estructura organizativa) y de vital importancia para desarrollar ofertas
exitosas.
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Con respecto a los beneficios intangibles si bien en cierto, éstos son dificiles de determinar, y a menudo no son
analizados, juegan un papel fundamental ya que pueden contribuir enormemente en la obtencion de ventajas
competitivas para el negocio y su posterior éxito en el mercado.

6.3.4 Servicios de Marketing

“Marketing es el analisis, organizacion, planificacion y control de los recursos, politicas y actividades de la empresa
que afectan al cliente con vistas a satisfacer necesidades y deseos de los grupos escogidos de clientes obteniendo
con ello un beneficio” (Kotler).

En palabras mas sencillas, el marketing es todo lo que se haga para promover nuestra actividad, su objetivo es ese,
darse a conocer y sobre fodo darse a conocer de manera efectiva. es decir a aguellos a los que les interesa lo que
hacemos y ademas de manera que esa comunicacion sea eficaz. deje huella e incite al interes por lo que hacemos
(que puede pasar por comprar nuestro producto o Servicio o bien por asociarse a nuestra organizacion).

Debemos desterrar concepciones erroneas, el marketing es una herramienta que puede y sobre todo debe. ser
usada por todos aquellos que realicen una actividad, sea esta lucrativa 0 no. porgue si no se usa no podremos atraer
de manera eficiente a aquellos que coinciden con nuestra actividad y ello supondra nuestra desaparicion. Por muy
humildes que sean nuestras actividades de promocion, el realizarlas con conocimiento de causa multiplica por
mucho su posibilidad de cumplir el objetive, asi pues auténomos, micro y grandes empresas deben revisar bien que
es lo que hacen para conectar con el mercado o el publico y si lo estan haciendo de manera adecuada '

Para ello. un plan de marketing se constituye como una herramienta que nos permitira establecer cual sera nuestra
politica

Antes era mucho mas facil, los mercados estaban poco refinados. habia poca variedad y el consumidor o cliente era
poco exigente, las empresas creaban un producto y el mercado lo compraba. era la empresa la que determinaba el
producto y el mercado se adaptaba, pero esos tiempos quedan ya muy lejanos, hoy dia el consumidor esta muy
informado, es muy exigente y se beneficia de una mayor competencia entre empresas y actividades, la tactica ha
cambiado, hay que conocer al consumidor y darle lo que quiere, hoy dia esto se lleva al extremo y el mas minimo
dato de informacion sobre el consumidor vale mucho dinero y es un bien muy preciado.

Por ello es necesario que nos planteemos cual es nuestra politica de marketing porque de ella dependera en la
mayoria de los casos nuesira propia supervivencia, una acertada politica de marketing puede darnos una ventaja
crucial y marcar la diferencia con nuestra competencia.

¢ Cual debe ser nuestro primer paso?. el mismo que se debe dar para casi todo, CONOCER., ;conocer que?, todo
sobre aquellos a los que va dirigida nuestra actividad, ya sea vender un producto o luchar por una causa justa, hay
gente, personas (y ahi radica la principal complicacion, que, como personas, son sumamente complicadas de
entender) que quieren lo que nosotros hacemos, es nuestro deber conocerlas. aprender que quieren y como lo
quieren y ofrecerselo.

Tenemos que SEGMENTAR, una de los términos favoritos de Marketing. ;Que es Segmentar?. Pues segmentar
significa dividir en segmentos. logicamente nuestra actividad no puede satisfacer a todo el mundo. pero existen
grupos mas pequenos y homogeneos entre ellos que si son mas proclives a lo que nosotros hacemos, o por lo
menos, que son potencialmente afines y podemos captarlos para nuestra causa con un poco de esfuerzo por
nuestra parte.
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Asi pues nuestra tarea es segmentar el mercado y localizar aquellos segmentos afines, podemos realizar el ejercicio
de pararnos a pensar en el perfil idoneo de nuestro cliente, quien es, que nivel social y econémico tiene, donde suele
vivir etc. para despues realizar en profundidad este ejercicio e intentar conocer cuales son sus motivaciones para
comprar nuestro producto o servicio, este paso es esencial, conocer sus inclinaciones y los porqués nos dara la
clave para posicionarnos, es decir colocarnos con una serie de caracteristicas en nuestra actividad y/o en lo que
ofrecemos que garantice la atraccion de ese segmento y otros afines.

Una vez clasificados los segmentos debemos elegir los que seran nuestro objetivo. los segmentos objetivos
conforman lo que el marketing llama MERCADO META. es decir el mercado al que debemos dirigirnos y al cual
debemos ajustar y dirigir nuestras actividades para darnos a conocer.

Es importante que. tras identificar nuestro mercado meta, reflexionemos sobre que estrategia es la mas adecuada
para consequir la afinidad de ese mercado meta con nuestra actividad. el conocer las caracteristicas del mercado
meta ya nos dice que debemos hacer para satisfacer las necesidades de nuestres clientes.

Tras establecer las lineas maestras de accion, debemos después marcar la operativa. las acciones concretas que
habran de llevar esas estrategias a la accion. Establecer cuales seran las actividades de promocion. cual sera el
presupuesto, los tiempos y los resultados esperados, a fin de integrar el marketing con nuestra actividad de manera
adecuada.

En conclusion, el marketing es el nexo entre nuestro objetivo y nuestra actividad. sera la cara externa a traveés de la
cual debemos captar a nuestros clientes, los que determinaran nuestra supervivencia y nuestro exito. Nuestra
compania debe realizar este ejercicio para conocer que mercados tenemos como objetivo y tener posibilidades de
ganar.

6.4 ESTRATEGIAS

En esta seccion se proponen algunas estrategias que son valiosos en la elaboracion de las propuestas, es
importante que quien elabore ofertas considere estas o algunas de desarrollo propio que apoyen al buen logro de
propuestas competitivas.

6.4.1 Tecnologia

La importancia de la tecnologia se ha acentuado junto con la intensificacion de los procesos de globalizacion de la
produccion y del mercadeo de bienes y servicios. A la par de una creciente homogeneizacion de los procesos
productivos y los satisfactores producidos.

La generacion y el aprovechamiento de tales especializaciones por parte de las companias que ofertan proyectos
IPC ‘s estan intimamente vinculadas a la ciencia, la tecnologia y la técnica de las distintas economias.

La evidencia actual plasmada en un sinnumero de estudios de caso se orienta a destacar el "liderazgo tecnologico”
que ciertas companias ostentan gracias a sus esfuerzos por privilegiar los procesos de innovacion tecnologica.
Algunas de éstas han tenido un liderazgo historico en la economia mundial. pero en otros casos, este liderazgo es
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reciente y las ha colocado en posiciones relativas de superioridad. Superioridad que se debe en buena parte a la
forma en que se relacionan su Sector Académico y el Productivo.

De ahi que resulte relevante que las companias que utilizan Gltimas tecnologias estaran en la posibilidad de
adjudicarse los grandes contratos del sector publico y privado. Esta adquisicion de tecnologia debera estar acorde
con el mercado objetivo de cada compania.

6.4.2 Analisis de Riesgos

Los riesgos son parte inherente de todos los proyectos. De hecho. son un factor esencial en el progreso. A pesar que
algunos son inevitables, su identificacion a tiempo y administracion adecuada aumenta las posibilidades de éxito de
un proyecto.

Todo proyecto implica riesgos. Ademas, la aceptacion del riesgo es esencial para el progreso y a menudo los
fracasos son una parte fundamental del aprendizaje. Aungue algunos riesgos no se pueden ewitar, el intentar
reconocerlos y controlarlos no debe limitar las oportunidades de emplear la creatividad.

El enfrentar los riesgos requiere que su administracion se considere como parte de un proceso dinamico y
competitivo. en lugar de solo una actividad adicional y estatica de la administracion de un proyecto.

Es importante tener presente que en muchas ocasiones los integrantes de un equipo conocen l0s riesgos. pero no
los comunican en la forma adecuada. Por lo general, es facil informar de los riesgos hacia abajo en la cadena de
mando, pero es dificil hacerlo en sentido contrario. Er todos los niveles, las personas pretenden conocer los riesgos
de los niveles inferiores, pero muchas veces no los comunican abiertamente a quienes estan a un nivel mas alto.

El proceso de identificar los riesgos debe incluir un ambiente en el que las personas sientan la libertad de expresar
puntos de vista especulativos o controversiales. Cuando los riesgos se perciben como algo negativo. los integrantes
de un equipo se sienten renuentes a informar sobre ellos. En algunos proyectos, el mencionar los riesgos nuevos se
toma como una queja. En ciertas situaciones, una persona que habla de los riesgos recibe el calificativo de
conflictiva y las reacciones se concentran en la persona, antes que en los riesgos. Bajo estas circunstancias, los
miembros de un equipo tienen reservas para comunicar sus opiniones con libertad. Seleccionan y suavizan la
informacion de riesgos que deciden compartir para que no resulte demasiado negativa en relacion con las
expectativas de los demas integrantes.

Aunque los integrantes del equipo y los patrocinadores de un proyecto importante a menudo consideran negativo el
riesgo, es importante que no juzguen un proyecto simplemente por la cantidad y la naturaleza de los riesgos. Deben
tomar en cuenta que el riesgo es la posibilidad. no la certeza, de una pérdida. Por otra parte. los integrantes de un
equipo que evaluan un proyecto con una lista de los cinco o diez riesgos principales deben considerario con
reservas, aungue la exposicion total al riesgo no sea tan significativa.

6.4.2.1 Laadministracion del riesgo

Cuando nos hacemos preguntas acerca de la Administracion de Riesgos, generalmente las respuestas son
semejantes a las siguientes.

< Todos nuestros riesgos han sido identificados y eliminados.
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«+ Se ha realizado un analisis de riesgo para el proyecto y se encontraron algunos elementos en los que hay que
tener cuidado.
<+ ;Qué es el Analisis 0 Administracion de Riesgos?

Pero en realidad, ;qué es la Administracion de Riesgos?.... Esta es una pregunta comun, que puede ser resuelta en
distintas formas. Cuando la respuesta tiene forma de los dos primeros puntos mencionados, se esta haciendo
referencia a tan solo una parte de la misma. Actualmente son pocos los proyectos que pasan a fravés de un
proceso riguroso de cuantificacion de riesgos y que proveen formas para manejarlos. Pese a lo anterior, la
tendencia sobretodo en proyectos de Ingenieria, Procuracion y Construccion (IPC) es que se practiquen técnicas de
administracion de riesgos.

El resultado es que el riesgo como tal, no es del todo comprendido e integrado dentro de la administracion de
proyectos.

Cualquier persona o empresa que se encuentre dentro de la administracion de proyectos, debe comprender y
asimilar las ventajas y beneficios de la administracion de riesgos. La percepcion general es que se ve al riesgo
como algo “potencialmente negativo™ en tiempo y en costo, pero tambien hay que reconocer que el riesgo en si,
puede ofrecer areas de oportunidad, mejora o descubrimiento. La administracion de riesgos concentra un grupo de
técnicas y habilidades que se encuentran enfocadas principalmente a identificar, cuantificar y manejar riesgos para
un proyecto.

La administracion de riesgos esta estructurada por las siguientes fases:

o oo ol

Identificacion de Riesgos
Cuantificacion o Analisis de Riesgos
Respuesta a Riesgos

Control o Registro de Riesgos

!

.,
o

Cada uno de los puntos anteriores, cuenta con su propia participacion en la administracion de riesgos.

La administracion de riesgos desarrolla una disciplina y un ambiente de decisiones y acciones proactivas para
valorar ininterrumpidamente lo que puede fallar, determinar cuales riesgos es importante enfrentar e implementar
estrategias para abordarlos.

La administracion de riesgos de proyectos incluye los procesos concernientes a: Identificar, Analizar y Responder a
los riesgos de un proyecto. Esto implica maximizar los resultados de eventos positivos y minimizar las
consecuencias de eventos adversos.

Es importante que en una etapa temprana de un proyecto se establezca una estrategia de administracion de riesgos
y que dichos riesgos sean continuamente direccionados a lo largo del ciclo de vida del proyecto. La administracion
de riesgos incluye varias acciones relacionadas: identificacion del riesgo, cuantificacion del riesgo, respuesta al
riesgo y control del riesgo o lecciones aprendidas. La Figura 8 muestra un panorama general de los siguientes
procesos principales:

Identificacion del Riesgo. Es el proceso de examinar una situacion e identificar y clasificar las areas de riesgo

potencial. Identificar las fuentes de riesgo de un proyecto e incertidumbres, asi como establecer o definir los criterios
de medicion de los mismos.
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Cuantificacion del Riesgo. Es la cuantificacion estadistica de la probabilidad de ocurrencia de cualquier evento de
riesgo y su severidad potencial, si este ocurre; incluye la implementacion de procedimientos de medicion de los
mismos. El proposito del analisis de riesgo es descubrir la causa, efectos y magnitud del riesgo percibido y
desarrollar y examinar opciones alternativas.

Respuesta al Riesgo. Esta incluye técnicas y métodos desarrollados para reducir o controlar el riesgo. No hay
administracion de riesgos si no hay provisiones para manejar los riesgos identificados y cuantificados. Incluye la
planeacion e implementacion de acciones tomadas para maximizar cualquier impacto positivo y minimizar los
impactos negativos de los riesgos identificados, incluye también la evaluacion de la contingencia.

Control de Riesgos o Lecciones Aprendidas. Incluye métodos para documentar las lecciones aprendidas sobre
administracion de riesqgos para beneficiar en la toma de decisiones futuras.

El analizar los riesgos en la elaboracion de nuestras propuestas es una responsabilidad primaria que no debe
dejarse de ejecutar para el logro de nuestras metas en la adjudicacion de contratos.

6.4.3 Diferenciadores

6.4.3.1 Diferenciacion y ventaja competitiva °
Una manera singular de crear valor para los clientes

Segmentacion de Mercados, Diferenciacion de Productos y Posicionamiento de Marcas son las tres decisiones
estrategicas que una empresa debe definir claramente para competir con éxito y lograr una eficacia operativa que se
traduzca en rentabilidad.

Toda vez que una empresa ha identificado al segmento de mercado que le interesa atender y en el que quiere
obtener una posicion unica y exclusiva, debe desarrollar y ofrecer a sus clientes una ventaja competitiva sostenible
con el proposito de diferenciarse y no enfrentar frontalmente a sus competidores.

Para muchas empresas esto se traduce a una labor interna de perfeccionar sus competencias centrales: ser mas
productivas, mas eficientes, mas agiles, mas rapidas, mas grandes.

Una postura asi entrana dos enormes riesgos: la vision interna no es suficiente y las competencias centrales no son
un fin por si mismas, ni siquiera en el corto plazo.

En el largo plazo, el Unico criterio de superioridad para una empresa es la rentabilidad. Crecer. ser grande. agil o
productivo tiene sentido unicamente si la empresa es mas rentable que sus competidores a traves del tiempo. Y lo
mas probable es que lo logre si encuentra una manera singular de competir que le permita destacarse y
diferenciarse. es decir una manera unica de crear valor para sus clientes.

Las tres estrategias de marketing estan intimamente ligadas a las tres dimensiones de definicion del negocio de la
empresa (tecnologia, mercados, beneficios), por lo que no se limitan a resolver un aspecto funcional de la empresa.
sino que ayudan a establecer su estrategia competitiva como un todo.

En la definicion de negocio de la empresa, la dimension de tecnologia se refiere a la manera de hacer las cosas y
es lo que le da forma a los productos y servicios que se ofrecen a los clientes. Desde luego. la tecnologia constituye
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una base elemental para la diferenciacion, sin embargo, estratégicamente no es suficiente, entre otras razones,
porque cambia demasiado rapido.

La dimension de mercados provee una base de definicion mas estable, ademas de que le da sentido a la tecnologia
al relacionarla con los grupos de clientes a quienes se desea atender. En otras palabras. los productos y servicios no
bastan por si mismos para que el negocio crezca y sea rentable, sino que deben intercambiarse con determinados
grupos de clientes, elegidos bajo una estrategia de segmentacion.

Productos y Mercados deben estar unidos por algo que haga posible su intercambio. Un producto o servicio, mas
que el conjunto de sus caracteristicas fisicas, representa para los clientes una solucion a sus problemas. una
satisfaccion de sus necesidades. En una expresion, representa Beneficios que la empresa hace claros a traves de
su estrategia de posicionamiento.

Los beneficios que los clientes reciben a traves de la adquisicion, uso y disfrute de los productos y servicios son la
base de definicion de negocio mas estable a través del tiempo. ya que en esencia nunca cambian. Asi. el
posicionamiento de una compania funciona mejor cuando se hace sobre la base de los beneficios que brinda. no
de las caracteristicas intrinsecas del producto o servicio amparado por ella.

En el largo plazo. entonces. solo seran rentables las empresas cuya clara definicion estrategica les permita
mantener un desempeno consistente durante largos periodos de tiempo. Esa clara definicion estrategica empieza
con una acertada definicion del negocio al que se dedica y una singular orientacion de su manera de competir.

La estrategia de diferenciacion requiere el disefio de un conjunto significativo de diferencias que permita distinguir
los productos/servicios de la empresa de los de la competencia.

Diferenciarse de sus competidores le permilira crear una posicion Unica y exclusiva, una manera singular de
competir, que se traduzca en un valor superior para sus clientes.

A este valor superior para los clientes le llamamos ventaja competitiva, es decir. una superioridad definitiva y
claramente distinguible de un producto o servicio, ofrecido bajo una identidad Unica y con valor significativo a un
segmento del mercado.

La perspectiva economista de varios reconocidos autores de estrategia de negocios les lleva a plantear a la oferta y
la demanda como dos caminos basicos de diferenciacion.

El camino de la oferta, o produccion, busca la eficiencia operativa para perfeccionar las mejores practicas del
mercado y producir y servir al menor costo. El camino de la demanda, o mercado. busca clientes cuyas necesidades
puedan ser cubiertas en forma unica.

Pero, ya que el lazo de union entre productos y mercados es el beneficio implicito en la relacion de intercambio entre
empresa y cliente, es mejor desarrollar la estrategia de diferenciacion de la empresa a la luz de la comparacion que
el cliente hace entre lo que recibe y sacrifica en una transaccion.

El cliente expresa su comparacion en términos del valor de la transaccion. de manera que la empresa que ofrece un
mayor valor que sus competidores tiene una ventaja competitiva.

Es claro que para incrementar el valor de la transaccion es necesario aumentar el beneficio ofrecido y reducir el
sacrificio requerido 0 una combinacion de ambas cosas.
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Ofrecer un mejor producto o servicio y cobrar un precio menor son tan solo dos de los seis posibles caminos de
diferenciacion, y posiblemente los mas dificiles de sostener, dada la velocidad del cambio tecnologico y la facilidad
de respuesta de la competencia en el coro plazo, especialmente a los precios bajos.

Definir una estrategia de mercado exitosa le impone a nuestra empresa tres requerimientos estrictos, que no todos
los empresarios estan dispuestos a asumir:

1.- Establecer limites, ya sea a los grupos de clientes a atender o a los productosiservicios a ofrecer, 0 a ambos,
para definir una linea de acceso al mercado.

2.- Hacer concesiones, es decir, dejar de hacer algo deliberadamente con el fin de ser unico y exclusivo en otra
actividad.

3.- Crear sistemas de actividades totalmente integradas, en oposicion a manejar en forma aislada Factores Criticos
de Exito y/o Competencias Centrales.

La ventaja competitiva implica ofrecer un intercambio cuyos beneficios y sacrificios sean consistentemente bien
valorados por el cliente, dificiles de imitar por la competencia y susceptibles de mantener por la empresa a traves del
tiempo.
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T HERRAMIENTAS DE APOYO PARA LA PREPARACION DE
PROPUESTAS

Estas herramientas de apoyo pueden dividirse en dos grandes grupos definidos como Cualitativas y Cuantitativas.
Aquellas de caracter cualitativo son utiles al referirse a asuntos inherentes a cuestiones administrativas y de
interaccion inicial.

Las herramientas duras o cuantitativas, basadas en las cualitativas, son utiles en el sentido de planeacion,
proyeccion, administracion de tiempos, costos y recursos.

En la actualidad la base y la conjuncion de todas estas herramientas se aloja en las redes y sistemas de informacion
automatizados que dan origen a software especializado y de integracion que facilitan las tareas a realizar.

Algunos ejempios de estas herramientas se presentan a continuacion.

7.1 HERRAMIENTAS CUALITATIVAS

b Test Myers-Briggs.

o Multivotacion (Multivoting).

< Cinco porques (Five Whys).

<> Lluvia de Ideas (Brainstorming).

> Diagrama de Flujo (Flow Chart).

< Diagrama de Afinidad (Affinity Diagram).

- Diagrama de Causa y Efecto (Cause & Effect Diagram).

<> Analisis del Campo de Fuerzas (Force Field Analysis).

o Diagrama de Interrelaciones (Interrelationship Diagram).

<> Checklist para Reunion de datos (Data Gathering Checklist).
o Checklist para Definicion de Problemas (Problem Definition Checklist).

Analisis del Entorno. Es el analisis de grandes cantidades de informacion del medio ambiente para detectar
tendencias emergentes y crear escenarios.

Analisis del Competidor. Busca identificar quiénes son los competidores, que hacen y como sus acciones afectaran
el enfoque de la organizacion.

Escenario. Un punto de vista consistente de lo que probablemente suceda en el futuro.

7.2 HERRAMIENTAS CUANTITATIVAS

Pronosticos

Son predicciones de resultados futuros, dos de las predicciones mas comunes son los ingresos futuros y los nuevos
adelantos tecnologicos. Sin embargo cualquier componente del entorno general y especifico de la organizacion
puede ser sujeto a pronosticos.
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El proposito del pronostico consiste en reducir el margen de incertidumbre dentro del que se deben efectuar los
juicios de la administracion. Este proposito sugiere dos reglas principales a las que debe adherirse el proceso de
pronostico:

El prondstico debe ser tecnicamente correcto y producir predicciones precisas.

El procedimiento de prondstico y sus resultados deben ser presentados con efectividad a la administracion, de modo
que los pronosticos se utilicen en el proceso de toma de decisiones.

Simulacion de Sistemas

Muchos sistemas reales en la produccion y gestion del funcionamientos involucran la interaccion entre elementos
deterministas y de azar, por ejemplo la cola ante un recurso, debido a las variaciones de la demanda. La simulacion
de un sistema, es un metodo atractivo y muy util para evaluar las reglas de decision a aplicar. Pueden usarse
diversas visiones de la simulacion para validar determinados modelos, pero tambien para predecir el
comportamiento en el peor caso y la estabilidad del sistema. segun la aplicacion de diferentes politicas. por ejemplo
las reglas del orden en el uso de recursos, prioridades y asignaciones de éstos.

Técnicas de Proyeccion

Analisis de series temporales. Ajusta una linea de tendencia a una ecuacion matematica y proyecta hacia el futuro.
Modelos de Regresion. Predice una variable con base en otras variables conocidas o presupuestadas.

Modelos econométricos. Ecuaciones de regresion para simular segmentos de la economia.

Indicadores Economicos. Usa indicadores economicos para predecir un estado futuro de la economia.

Efecto de Sustitucion. Usa una formula matematica para predecir como, cuando y en queé circunstancias un nuevo
producto o tecnologia reemplazara la existente.

Comparacion Externa (Benchmarking)

Herramienta para encontrar las mejores caracteristicas. procesos, y servicios del producto que sea posible. a efecto
de usarlos como parametro para mejorar los productos. procesos y servicios de la propia empresa. Normalmente se
compara la empresa contra el lider o lideres de la industria para darle valor a la comparacion.

Presupuestos
Es un plan numerico para asignar recursos a actividades especificas.
Tipos de presupuestos:

Presupuesto de ingreso. Es un presupuesto que proyecta las ventas futuras.

Presupuesto de Gastos. Lista las actividades primarias emprendidas por una unidad y asigna un valor

maonetario a cada una de ellas.

++ Presupuesto de Utilidades. Combinan los presupuestos de gastos e ingresos en uno solo para verificar las
contribuciones de utilidad.

<+ Presupuesto de Efectivo. Anticipa cuanto efectivo tendra la organizacion a la mano y cuanto necesitara para sus

gastos.

e o
o o
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<+ Presupuesto de Gastos de Capital. Pronostica inversiones en propiedades, edificios y equipo principal.
<+ Presupuestos variables. Presupuesto que toma en consideracion aquellos costos que cambian con el volumen,
como mano de obra, materiales y algunos costos administrativos.

Enfoques a los presupuestos

Presupuestos Incrementales. Asigna fondos a los departamentos de acuerdo a las asignaciones del ejercicio
anterior.

Presupuesto de Base Cero. Sistema en el cual las solicitudes de presupuesto parten de la nada, sin importar las
asignaciones previas.

Herramientas de planificacion operacional

Programacion. Listado de las actividades necesarias, su orden para realizarse, quien debe hacer cada una y el

tiempo necesario para terminarlas.

Grafica de Gantt. Grafica de barras con el tiempo en el eje horizontal y las actividades a programar en el eje

vertical.

<+ Grafica de Carga. Es una grafica de Gantt modificada. En lugar de enlistar las actividades en el eje vertical. los
cuadros de carga listan departamentos enteros o recursos especificos.

’,
<

Analisis del Punto de Equilibrio

Técnica para identificar el punto en el cual el ingreso total es apenas suficiente para cubrir los costos totales. Es una
tecnica muy usada para ayudar a los gerentes a hacer proyecciones de utilidad.

Programacion Lineal
Técnica matematica que resuelve problemas de asignacion de recursos.

Teoria de la Probabilidad
Uso de estadisticas para analizar patrones previsibles anteriores y reducir el riesgo en planes futuros.
PERT/CPM

ElI PERT/CPM fue disenado para proporcionar diversos elementos Utiles de informacion para los administradores del
proyecto. Primero, el PERT/CPM expone la “ruta critica® de un proyecto. Estas son las actividades que limitan la
duracion del proyecto. En otras palabras. para lograr que el proyecto se realice en cierto espacio de tiempo. las
actividades de la ruta critica deben realizarse lo antes posible. Por otra parte. si una actividad de la ruta critica se
retarda, el proyecto como un todo se retarda en la misma cantidad. Las actividades que no estan en la ruta critica
tienen una cierta cantidad de holgura; esto es, pueden empezarse mas tarde, y permitir que el proyecto como un
todo se mantenga en programa. EI PERT/CPM identifica estas actividades y la cantidad de tiempo disponible para
retardos.

Analisis y Administracion de Riesgos

El riesgo para un proyecto se define como el grupo de situaciones o eventos, tanto internos como externos, donde la
informacion sobre sus caracteristicas e impactos es de naturaleza aleatoria y en ocasiones, incompleta.

“R]=
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Cualquier persona o empresa que se encuentre dentro de la Administracion de Proyectos. debe de comprender y
asimilar las ventajas y beneficios de la Administracion de Riesgos. La percepcion general, es que se ve al riesgo
como algo “potencialmente negativo™ en tiempo y en costo, pero también hay que reconocer que el riesgo en si.
puede ofrecer areas de oportunidad, mejora o descubrimiento. La Administracion de Riesgos. concentra un grupo de
tecnicas y habilidades que se encuentran enfocadas principalmente a identificar, cuantificar y manejar riesgos para
un proyecto. La Administracion de Riesgos esta estructurada por las siguientes fases:

1. Identificacion de Riesgos
2. Analisis de Riesgos

3. Respuesta a Riesgos

4, Registro de Riesgos

7.3 TECNOLOGIAS DE INFORMACION

Los ERP (Enterprise Resource Planing), son sistemas de planeacion de recursos que se encuentran ya en su tercera
etapa. sus etapas posteriores son los MRP (Manucfacturing Resource Planning) | y Il. cuya objetivo primordial era
mejorar la informacion y planeacion en un proceso productivo.

Las suite ERP son software que proveen aplicaciones de control y contables, administracion de produccion y
materiales, administracion de calidad y mantenimiento, distribucion de ventas, administracion de recursos humanos y
administracion de proyectos, dejando a un lado la heterogeneidad de los sistemas MRP y vinculando todos los
sectores de la organizacion.

La caracteristica mas significativa es que todas las aplicaciones estan integradas, por lo que comparten un mismo
conjunto de datos que es almacenado en una base de datos comun. Las empresas se benefician de esta
informacion debido a que el sistema ERP relaciona los procesos de negocios y los maneja como un fodo en forma
integrada.

Al igual que la mayoria de tecnologias de informacion los ERP proveen herramientas para mejorar el control y la
planeacion y principaimente la toma de decisiones.

Soluciones ERP

En el mercado se encuentran diferentes soluciones ERP ., es decir, empresas proveedoras, entre las que se
encuentran a nivel mundial, SAP, Oracle, QAD. PeopleSoft. SSA, IBM entre otras, en general todas presentan los
mismos modulos (aplicaciones especificas dentro de la suite), la diferencia radica en la experiencia de la empresa
proveedora en determinadas areas.

Otro diferencial importante es el servicio complementario, como tiempo de implementacion, capacitacion empleados.
mantenimiento y algunas ofros servicios que se relacionan directamente con el precio. Las soluciones ERP se han
guiado especificamente a empresas grandes, debido principalmente a su costo, SAP a sido una de las proveedoras
lideres en Latinoamérica.

Existen soluciones ERP algo mas modestas, entre las que se conocen, NAVISION , Dimoni, SP software, Aqua ERP.
Logic Control entre otros.
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Beneficios ERP

Implementar una solucion ERP aportara grandes benéficos, como una mayor productividad, informacion integrada de
herramientas cuantitativas y a tiempo para una mejor toma de decisiones. etc.

74  EJEMPLOS DE SOFTWARE EN EL MERCADO ACTUAL

Los desarrollos informaticos de ultima generacion proporcionan una extensa gama de software opcional para el
desarrollo de tareas especializadas por separado o en conjunto, el proposito de este apartado es el mostrar algunos
ejemplos de aquellos paquetes disponibles que cubren las necesidades en la elaboracion de propuestas. sobre todo.
los basados en las herramientas cuantitativas.

Basados en el concepto de integracion de la informacion disponible, actualizada y comun en un solo sistema. Sant
Corporation ofrece actualmente dos productos cuyo objetivo es la elaboracion y administracion de propuestas:

SANT PROPOSAL MASTER SOFTWARE, Version 4.5

Caracteristicas principales:

Versatilidad en la creacion de propuestas completas: cartas. documentos de referencia. graficas. reportes.

Modelos y estructura de propuestas preestablecidos.

Flexibilidad en metodologias.

Determinacion de variables economicas y financieras.

Tutorial en el analisis de oportunidad.

Madulo para la elaboracion de presentaciones a clientes.

SANT RFP MASTER SOFTWARE, Version 4.5

Este software maneja todo lo referente a la administracion de propuestas recibidas por otros (subcontratistas,
proveedores, etc.), su caracteristica principal es la facilidad del registro de cumplimento en los diferentes aspectos
de cada uno de los participantes.

Software Especializado:

ARENA

Simulacion en la Gerencia de Materiales.

ARENA es un software de simulacion de evento discreto creado por Rockwell Software.

Caracteristicas principales:

Dinamico.
Representa los cambios en el sistema a traves del tiempo.

Deterministico / Estocastico.
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Puede producir una misma salida.

Puede producir una salida diferente.

Ejecuta eventos uno a la vez.

Demuestra, predice y mide el desempeno de los sistemas de logistica.

Capacidad de probar varios escenarios. modificando las condiciones, antes de la implementacion.
Revela el valor y elimina los Cuellos de Botella.

Valida las asignaciones de Inversion.

Modelos aplicables:

Instalaciones Mineras.
Procesos de Manufactura.
Operaciones de Mezclado.
Gasoductos.
Diseno y Operacion.
- Terminales Marinas.
- Programacion y Operacion.
- Logistica de Construccion.
- Programacion de Materiales y la Utilizacion de Recursos.

Informacion de Entrada al modelo:

Horarios del arribo de materiales.

Tiempos de recorrido y transferencia de Materiales.
Tipo y numero de vehiculos disponibles.

Tiempo de proceso/Rangos de produccion.

Datos historicos y de prediccion.

Informacion que podemos esperar:

- Capacidad de analisis.
- Determinacion de rendimientos, Cuellos de botella.
- Combinacion rentable de Recursos.
- Rutas de expansion de Capital.
- Cambios de Capital y costos operacionales.
- Pruebas: ;Qué pasa si?
- Salidas adaptadas a los requerimientos del estudio.
- Capacidad para proyectos de Gran Alcance.
- Capacidad de almacenaje.
- Grandes volumenes de un solo material.
Horarios complejos.
Diferentes tipos de transportacion.
Varios Escenarios.

@RISK: ANALISIS DE RIESGO Y TOMA DE DECISIONES EN LAS EMPRESAS

Para negocios que ponen en juego diversos valores financieros. Evalla las alternativas de pérdidas o ganancias de
un proyecto. Gerencias de riesgo. necesarias en las organizaciones.

- 8-
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Risk 4.5 for Excel y @Risk 4.0 for Project son dos sistemas que permiten un eficiente manejo de los factores de
riesgo que pueden afectar a la empresa. La informacion contextual y la utilizacion de diversas variables proporciona
las herramientas necesarias para la oportuna toma de decisiones.

Central del Software tiene disponibles dos versiones de la linea @Risk: @Risk 4.5 for Excel. un producto de analisis
de riesgos financieros y de negocios que funciona montado en el sistema de Microsoft Office, lo que le permite
facilidad de uso. Asimismo, @Risk 4.0 for Project es la version que corre sobre Microsoft Project, lo que le permite
considerar eventos en linea de tiempo tomando en cuenta mayor numero de variables.

La linea @Risk es un sistema de herramientas de analisis que incluye el simulador Monte Carlo, reconocido como
un método de simulacion de situaciones con base en la probabilidad. Utiliza también arboles de decision y
diagramas de influencia, sequn los datos que sean capturados por el usuario.

Con informacion contextual se generan factores de riesgo, donde el usuario puede evaluar las pérdidas o ganancias
de un proyecto. Se pueden efectuar planes de accion, diagramas de seguimiento y reportes clave para resolver los
puntos mas criticos.

El usuario puede conocer la probabilidad de ganancia y de perdida en sus inversiones, gracias al manejo de
detalladas estadisticas y la definicion y manejo de valores inciertos: “Provee la sensibilidad necesana y las
perspectivas de factores criticos en hojas de calculo de Excel o en Project”, dijo el directivo de Central del Software.

Inversiones, ventas, gastos historicos, precios de competidores, demanda, participacion en los mercados de
consumo, insumo de bienes y servicios, son algunas de sus aplicaciones. La linea @Risk también es aplicable en la
industria farmacéutica, de consumo, fabricacion, energia. gobierno, valores, seguros y cualquier otra industria.

Project Data Manager

Project Data Manager es para los integrantes de los equipos de diseno que, aunque no son usuarios habituales de
CAD. necesitan acceder faciimente y desde cualquier lugar a toda la informacion de sus proyectos, ya sean datos
geometricos, como especificaciones, estudios y calculos, etc.

Project Data Manager organiza los disefios 3D. planos 2D y todo tipo de informacion necesaria de un proyecto en
una Base de Datos PDM. A partir de aqui, podremos buscar, cargar y almacenar planos y conjuntos con un control
absoluto de versiones, piezas compartidas y estado del disefio. Puede almacenar y relacionar todo tipo de
documentos y formatos tales como DXF/DWG, PDF, archivos de Office, ficheros de imagenes, etc.. es decir,
cualquier fichero que pueda abrir en el sistema, modelo 3D, documento o proyecto al que usted se ha suscrito.
Podra agrupar los ficheros en "paquetes” y encaminarlos a otros que necesiten trabajar con ellos, tales como otros
departamentos, proveedores, subcontratistas. etc.

Project Data Manager puede completar su funcionalidad con el modulo Bill of Materials Manager (BOM) que le
permitira gestionar Listas de Materiales a tantos niveles como necesite. Para acelerar el desarrollo y lanzamiento de
sus proyectos a produccion podra integrar la informacion y procesos de Project Data Manager con su sistema ERP
mediante adaptadores especificos, incluyendo para los sistemas SAP R/3 y mySAP.com.

Los errores en la gestion y organizacion de los datos son uno de los principales motivos por los que sus productos
salen al mercado con retraso y por los que los presupuestos se exceden: se sobrescribe un plano que contenia un
cambio importante, los miembros del equipo no encuentran informacién clave o bien se olvidan los compromisos.
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Una buena gestion de los datos reduce las ordenes de cambios de diseno, racionaliza los procesos y acelera la
salida de los productos al mercado. Project Data Manager forma parte de la nueva generacion de soluciones de
CoCreate para la gestion de datos PDM. Project Data Manager le permitira faciimente:

Trabajar con la ultima version de un plano.

Especificar quien tiene permisos para acceder y modificar sus trabajos.

Encontrar cualquier documento con un par de clics.

Notificar automaticamente a otros los cambios que usted ha hecho a un diseno.

Delfos®©

Es una herramienta de trabajo sofisticada para el analista o ejecutivo financiero, que le permite desarrollar analisis
financiero, valuacion de proyectos de inversion. presupuestos y proyecciones a mediano y largo plazo. todo en una
misma aplicacion y con el minimo numero de datos de entrada.

Delfos@ es una herramienta para llevar a cabo:

- Analisis financiero.
Analisis de Crédito y Diagnostico Experto.
Analisis financiero con el "Modelo Dupont”.
Elaboracion y seguimiento de presupuestos.
Desarrollo de proyecciones de largo plazo.
Tablas de Amortizacion de creditos.
Analisis de viabilidad y evaluacion de proyectos.
Valuacion de negocios en marcha.
Analisis de sensibilidad de cambios en las variables

Delfos© le permite mantener una vision de altura en la elaboracion de sus presupuestos y planes financieros,
haciendo enfasis en las variables importantes que determinan la salud financiera de los negocios. El disefio de la
estructura financiera de un negocio y el analisis de escenarios de planeacion son una tarea sencilla con esta
herramienta, que permite en forma automatica generar reportes y graficas indispensables para la toma de
decisiones.

Con ella podra elabora reportes claros y concisos con la informacion necesaria para la toma de decisiones. Usted
puede complementar sus proyecciones con todas las hojas de calculo que desee dentro del ambiente Windows®.

El modulo de analisis le proporciona las principales razones financieras y sus tendencias.
Con este simulador financiero sofisticado se pueden desarrollar diferentes escenarios en unos cuantos minutos y
conocer el efecto de posibles cambios en una o mas de las variables.

Las principales variables se grafican y usted puede ver el efecto de cambios en las ventas, costos, inversion o capital
de trabajo, asi como variables exogenas que afectan su negocio.

- 86 -
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8.  CASO DE APLICACION

El presente caso de estudio busca verificar y validar la metodologia propuesta y objeto de esta tesis, esta
metodologia se aplicara a una propuesta que se debe realizar para la construccion de una planta de polietileno de
alta densidad con capacidad de 250,000 TMA para el cliente Fossil Chemical Company .

Es importante mencionar que esta metodologia esta enfocada a ayudar al contratista o licitante a entender y
desarrollar la propuesta de una manera clara y ordenada para si se decide participar, presentarla al cliente una
propuesta competitiva y con amplias posibilidades de éxito.

8.1  DESCRIPCION DEL PROYECTO

El objeto de este proyecto es construir una planta de polietileno de alta densidad con capacidad de 250.000 TMA,
para un servicio de 5000 horas de operacion continua con un proceso en fase gas o liquida, utilizando sistemas
cataliticos convencionales a base de titanio y/o cromo, asi como catalizadores metaloceno. todos de ultima
generacion.

Esta planta sera construida en el estado de California en los Estados Unidos de América y el cliente es Fossil
Chemical Company

82  CONSIDERACIONES A TOMAR POR PARTE DE LOS LICITANTES

1. Adaquirir la promesa de venta de la licencia de proceso del tecnologo de su eleccion que cumpla con los
requerimientos establecidos de los productos de la nueva planta y que cumpla con las especificaciones
Técnicas establecidas para este proyecto.

2~ En su oportunidad, y para formalizar el contrato de obra. previamente el licitante ganador debe suscribir
conjuntamente con Fossil Chemical Company y el tecndlogo el contrato respectivo de licencia de proceso
cuyos derechos de propiedad pasaran a Fossil Chemical Company.

3- Asequrar los servicios de asistencia técnica del tecnologo propietario de la licencia de proceso para:
el desarrollo de las ingeniarias basicas y de detalle, procura, entrenamiento, puesta en servicio. prueba de
desempenio y corrida de garantia, obligaciones que se especificaran en el contrato de licencia de proceso
que se formalice.

4.- Establecer el acuerdo de suministro en caso de que la operacion continua de la nueva planta dependa del
suministro de un material de un unico proveedor.

5.- Recomendar el refaccionamiento para un plazo de 2 afios de operacion. de las partes criticas de los
equipos criticos a partir de que termine la corrida de garantia de la nueva planta.
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CONSIDERACIONES A TOMAR POR PARTE DEL LICITANTE GANADOR

Desarrollar la ingenieria basica basada en el paquete tecnologico del tecnologo con quién haya suscrito el
contrato de licencia de proceso, en dicha ingenieria basica se establecera el disefio de todos los equipos
de todas las secciones gue conformen la nueva planta.

Desarrollar la ingenieria de detalle, ésta debera especificar todos los equipos y materiales necesarios para
la construccion de la nueva planta cumpliendo con todos los requerimientos de diseno establecidos por el
tecnologo en el paquete tecnoldgico.

Adaquirir, Inspeccionar y liberar durante su fabricacion todos los equipos y materiales necesarios para la
construccion de la nueva planta, incluyendo su expeditacion y transporte sequro al sitio de la obra en el
estado de California en los Estados Unidos de America.

Construir la infraestructura eléctrica, obra civil, drenajes, lineas de proceso y de servicios auxiliares para
todos los equipos de todas las secciones. Instalar todos los equipos de todas las secciones de produccion
necesarios entre olros, para las areas de purificacion y acondicionamiento de las materias primas, de
reaccion, de recepcion, almacenamiento, manejo y activacion del catalizador. de secado de polimeros.
recuperacion de diluente, solvente o agentes de condensacion, de extrusion y peletizado. manejo,
preparacion e inyeccion de aditivos, manejo y aimacenamiento de productos: instalar todos los equipos,
estructuras e instrumentos que componen los sistemas de deteccion de gases. fuego y contraincendio.

Entrenar al personal que operara la nueva planta.

Cumplir con las leyes, tratados, reglamentos y acuerdos locales, estatales y federales en. matenia de
trabajo, salud ocupacional, proteccion al medio ambiente. seguridad efc.

Tramitar todos los permisos, licencias y documentos necesarios para cumplir con el alcance definido del
proyecto.

Entregar a Fossil Chemical Company los documentos que soporten la terminacion de los trabajos,
incluyendo una relacion de las estimaciones o de gastos aprobados, monto ejercido y créditos a favor o en
contra para la recepcion fisica de la nueva planta.

Aplicar un programa de aseguramiento y control de calidad de todas y cada una de las fases del proyecto.

Garantizar conforme a la legislacion aplicable. el cumplimiento del contrato, los anticipos ctorgados. la
calidad de las obras ejecutadas durante la corrida de garantia.

Adquirir previo al inicio de los trabajos un seguro de obra en construccion de acuerdo a lo descrito en los
anexos de este proyecto.

El alcance del proyecto antes descrito, incluye las acciones que el contratista debe efectuar o hacer que efectien
sus asociados o subcontratistas, pero invariablemente el contratista sera el unico responsable.

Todos los trabajos y responsabilidades listados anteriormente, son de manera enunciativa mas no limitativa de todas
las obligaciones contraidas por el contratista para dar cabal cumplimiento al objeto del contrato.
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8.4  APLICACION DE LA METODOLOGIA

8.4.1 Estudio de la solicitud de oferta y Analisis de los competidores

8.4.1.1 Lea la solicitud de oferta o las bases de licitacion completamente para comprenderia en general.
Percatese de los requerimientos y las necesidades de informacion por parte del cliente.

Normalmente las bases generales de licitacion se encuentran divididas en secciones que claramente describen los
requerimientos especificos del cliente. Lea la descripcion general del proyecto y los requerimientos relacionados a
experiencia y capacidad requerida. documentacion que integra la licitacion, moneda para cotizar y pagos. fecha y
lugar de entrega de las propuestas. plazo de ejecucion de los trabajos. Impuestos y derechos. Criterios de
evaluacion, garantias y sequros, programa de pagos de ejecucion del proyecto, Infracciones y sanciones, marco
normativo etc. que ayuden a tener una idea clara y precisa de lo que el cliente requiere.

8.4.1.2 Codifique los parrafos u oraciones de acuerdo al tipo de informacion que aparezca en ellos

Haga un resumen de cada seccion describiendo los puntos mas relevantes y criticos a cubnir en la preparacion de la
oferta.

Como ejemplo se muestra el resumen y los puntos relevantes de lo que el cliente requiere como experiencia y
capacidad requerida extraidos para este concurso:

Para participar en Ia licitacion los interesados deben comprobar su experiencia y capacidad técnica en la ejecucion
satisfactoria de proyectos similares. con tecnologia de punta probada, que incluya el disefio de ingenieria basica y
de detalle. procura de equipo y materiales. construccion y puesta en marcha de plantas productoras de polietileno.
Asi mismo. se debe comprobar la capacidad y/o experiencia en el desarrollo de procesos de polietileno del técnologo
del proceso, que participe en asociacion con el contratista o a traves de un subcontrato, y que haya concedido
licencias de plantas de similar capacidad a las de este preyecto.

Para verificar lo anterior, deben entregar en su propuesta las referencias de contratos de proyectos similares a la
naturaleza motivo de esta licitacion incluyendo lo siguiente:

Compania

Alcance del proyecto

Nombre de la planta en operacion y su capacidad (TMA)

Nombre del cliente. direccion, teléfono etc.

Localizacion de la planta

Licenciador de la tecnologia

Ao de terminacion del proyecto

Modalidad del contrato

Valor del contrato

Tipo de proyecto (planta nueva, modernizacion, incremento de la capacidad efc.)

- KU -
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8.4.1.3 Distribuya las partes relevantes a otros para su revision, desarrollo de tarifas / precios, y desarrollo
de términos comerciales.

Una vez elaborado el resumen de cada seccion distribuya a las personas del equipo para su revision y analisis de
tarifas, precios y desarrollo de los términos comerciales

8.4.1.4 Haga un listado de los documentos que deben presentarse para la propuesta. Utilice esta lista para
revision mientras desarrolla y presenta la propuesta.

Es muy importante elaborar este listado para evitar omitir algun documento y evitar ser descalificado. Para este caso
de estudio esta seccion quedaria de la siguiente forma:

Para esta propuesta se deben de entregar dos sobres, uno que contenga la propuesta técnica y ofro que contenga la
propuesta economica, ademas de informacion general. El contenido de cada una de ellas es como sigue

GENERAL

Declaracion de domicilio

Estados financieros auditados

Identificacion Oficial

Poder del representante

Carta compromiso de licencia de proceso

Carta compromiso de venta de material de un unico fabricante
Manifestacion de conocimiento del sitio

Acreditamiento de experiencia

Manifestacion escrita de precios reales

Manifestacion de conocimiento del procedimiento de evaluacion financiera
Manifestacion de conocimiento del contenido de los modelos de contrato

TECNICA

Administracion y control del proyecto

Aseguramiento y control de la calidad

Manual de aseguramiento y control de la calidad

Procedimientos de calidad

Ingenieria basica

Cadigos. normas. estandares. informacion técnica y especificaciones
Ingenieria de detalle por disciplina

Procuracion

Construccion

Pre-arranque y pruebas de aceptacion

Manual de procedimientos de prueba, precomisionamiento y operacion de la nueva planta
Asistencia tecnica

- ) -
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ECONOMICA

Desglose de actividades principales y montos

Carta compromiso de las proposiciones

Programa de pagos mensuales de ejecucion del proyecto

Programa de ejecucion en forma grafica

Carta de sostenimiento que incluye: costo base de catalizadores, indices de precios asociados y plazo de entrega
Tabla de flujos de efectivo

8.4.1.5 Elabore una lista de cumplimiento con requerimientos y un esquema sacada de los requerimientos
de la propuesta o guias en la solicitud de oferta o especificacion técnica.

Tanto para la seccion técnica como para la economica es importante desarrollar una tabla donde se listen los puntos

importantes que se deben cubrir para ambas secciones, indicar si se cumplen completamente, no se cumplen o se

cumplen parcialmente.

Esto nos servira para saber claramente lo que podemos cumplir con el cliente y que quedara dentro del precio o que
se debera cotizar por separado en su ¢aso.

A continuacion se ejemplifica para la ingenieria basica y una parte de la ingenieria de detalle de la seccion técnica:

TABLA 8.4.1.1  Lista de Cumplimiento de Requerimientos

Lista de Cumplimiento de Requerimientos
Ingenieria bdsica
Cumple Observaciones

Bases de Disero si
Descripcion del proceso s

Lista de Equipo si

Balance de Matena y energia si

Datos de Proceso para calcuios de Tuberias si

| Diagramas de Flujo si

Hojas de Datos de equipo si
Diagramas de Tuberia e Instrumentacion si

Lista de Lineas si

Plano de localizacion general de equipo si

Indice de Instrumentos sl
Diagramas de Instrumentacion si

hojas de datos para instrumentos si

Hojas de datos para instrumentos si

|Hoias de especificacion de instrumentos st

Sisternas de analizadores continuos si

Hojas de datos de analizadores continuos si

Hojas de datos de valvulas de control si

Circuitos logicos de proteccion y control si

| Diagramas logicos de proteccion si
%ﬂmcmes del sisterna de control distribuido si
Especificaciones del sistena de control avanzado si

Filosofias basicas de operacion de la nueva planta si Jo -
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Lista de Cumplimiento de Requerimientos

I I

Ingenieria Detalle

Desarrollar planos constructivos de la nueva planta de
todas las especialidades

Entregar el libro de proyecto en papel reproducible
integrado por paquete de ingenieria basica, de detalle y si
manuales de operacion y manteniemiento.

Cumplir con los codigos. normas.estandares y
especificaciones indicadas en el apendice 2

Entregar una relacion de planos, requisiciones y manuales

de fabricante. )

Discipina

Entregar una descripcion de las especificaciones y

2 . 1]
caracteristicas de los diferentes equipos.

Suministrar toda la herramienta especial para el

AT, pad !
mantenimiento critico ?

Suministrar junto con los equipos los manuales oniginales
del fabncante para la instalacion, prueba y control de si
desempeno

Todas las bombas que operen en forma continua deberan
tener bomba de relevo

Los recipientes y torres en general deben de ser disenadas

de acuerdo al paguete tecnologico del técnologo 2

|El diseno de recipientes a presion debera cumplir con el

codigo ASME seccion VIl Div. Ultima edicion 8l

Los recipientes y torres a presion deberan especificarse con

estampado ASME b

E diseno de recipientes atmosiericos debe cumplir con el
codigo API-STD 650 ultima edicion

El diseno para intercambiadores de calor debe ser tal que
su instalacion y el mantenimiento requerido pueda ser si
ejecutado en sitio sobre la cimentacion

)
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8.4.1.6 Aseglrese de que todos los miembros del equipo de la propuesta reciban una copia completa de la
solicitud de oferta y de la lista de cumplimiento con requerimientos.

Distribuya la lista de cumplimiento de requerimientos a los integrantes del equipo. de esta forma todos los
involucrados conoceran y tendran por escrito el alcance desglosado de la propuesta.

8.4.1.7 Revise los factores tipicos de evaluacion.

En todos los casos. las bases de licitacion contienen un apartado donde se describen los criterios de evaluacion y
adjudicacion. Normalmente el cliente verifica que las propuestas cumplan con los requisitos solicitados en las bases
de licitacion, con las condiciones legales exigidas. que los recursos propuestos por el licitante sean los necesarios
para ejecutar satisfactoriamente, conforme al programa de ejecucion. las cantidades de trabajo establecidas. que el
analisis. calculo e integracion de los precios sean acordes con las condiciones de costos vigentes de la zona o
region. En los tiempos actuales no se utilizan mecanismos de puntos o porcentajes. Debido a esto, debemos revisar
cuidadosamente los criterios de evaluacion del cliente, para este caso de estudio los criterios de evaluacion que
seran tomados en cuenta para la propuesta en cuestion son los siguientes:

- Que cada documento contenga toda la informacion solicitada. La propuesta técnica debera integrarse y
presentarse de conformidad a lo descrito en las bases de licitacion.

- Que los profesionales técnicos que se encargaran de la direccion de los trabajos, cuenten con la experiencia y
capacidad necesarias para llevar la adecuada administracion de los trabajos.

- Enlos aspectos referentes a la experiencia y capacidad técnica que deban cumplir los licitantes. se considerara
el grado académico de preparacion profesional, la experiencia laboral especifica en obras similares y la
capacidad tecnica de las personas fisicas que estaran relacionados con la ejecucion de los trabajos.

- Que los licitantes cuenten con la maquinaria y equipo de construccion adecuado, suficiente y necesario, sea o
no propio, para desarrollar los trabajos.

Que la planeacion integral propuesta por el licitante para el desarrollo y organizacion de los trabajos, sea
congruente con las caracteristicas, complejidad y magnitud de los mismos.

Que el procedimiento constructivo descrito sea aceptable porque demuestra que el licitante conoce los trabajos
a realizar y que tiene la capacidad y experiencia para ejecutarlos satisfactoriamente. dicho procedimiento debe
ser acorde con el programa de ejecucion considerado en su propuesta.

- Que el capital neto de trabajo del licitante sea suficiente para el financiamiento de los trabajos a realizar. de
acuerdo con su analisis financiero presentado.

- Que el licitante tenga capacidad para pagar sus obligaciones.

Que los suministros y utilizacion de los insumos sean acordes con el proceso constructivo, de fal forma que su
entrega o empleo se programe con oportunidad para su correcto uso, aprovechamiento o aplicacion.
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- Que la maquinaria y equipo de construccion sean adecuados, necesarios y suficientes para ejecutar los trabajos
objeto de la licitacion y que los datos coincidan con el listado de maquinaria y equipo presentado por el licitante.

- Que las caracteristicas, especificaciones y calidad de los materiales y equipos para la instalacion permanente,
sean las requeridas en las bases para cumplir con los trabajos.

Asi mismo, debemos revisar y tomar en cuenta los criterios de evaluacion de la propuesta economica. La omision o
incumplimiento de alguno de estos puntos puede quitarmos la posibilidad de adjudicacion del contrato.

8.4.1.8 Realice un analisis del equipo de Trabajo e Identifique sus capacidades globales.

Aqui debemos revisar la plantilla de personal que sera asignado o que estara llevando a cabo los trabajos de
preparacion de la oferta. la cantidad de personal con que dispondremos y que especialistas estaran apoyando a
estos trabajos. la idea principal de esta etapa es medir nuestros recursos y la experiencia de nuestro equipo de
trabajo. esto nos permitira saber si requerimos apoyo adicional y nos da un margen de tiempo para solucionarlo en
caso de que debamos buscar apoyo. La finalidad es tener al mejor equipo disponible y dedicado a desarrollar la
propuesta.

Adicionalmente de las capacidades del personal debemos identificar las capacidades globales de la compania. en
relacion a la pericia y experiencia en ingenieria, construccion, financiamiento. control del proyecto, arranque.
gerencia de construccion y tecnologia disponible. Esto nos ayuda a identificar que areas nos pueden ayudar en la
conformacion del programa global del proyecto.

8.4.1.9 Revise sus Programas de Productividad.

Debemos revisar nuestros records de seguridad, cumplimiento de programas y que tan involucrados estan nuestros
subcontratistas en los proyectos que realizamos en conjunto, la recopilacion de esta informacion es valiosa y la
podemos utilizar en dos sentidos, para soportar nuestro programa de ejecucion del proyecto y como un diferenciador
con respecto a los competidores. Si este es el caso debemos resaltarlo adecuadamente al integrar nuestra
propuesta.

.04 .



“METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”

Maestria en Ingeniena y Administracion de Prom

8.4.1.10 Realice un perfil de sus competidores, Identifique las capacidades unicas de sus competidores en
relacion a este proyecto especifico e Identifique el Perfil de oferta de los competidores

La realizacion de este perfil y la identificacion de las capacidades de los competidores es mas manejable y nos es
mas conveniente tenerla junta en una tabla como la mostrada a continuacion para este caso de estudio:

TABLA 8.4.1.2  Perfil y Capacidades de los Competidores
Perfil y cap de los comp |
Compania A [ CompadiaB Compania C
[Compans matnz El I E El
Posee o hhales Si | S No
Uicacon de Ohanas usa USA Lapon
Alcance niemaconal S | Si Si
C: No aisponde Mo disponibie Mo disponible
1 Cumplemiento en hempos de entrega de| Buen Fnancamiento
Fortaleza Clave P de P Expenenca en plantas de Poletileno
Ha terdo solo dos
proyecios de este
Debihdades Clave Ao costo Viriofo o skl a i Lejansa oe la Utwcacion oe |a Planta
umimos 10 anos
Preco Giobal IPC | Expenenca y Operacion de este tipo oe
Estrategas Cumpirmients de programas e arkas
Chentes y proyectos Shell - Brtish Petrcleum Mo Disporibie Petro Peny - Bastsh Petroleum
| Sestemas o lecnologas o8 su propeedad No Mo Tecnologa Patentads de este proceso
Tencencas o8l personal Rotacxon Femnanenaa
(Capacdad de hinancamsento de proyectos Ana Ata Alta
Reputacon oe la ndustna Reconooida nemaconaimente Buena , pero 50k Local| Recononda nemaconalmente
Qe puede e compehdor ofrecer Cumphmiento en el bempo de enrega Preco Atractvo Expenencia
Ventajas de Cahdad, Cump Preco Expenencia
Desvertaas Prec alto NexXpenenca Mo posee ohcna en USA
WMetodo usial Contralos. Cumplmento Buen Financamiento Experiencia
|Garantias ce proceso No Mo S
Plan estrategico de Mercadolecna Mo cesponibie Mo chsponsbie Mo disponibie
(Carga 0 trabsago Alta. actualmente desarrodan 3 Poca . 50l henen un | Se adaptan, crecen segun la cantdad o
G 1500
Histona e nuestra compana con el compendor Ninguna Ningura mmm m:;mw

La elaboracion de esta tabla nos ofrece un panorama claro del perfil de los competidores.
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8.4.1.11 Realice un analisis de asuntos clave del cliente

Debemos hacer un listado de los asuntos clave utilizando lo descrito en la seccion 6.2.1, que basicamente es
identificar los asuntos que son mas importantes para el cliente. debemos jerarquizarlos de acuerdo al criterio del
cliente sobre su importancia relativa.

Para este caso de estudio los asuntos resultantes de este analisis se muestran en la siguiente tabla, ademas de
calificar a los competidores de acuerdo a nuestra percepcion.

TABLA 8.4.1.3  Asuntos Clave del Cliente

Formato de Asuntos Clave del Cliente
Factor de Peso del Calificacion de su Competidores y Calificaciones
Evaluacion Cliente compaii - -
Compania A Compania B Compafia C
2 2 2 3
Al T T
cance del Trabajo| 14 14 14 21
Conocimiento de 2 5 2 3 4
las instalaciones 10 4 6 8
Expenencia 2 2 2 1 2
Geografica 4 4 2 4
1 1 3 1
P
recio 9 3 3 27 3
5 2 2 4 2
H
Estimado de Hi 9 8 8 36 18
Totales 55 49 85 60

El resultado tangible de este analisis es saber como estamos posicionados en relacion con nuestros competidores
en los asuntos que consideramos mas importantes para el cliente. Es necesario ser lo mas objetivos posibles y no
subvaluar o sobrevaluar a nuestra compania o los competidores.

Los factores de evaluacion del cliente. su peso y proporcion estan basados en la mejor apreciacion de la informacion

reunida. El objetivo es identificar las fortalezas y debilidades de su compania, asi como. la de nuestros competidores
desde la perspectiva del cliente para que podamos desarrollar una estrategia para ganar la propuesta.

- -
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8.4.2 Toma de Decision de Participacion

Recopile informacion basica e informacion contractual del proyecto

TABLA 8.4.21  Informacion Basica
Item Descripcion |
Cliente Fossil Chemical Company |
Cliente final Fossil Chemical Company

Consultor del cliente

| Morgan Consult

Tipo de Planta | Planta de polietileno de alta densidad

Ubicacion | Califomia USA I
Aicance PC
Valor Aproxmado del | 70 MM USD |
Contrato |
Valor Aproximado del | 70 MM USD |
Proyecto Completo |
Competidores Competidores A. By C

Inicio del Proyecto

30 Marzo 2004

Fecha de recepcion de la
solicitud de colizacion y

Fecha de entrega 30 Nov. 2003

fecha de q

Exactitud de! precio

(+-15%

i Existe suliciente
informacion para estimar
con el grado de exactitud
del parrafo antenor?

Si.
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Debemos realizar un analisis inicial que nos permita identificar la situacion objetiva del entorno del proyecto, la
posicion del cliente y la nuestra misma, esto lo conseguimos llenando la Tabla 8.4.2.2 con los datos de nuestro caso

de estudio
TABLA 8.4.22  Andlisis inicial
Item Descripcion
Cliente
Estado financiero El cliente pagara con recursos propios.

Expectativas de realizacion del proyecto

Hay viabilidad tecnica y existe suficiente mercado para el

producto finalidad de esta planta.

Estabilidad del pais donde se realizara el
proyecto

El pais tiene estabilidad y no presenta riesgos no existe |

la posibilidad de que factores externos pongan en riesgo

Su gjecucion.

Seguro Crediticio Disponible Si |
Relaciones Pobres |
Empleo de un Consultor El cliente utilizara un consultor (Morgan Consult) ]
Recursos para Competir !
;Se ha construido un proyecto Similar en los | No

5 anos anteriores?

4 El proyecto cae dentro de nuestra area de | Si

experiencia?

Licencia o Tecnologia Propias

No. Se recomienda asociarse con un tecnologo

¢ Se tiene Sucursal o Filial en el Lugar donde
se construira la planta?

Si se tiene una filial en ese estado de USA

Ventajas Competitivas

Contratos Previos con el mismo Cliente

No se tienen contratos previos.

Gerencia de Proyecto

Si

Ventajas Tecnologicas

Si

Costos de ingenieria

Arriba del Promedio

con esto tendremos un panorama real que nos ayude al proceso de la toma de decision de participacion

Con los puntos identificados y evaluados podremos ponderar y obtener un valor final que nos indicara las
posibilidades de ganar la propuesta. Para estimar las posibilidades globales de ganar se han conformado grupos,
cada uno conteniendo varios puntos sujetos a evaluacion, se ha dado un peso o puntaje para cada uno de ellos que
al final tienen que seran sumados. El peso aqui asignado puede ser modificado de acuerdo a la situacion y
circunstancias de su compania o a la filosofia del mercado. Para nuestro caso la tabla quedaria de la siguiente

manera

-0 -
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TABLA 8.4.23  Ponderacion para el Sistema de Analisis Inicial

Peso | Calificacion |  Puntuacion

Cliente |

|
Estado financiero 4 2 | 8
Expectativas de realizacion del proyecto 4 3 | 12
Estabilidad del pais donde se realizara el 1 3 3
proyecto
Seguro Crediticio Disponible 3 2 6
Relaciones 1 3
Empleo de un Consultor 1 4 4
Puntaje Maximo por Grupo 50 36
Recursos para Competir ]
+Se ha construido un proyecto Similar en los 3 4 12 J-
5 anos anteriores?
+El proyecto cae dentro de nuestra area de 2 3 8 i
experiencia? |
Licencia o Tecnologia Propias | 1 1
¢ Tiene Sucursal o Filial en el lugar donde se 1| 2 2
construira la Planta? |
Puntaje Maximo por Grupo | 25 21

|
Ventajas Competitivas | |
Contratos Previos con el mismo Cliente 2 0 0
Gerencia de Proyecto 1 | 5 5
Ventajas Tecnologicas 1| 3 3
Costos de ingenieria [ 1 ] 2 2
Puntaje Maximo por Grupo | 25 10
|

Maximo Puntaje Global | 100 67

EL puntaje es de 67, de acuerdo a nuestra metodologia califica la propuesta y podemos sequir adelante con el
proceso.

Como siguiente paso debemos documentar como se han tomado algunas consideraciones particulares o supuestos
que sirvan como base para analizar en el futuro si la propuesta es ganada. perdida o abandonada.

T
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Principales fortalezas de nuestra compania:

-

3

.y

Contamos con una organizacion que proporciona servicios completos de ingenieria, construccion vy
mantenimiento. El beneficio para el cliente sera proporcionarle un paquete de ingenieria que optimizara la
construccion y el mantenimiento por toda la vida de la instalacion.

Al ser una empresa tan grande y con tantos recursos, podremos asignar un equipo especifico para el desarrollo
del proyecto, es decir, sus participantes estaran enfocados unicamente en este proyecto (task force).

Contamos con amplia infraestructura tanto humana como material para el desarrollo de proyectos de este tipo
(hardware, software, personal especializado, etc.).

El proyecto podra desarrollarse en tiempo optimo al disponer de gran cantidad de recursos, tanto humanos
como materiales.

Contamos con personal altamente especializado y con experiencia en este tipo de proyectos.

Confiabilidad en el disefio del proyecto.

Atender las necesidades del cliente en cuanto a flexibilidad del programa haciendo énfasis en la capacidad de
servicio completo, el cual, combinado con la riqueza de recursos, permite responder a requerimientos y

programas cambiantes.

Principales debilidades de nuestra compania:

.,
o
»,

Un diseno que no refleje los ideales que optimicen la construccion y mantenimiento de la planta.
Mano de obra costosa, aunque altamente especializada.
Poca coordinacion del equipo de trabajo, al ser éste muy numeroso.

Debemos elaborar un resumen de los argumentos logicos de participacion o de no participacion.

Seria RECOMENDABLE participar en este proyecto porque:

Este proyecto contribuira al posicionamiento de la empresa en este sector industrial.

Se cuenta con amplia experiencia en este tipo de proyectos.

Se cuenta con recursos humanos y materiales suficientes para desarrollar un proyecto de este tipo.
Oportunidad de trabajar por primera vez con este cliente.

El margen de utilidad que permite el proyecto es muy alto.
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NO seria RECOMENDABLE participar en este proyecto porque:

<+ Es un proyecto de alto riesgo ya que las multas y penalizaciones por incumplimiento en tiempo de entrega o en
capacidad son excesivamente elevadas.

< Implica el uso de nuevas tecnologias lo que conlleva alto grado de riesgo.

+ Eltipo de contrato que desea el cliente no es el mas adecuado para esta empresa.

El ultimo paso de esta etapa es presentar al comité, quien decidira si se concursa o no. Para este caso de estudio
asumiremos que el comité ha decidido participar.

Las estrategias que tomaremos deben ser estudiadas por el gerente de la propuesta y estar basadas en al menos
uno de los siguientes rubros:

Bajo Costo
Ventajas Tecnologicas
Excelente Gerencia de Proyecto

Competitividad
Presentacion

8.4.3 Definicion de la Estrategia a Seguir

8.4.3.1 Realice un analisis de analisis detallado de la propuesta

Para entender claramente las necesidades del cliente y determinar el esfuerzo necesario para completar la
propuesta en el tiempo asignado debemos retomar la lista de cumplimiento de requenmientos elaborada en la
seccion 8.4.1 que de aqui en adelante sera nuestra guia para desarrollar la propuesta adecuadamente.

8.4.3.2 Realice una definicion del alcance de los servicios

A continuacion se muestra un ejemplo de como debemos preparar este documento:

Bases de Diseno

Se disenara una planta de polietileno de alta densidad con capacidad de produccion de 250 000 TMA para un
servicio de 5000 horas de operacion continua con un proceso en fase gas o liquida. utilizando sistemas cataliticos

convencionales a base de titanio y/o cromo, asi como catalizadores metaloceno, todos de ultima generacion.

La planta tendra tres tipos de transformacion para el polietileno producido: Moldeo por Inyeccion, por soplado y por
extrusion.

EL proceso empleado garantizara la capacidad de produccion y el grado de polietileno descrito en las bases de
concurso.
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Las unidades de la planta son:

Reaccion y Descarga
Degasificacion y Peletizado
Materia Prima y Purificacion
Manejo de Solidos
Servicios Auxiliares

Codigos y Estandares

Disciplina Cidigos y Estandares
GENERAL ANSI American National Standards Institute

ASME American Society of Mechanmical Engineers

ASTM American Society for Testing Material

ACI American Concrete Institute

NEC National Electric Code

FM Factory VIutuaI (as required by ACME's underwriter)
NEC National Eleurlcal Code

NEM.-\ N.mnnal l:lcctru.a} Manufal.turers Association

NFPA\ '\Jdlumal F1re Pmleulun ;\\sml.itmn

OSHA OLcupalmnaI S.erw and Health Admimistration
!EL Un&;w-rner:- Laboratories Inc

lS-;[n:n:.tn:e_nt S_u;.'ie-l_y of Al_'neri_ca

TUBERIAS ANSI American National Slandardx Institute

ASME American Sm.lelv ut Menhumui Enpnccr\

ASTM Amerlmn Society h)r Te\ung Material

NFPA N:mnnal Fire Prntcclum Asmuaunn
DlN German ]ndu\mcs Stnndards

ISA lnstrumem 'iuuelv nt America

ELECTRICO Requerimientos especificos del proyecto

1EC International Electrotechnical Commission

INSTRUMENTACION [IEC International Electrotechnical Commission

CIVIL ACI American Concrete Institute ( ACI 318-95 )
ASTM American Society For Tes.tmg And Materials Standards
ESTRUCTURAL ACI American Concrete Institute

AISC 9:.1 Ed Ameman Inslllule uf Steel Cun\lruumnl -\‘iD )
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Disciplina Cddigos y Estdndares

IMCA Manual de Diseno de Estructuras de Acero

CFE (1993 ) Manual ae Diseno de Obras Civiles ( [)ihl:f‘l;l por Viento )
CFE (1993 ) Manual de Disefio de Obras Civiles (Disefo [-)(ar-Slsmn )
ARQUITECTURA Practicas del cliente

PROTECCION NFPA 10 Portable Fire Extinguishers
CONTRAINCENDIO |Ngpa 11 Exn ;

Low Expansion Foam And Combined Agent Systems
NFPA 12 Carbon Dioxide Systems
NFPA 13 Installation of Sprinkler Systems
NFPA 14 Standpipe. Hose Systems

NFPA 15 Water Sprav Fixed Systems
NFPA 2(-I Cenlri_filgal Fire Purr;p:i

NFPA 22 Water Tanks for Fire Protection
NFPA 24 Private Fire Service Mains
NFPA 30 Flamr;'mlil.es_l_“iqunds Code
NFPA 70 National Electric Code

NFPA 72 National Fire Alarm Code
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Lista de Equipos y Sistemas

Lista de Equipos

Identificacion | Descripcion

C-100 | Acumulador de baja presion
C-101 | Acumulador de alta presion
E-100 | Enfriador de gas

E-101 | Calentador de Nitrdgeno
E-102 | Condensador de alta presion
K-100 | Compresor de Gas

R-100 | Reactor

T-100 | Turbina

P-100 A'B | Bombas de Agua al Ciclo
Etc. |

Lista de Sistemas

Sistema Descripcion

Etileno de Alimentacion

Hidrogeno

Comonomeros y Solvente de reaccion

Vapor de Alta Presion

Vapor de Media Presion

Vapor de Baja Presion

Gas Natural Combustible

Agua de Enfriamiento

Condensados

Aire de Instrumentos y de Planta

Agua Desmineralizada

Aclaraciones y Supuestos

En esta seccion debemos enfocamos a describir los supuestos que por falta de informacion consideramos en la
elaboracion de la propuesta, asi como las aclaraciones pertinentes asociadas.
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8.4.3.3 Desarrolle una estrategia para la elaboracion de la propuesta

Bajo el liderazgo del area comercial de la compaiiia, el gerente de la propuesta y su equipo deben desarrollar la
estrategia que resulte en la adjudicacion del contrato, aqui debemos apoyarnos en el analisis del perfil y
capacidades de los competidores y el analisis de asuntos clave ya desarrollados en la seccion 8.4.1 y tablas 8.4.1.2
y8.4.13.

Como resultante de estas evaluaciones obtendremos nuestra estrategia para la propuesta, que para este caso de
estudio y despues de revisar las tablas antes mencionadas estara basada en costo, tiempo de ejecucion y
asociacion con un tecnologo.

Una vez establecida la base de nuestra estrategia debemos documentar y comunicar a todo el equipo de trabajo.
8.4.3.4 Desarrolle un plan de trabajo para la propuesta

Aqui debemos establecer un plan de trabajo en forma de programa de actividades indicando fechas clave y fechas
limite para el termino de las mismas, que para este caso de estudio quedaria como se muestra en la figura 8.1 “Plan
de Trabajo de la Propuesta”.
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Figura 8.1 PLAN DE TRABAJO DE LA PROPUESTA

MES 1 | MES 2 MES 3 l_ MES 4 _MESS
Sem 1 [Sem 2 |Sem 3 |Sem 4 |[Sem 1 [Sem 2 [Sem 3 |Sem 4 |Sem 1 [Sem 2 [Sem 3 |Sem 4 [Sem 1 [Sem 2 [Sem 3 [Sem 4 [Sem 1 [Sem 2 [Sem 3 [Sem 4
CONCEPTO
FECHAS CLAVE

Visita al sitio
Junta de Aclaraciones

|FORMALIZAR ASOCIACION CON EL TECNOLOGO

|
|Firma del convenio de asociacién

PAQUETE DE INGENIERIA BASICA DEL TECNOLOGO

Arreglo de equipo

Informacion de i
ICiw‘I

Instrumentacién

Lineas de proceso y sistemas auxiliares

Electrico

Sisternas de proteccién contraincendio

DISENO PRELIMINAR

nar civil y volumenes de material
nar eléctrico y volumenes de material

nar tuberias y volumenes de material

nar instrumentacién y volumenes de material

Requisiciones y recepcion de colizaciones de equipo de proceso

Requisiciones y recepcién de cotizaciones de equipo eléctrico

iciones y recepcidn de colizaciones de instrumentos

ion de cotizaciones de maleriales a granel
Requisiciones y recepcion de cotizaciones de subcontratistas
Andlsis y seleccién de proveed
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Figura 8.1 PLAN DE TRABAJO DE L/ PROPUESTA

MES 1

MES 2

MES 3

MES 4 MES 5

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem4

Sem 1

Sem 2

Sem 3

Sem 4

Sem 1

Sem 2 [Sem 3 |Sem 4 |Sem 1 [Sem 2 [Sem 3 [Sem 4

CONSTRUCCION

Definicion de la estrategia para izaje y montaje de equipo

Lista de construccion de equipo mayor

Costos indirectos

Mano de obra

Instalaciones temporales

CONTROL DE PROYECTOS

Organizacion del proyecto

Red de actividades

Prgrama de fechas clave

|Programa de ejecucion

WBS

COMISIONAMIENTO, PRUEBAS Y ARRANQUE

Planeacion y programacion

ESTIMADO

Estimado de coslto de la ingenieria basica

Costo de la licencia de proceso

Cantidades y costo de material de todas las disciplinas

Costo de mano de obra

Costos indirectos de construccion

Costos directos

Costos para comisionamiento, pruebas y arranque

PROPUESTA ECONOMICA

Programa de pagos mensuales

Fachas clave con precios

Graficas de programa de ejecucién con precios

Tablas de flujo de efectivo

VALOR TOTAL DEL PROYECTO

REVISION FINAL

Revision y correccion
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8.4.4 Presupuesto para la Elaboracion de la Propuesta

El gerente debe preparar un presupuesto estimado para la elaboracion de los trabajos, el cual se realiza con la
colaboracion de los responsables de cada disciplina, cada responsable de area o disciplina debe estimar el esfuerzo
que requenra para el desarrollo de los trabajos de la oferta.

El presupuesto total para el desarrollo de los trabajos debe considerar al menos lo siguiente:

Horas Hombre

Nuestro estimado de horas hombre es el mostrado en la tabla 8.4.4.1 “Resumen de Horas - Hombre" que proviene
de los estimados de cada area y de acuerdo al plan de trabajo de la propuesta mostrado en la figura 8.1.

TABLA 8.4.4.1  Resumen de Horas - Hombre

AREA HORAS HOMBRE ESTIMADAS |
Gerencia de proyecto | 1800 |
Ingenieria | 8100 |
Control de proyecto 720 |
Procuracion 720 |
Construccion 1080 |
Comisionamiento 1080 i
Total 13500 |

Debemos traducir nuestro estimado de horas a costo, a manera de ejemplificar, supondremos que nuestra
compania vende la hora hombre a un costo de 15 ddlares, por lo que las 13500 horas hombre estimadas
se traducirian en 202,500.00 USD.

MNota Importante:
Para facilidad de este ejemplo, los 15 USD por hora hombre incluyen los costos asociados a renta de Equipo de

computo a utilizar por el personal asignado a la propuesta. Para una aplicacion mas exacta debemos realizar un
desglose detallado dependiendo de los recursos que se piensen utilizar.

Viajes al Sitio y a las Oficinas del tecnologo

Consideraremos a manera de ejemplificar que se deben realizar el siguiente numero de viajes al sitio de
los trabajos y a las oficinas de nuestro tecnologo que supondremos esta tambien en los Estados Unidos de
Ameérica.
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12 viajes al sitio de los trabajos por 3 dias cada uno 1500 USD cada uno
15 viajes a las oficinas del tecndlogo por 1 semana promedio cada uno 1700 USD cada uno

Por lo que en este rubro tendremos un total de 43500 USD.

Considerando estos dos rubros, el presupuesto que nuestra compania debe considerar gastar para la elaboracion de
esta propuesta es de 246,000 USD.

Por supuesto que el desglose presentado en esta seccion debe ser adaptado para cada caso y compania.
adicionando e integrando todos los gastos asociados al desarrollo de estos trabajos.

El gerente debe integrar y presentar el numero final al comite directivo para su conocimiento y aprobacion.

8.4.5 Plan de Negocios

Este es un documento de soporte a la propuesta y es de uso interno para la compania que desarrolla la oferta.
debemos asegurarnos que incluya al menos las siguientes secciones:

Analisis de riesgos y su mitigacion
Requerimientos contractuales
Consideraciones comerciales
Utilidad

Precio Total
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8.4.6 Determinacion del Precio

Debemos iniciar la determinacion del precio pensando en desarrollar un estimado de costo razonable, teniendo
especial atencion en mantener una postura competitiva y a la vez obtener una ganancia.

Debemos tomar la decision de elaborarlo con datos historicos (si se poseen) o si seran calculados.
Si se opta por utilizar datos historicos no debemos olvidar que hay que considerar los cambios a lo largo del tiempo.

En el desarrollo de los trabajos para la determinacion del precio debemos calcular los costos directos y los
indirectos, incluyendo al menos los siguientes rubros en cada uno de ellos:

Costo directo

Horas Hombre y tarifas

Materiales

Cargos por Maguinaria y Herramientas

Cargos por depreciacion

Cargos por seguros

Cargos por mantenimiento de equipo

Cargos por consumo de combustible, lubricantes.
Cargos por salarios para la operacion

Cargos por equipo de seguridad

" ® 8 & 8 & ° @ 9

Costo Indirecto

o Honorarios, Sueldos y Prestaciones de personal directivo, técnico, administrativo. pasajes y viaticos.
Depreciacion, mantenimiento y rentas de edificios, locales. bodegas. instalaciones generales. muebles, enseres
y operacion de vehiculos.

Servicios de consultores, asesores, laboratorios, estudios e investigaciones.

Fletes y acarreos de campamentos, equipo de construccion, plantas y de mobiliario.

Gastos de papeleria, teléfonos, telégrafos, radio, luz, gas, agua y de concursos.

Primas por seguros, fianzas y financiamiento.

Trabajos previos como construccion y conservacion de caminos de acceso, Montajes y desmantelamiento de
equipo.

»  (Cargos por utilidad

.« " 8

Para obtener un mejor resultado en el calculo de estos dos conceptos. es de suma importancia tomar en cuenta las
recomendaciones presentadas en la seccion 6.2.6 Determinacion del precio en relacion a las consideraciones a
seguir en los procedimientos y politicas del estimado de costo y la obtencion del costo directo e indirecto.

Una vez determinado el precio para ambos casos, debemos integrario y manejario como el precio de nuestra oferta.
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8.4.7 Plan de Ejecucion del Proyecto

Este es un documento se elabora para asegurar que estamos cubriendo el alcance de los trabajos del proyecto, este
plan es la base del estimado de costo y debe cubrir al menos los siguientes puntos:

Consideraciones Generales

El proyecto tiene como objetivo el disefio. la ingenieria. la fabricacion. el aprovisionamiento, el suministro de equipos,
materiales e instalaciones, 1a construccion, el entrenamiento del personal, la elaboracion de manuales de operacion
y mantenimiento. las pruebas. el arranque y la puesta en operacion comercial, para la entrega “llave en mano” de las
instalaciones de una planta de polietileno de alta densidad con capacidad de 250.000 TMA. que sera construida en
el estado de California en los Estados Unidos de America para el cliente Fossil Chemical Company

Descripcion

El objeto de este proyecto es construir una planta de polietileno de alta densidad con capacidad de 250.000 TMA,
para un servicio de 5000 horas de operacion continua con un proceso en fase gas o liquida. utilizando sistemas
cataliticos convencionales a base de titanio y/o cromo, asi como catalizadores metaloceno, todos de ultima
generacion.

Esta planta sera construida en el estado de California en los Estados Unidos de America para el cliente Fossil
Chemical Company. El sitio tiene una superficie de 9.520 hectareas exclusivas para la instalacion de la planta

Organizacion de Personal

Se utilizaran equipos de trabajo “Task Force” bajo la direccion del Gerente del Proyecto. El Trabajo sera efectuado
en la Ciudad de México.

De acuerdo al avance del proyecto. personal en cada oficina sera movilizado. En la etapa de Ingenieria de Detalle y
Basica el personal se localizara en la Ciudad de México en donde se centralizara el area del “Task Force”.

Las necesidades de recursos humanos seran definidas por los lideres de las disciplinas en coordinacion con el
Gerente del proyecto.

Plan de Ingenieria

El objetivo principal sera el cumplimiento de los requisitos técnicos de Fossil Chemical Company expuestos en las
bases de concurso. manteniendo siempre un enfoque claro sobre la optimizacion de los disenos, mantener apego al
programa general del Proyecto y en particular al programa de Ingenieria.

Alcance de Ingenieria.

El alcance es el diseno de una planta de polietileno de alta densidad que durante la fase de ingenieria de detalle.
procuracion, construccion y puesta en operacion, seguira las definiciones y criterios de diseno sefalados en los
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documentos del paquete de ingenieria basica del tecnologo. El disefio se debera desarrollar de conformidad con las
especificaciones del contrato a celebrarse con Fossil Chemical Company y los estandares de ingenieria.

Plan de Control de Proyectos

El equipo de Control de Proyectos realizara las funciones necesarias para soportar los objetivos establecidos de
costos y programa de ejecucion del proyecto.

WBS

El Work Breakdown Structure (WBS) y el Catalogo de cuentas del Proyecto seran utilizados en este proyecto para
organizar, definir y controlar todas las actividades de Ingenieria, Procuracion, Construccion y Puesta en marcha.

Planeacion

El Lider de Control de Proyectos asignado realizara la planeacion de Control de Proyectos, estimados, control de
costos y programacion para asegurar que todos los elementos y principios son incorporados.

Los productos clave de la Planeacion de Control de Proyectos son:

- Programa Maestro

- Programa del Proyecto en sus diferentes fases
- WBS y Cuentas de Costo para el proyecto

- Presupuesto de control

Programacion

El desarrollo de un programa solido de Control de Proyectos es esencial para el éxito del proyecto, por lo que

es necesario que todo el personal asociado con el proyecto participe en el desarrollo del programa como un equipo
unificado.

El equipo de Control de Proyectos asignado sera directamente responsable de iniciar y mantener tal programa.

el programa del proyecto sera la ultima revision del Programa Maestro del Proyecto

Control de Costos

El Control de Costos es el mecanismo para monitorear y controlar los costos del proyecto contra presupuesto. El
Control de Costos es responsabilidad de todo el personal del proyecto. Para practicar esa responsabilidad. el equipo
del proyecto debe saber y entender como se comparan sus costos con su presupuesto.

Desviaciones y Control de Cambios

El desarrollo de este proyecto sera monitoreado con el uso de una “Base de control” documentada. La base de
control consistira del alcance del proyecto, WBS, presupuesto, costo total indicado y programa.

Todo el personal del equipo del proyecto son los responsables de mantener al Gerente de proyecto informado de los
impactos actuales y potenciales a la Base de Control del Proyecto.
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Plan de Procuracion

La funcion que procuracion desarrollara es compra y contratar directamente la totalidad de la planta. El trabajo de
procuracion sera ejecutado, tanto en oficina matriz como en sitio. La organizacion de procuracion del proyecto estara
estructurada para proporcionar servicios al proyecto desde la emision de las Solicitudes de Cotizacion hasta la
entreqa final de los equipos y materiales en el sitio y el arrangue de los mismos.

Plan de Ejecucion de Construccion

El plan es subcontratar los trabajos de construccion en funcion al plan de subcontratacion, basado en los acuerdos
contractuales aplicables y en la estrategia de construccion definida para el proyecto. Los subcontratistas podran ser
utilizados para los siguientes paquetes de trabajo:

- Mejoramiento del sitio

- Terracerias

- Demolicion

- Instalaciones temporales

- Pruebas No Destructivas

- Pintura y aislamiento

- Pavimentos

- Estudios de Mecanica de Suelos

- Construccion de acabados en edificios
- lzaje de Equipos Principales del Proyecto
- Suministro de concreto

- Habilitado de Acero de Refuerzo

El equipo de construccion es responsable de ejecutar su trabajo cumpliendo los reguerimientos contractuales.
Plan de Pruebas y Puesta en Servicio

El equipo de Puesta en Servicio llevara a la planta a servicio en concordancia con el diseno original y en
consistencia con los requerimientos del contrato.

Se debera desarrollar un programa de pruebas preoperacionales. la puesta en marcha y las pruebas que
proporcionen sequridad y una operacion confiable de la planta.

Se establecera un metodo sistematico para las Pruebas Preoperacionales. la puesta en marcha, el arrangue, la
programacion, el desarrollo de procedimientos y la documentacion.

En la primera fase se incluira trabajos en oficina matriz para la planeacion y el desarrollo de procedimientos para
actividades tales como:

- Revision del diseno de ingenieria

- Revision de la construccion

- Programacion de las pruebas preoperacionales

- Alcance del sistema Diagramas de Tuberia e Instrumentacion y Dibujos de Lineas Electricas
- Manual de pruebas preoperacionales

- Lineamientos para pruebas preoperacionales / puesta en marcha
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* Instrucciones de operacion de la planta
- Programa de entrenamiento de operadores

8.4.8 Revision Comercial

Esta revision debe correr a cargo del comité directivo de la compania, aqui se debe preparar una presentacion
gjecutiva donde se muestren en forma clara y concisa el objeto del proyecto, el alcance para nuestra compania, cual
es el programa y las bases de nuestro estimado. a que precio hemos llegado para nuestra oferta y cual pretendemos
sea nuestra utilidad, los riesgos, los términos y condiciones contractuales, el flujo de efectivo y el plan de ejecucion.

El comité directivo debera analizar y en su caso aprobar o desaprobar la presentacion y entrega de la oferta.

8.4.9 Entrega de la Propuesta

El lider comercial debe verificar que la propuesta este arreglada y presentada de acuerdo a las instrucciones del
cliente o las bases de licitacion, debe asegurarse con antelacion de la fecha y hora de entrega y cumplir con ella.

Sy
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CONCLUSIONES

La utilizacion de una metodologia sistematica en la preparacion de ofertas si garantiza el cumplimiento de los
requerimientos del cliente.

El aplicar la metodologia descrita en este trabajo optimiza el uso de los recursos que se destinan a la
elaboracion de ofertas, recursos que en caso de no adjudicarse la misma, no son reembolsables.

Ninguna metodologia empleada con los propositos requeridos en este trabajo garantiza la adjudicacion del
contrato, eso dependera de la naturaleza, tamano, costos y estrategias utilizadas por la compania licitante.

El buen entendimiento, aplicacion y orden en el uso de la metodologia propuesta asegura un producto
consistente y con grandes posibilidades de éxito.

El realizar un estudio de la solicitud de la oferta y un analisis de los competidores proporciona a la compania
licitante en forma temprana un primer conocimiento de las posibilidades con respecto a los demas
concursantes.

El desarrollar un analisis de factores de asuntos clave del cliente ayuda a identificar las fortalezas y debilidades
de la compania licitante, asi como la de los otros competidores que nos sirvan a desarrollar una estrategia para
ganar la propuesta.

La toma de decision de participacion es un evento de suma importancia por lo que es vital agrupar la
informacion de manera que sea facil para el comité las analice en forma adecuada.

El elaborar un analisis de riesgos en la etapa de la toma de decision de participacion ofrece conocer las
implicaciones técnicas y economicas que pueden afectar la correcta ejecucion del proyecto y la elaboracion de
un plan de mitigacion de los mismos.

Una vez tomada la decision de si participacion se debe analizar las estrategias que se usaran para tener mayor
posibilidad de obtener el contrato, comunmente son bajo costo, ventajas tecnologicas, excelente gerencia de
proyecto y alianzas con otras companias.

La definicion de un organigrama para el desarrollo de los trabajos permitira definir adecuadamente las
responsabilidades.

El claro entendimiento de los requerimientos del cliente debe materializarse en un documento que describa
correctamente el alcance de los servicios

La elaboracion del estimado y la determinacion del precio de la propuesta debe ser calculado preferentemente
con datos histéricos y escalados si se dispone de ellos.

- La consideracion de las contingencias se debe aplicar como una estrategia.

La elaboracion de un plan de ejecucion del proyecto garantiza que se cubre el alcance de los trabajos
en forma completa.
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15.- La revision comercial muestra en forma clara y concisa el objeto del proyecto, el alcance para nuestra
compania, cual es el programa y las bases de nuestro estimado, a que precio hemos llegado para nuestra
oferta y cual pretendemos sea nuestra utilidad, los riesgos, los términos y condiciones contractuales. el
flujo de efectivo y el plan de ejecucion de manera que el comite directivo decida con todos los elementos
aprobar o no la presentacion y entrega de la misma.

10. APORTACIONES
Como resultado del desarrollo de la metodolgia objeto de este trabajo tenemos las siguientes aportaciones:
1. Guia para la elaboracion de un analisis de los competidores
2- Guia sistematica para la elaboracion de propuestas
3- Guia para la seleccion de una estrategia adecuada para el desarrollo de la propuesta

4.- Lista de verificacion para la revision comercial de la propuesta
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1.

“METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”
Maestria en Ingenienia y Administracion de Proyectos

BIBLIOGRAFIA

Jiménez E. “El futuro de México sin ingenieria mexicana”
Academia Mexicana de Ingenieria, Sep. 1997

Pemex Exploracion y Produccion “Criterios para la presentacion y evaluacion de proposiciones en
licitaciones publicas y por invitacion restringida”™

Lenehan B. “Write an offer too good to refuse”
Hidrocarbon Processing, Nov.1998

Alejandro Puron Ruiz “Administracion de Proyectos de Ingenieria, Procuracion y Construccion y sus
Analisis de Riesgos”
Tesis de Licenciatura, UIA, 2000

Ward and Chapman “Developing Competitive Bids: A Framework For Information Processing”
Journal of the Operational Research Society 39, 1988

Wesser P. “Estrategias frente a la competencia”
Management Today en Espanol Jun, 2000.

Federico Pérez Valdeés, “introduccion a los sistemas de informacion”
IPN Apuntes preparados para la materia de Informatica |

Ana Maria Aguilar, “Beneficios de los sistemas de informacion”
Universidad de Concepcion, Noviembre 2002
hitp://www.unamosapuntes.com/code3/id1/sisinfo.html#none

José Ignacio Dominguez, “Diferenciacion y ventaja competitiva”
Tecnolégico de Monterrey
(www.hipermarketing.com)

Darrell J. Oyer, CPA, * Developing Cost Estimates For Proposals To The Government” Article
Management Concepts, Inc. 2000.

David B. Dempsey, “Best Value Proposals”
OMB Circular No. A-76

Shane A. Imwalle, “to bid or not to bid”
Geographic Information Services

Planeacion Estratégica
http://www.tja.entelnet.bo/uteplan/planpag1.html

Michael Porter * Estrategia, algo mas que poesia”
ExpoManagement 2002
hitp://www.intermanagers.com.mx/



16.-

21+

22.-

“METODOLOGIA ¥ ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”
Maestria en ingenienia y Administracion de Proyectos

Bill Lenehan “To bid or not to bid”
Hydrocarbon Processing
Mayo 1999

Programa de Gestion Tecnologica CINDA. “Que es el plan de Negocios”
www.ingeniena.cl/investigaciones/archivos/plan_negocios.pdf
Santiago. Chile

Michael Porter “Estrategias competitivas genéricas”
http://ricoverimarketing.americas.tripod.com/RicoveriMarketing/id20.htmi
1980

Importancia de los procedimientos
hittp://www.itlp.edu.mx/publica/tutoriales/procesoadmvo/tema2 B8.htm

Samara Garduza M. “Propuesta de una metodologia para un sistema de administracion de riesgos de
proyectos industriales”
Tesis de maestria , 2003

Juan Manuel de la Colina, La importancia y evaluacion del Marketing
http://winred.com/EP/articulos/marketing/00200301001016396001.htm

Project Management Institute (2000), *Project Management Body of Knowledge”
PMBOK Guide

Analisis FODA
http://www.lucem.netModelos/Manual%20FODA.pdf

- 118 -



"METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”
Maestria en Ingemena y Administracion de Proyecios

12.  ANEXOS

SIUE



"METODOLOGIA Y ESTRATEGIAS PARA ELABORAR PROPUESTAS EXITOSAS EN PROYECTOS IPC”
Maestria en Ingemena y Administracion de Provectos

121  LISTA DE VERIFICACION DE LA PREPARACION DE LA PROPUESTA

No

Etapa Responsable Cumple Observaciones

cumple
[ | | [

Estudio de las Bases de Concurso

Se ha leido completamente la solicilud de olerta para
identil los requenmientos y necesidades de GP/LP

|informacion?

Se han codificado los parratos u oraciones de acuerdo
al ipo de informacion que aparezca en

ellos? GEALE

|Distnbuya las partes relevantes a otros para su
revision, desarrollo de tanfas / precios. y desarrolio de GP/LP
terminos comerciales.

Haga un listado de los documentos que deben

P/LP
resentarse para la propuesta A

Elabore una lista de cumplimiento con requenmientos y
un esquema sacada de los requenmientos de la GP/LP
propuesta o guias en la solicitud de oferta

Asegurese de que todos los miembros del equipo de la
propuesta reciban una copia complela de la solicilud de GP/LP
oferta y de la lista de cumplimiento con requenmientos.

[Revise ios factores lipicos de evaluacion GP/LP
Realice un analisis del equipo de Trabajo GP/LP

[ que las capacidades globales del equipo de GP/LP

Trabajo
Rewise sus Programas de Productividad. GP/LP
Realice un perfil de sus com, GP/LP

id que las unicas de sus competidores GP/LP
1en relacion a este proyecto especilico

Identilique el Perlil de oferta de los competidores GP/LP
Realice un Analisis de Asunlos Clave GP/LP
Toma de Decisidn de Participacién

R le int 1 basica e inf cor sal

|del proyecto i
Realice un analisis inicial que nos permita identificar la

situacion objetiva del entorno del proyecto. la posicion LP/LC
del cliente y la nuesira misma

Documente como se loman algunas consideraciones

particulares que sirvan como base para analizar en el LP/LC
futuro si la propuesta es ganada. perdida o

abandonada

Descnba sus pnncipales fortalezas. seran de ulilidad LP/LC

ara elaborar sus estrategias.

Descnba sus pnncipales det LP/LC
las gque puedan ser co r

Elabore un resumen de los argumentos logicos de P/LC

ficipacion o de no participacion

Presente al comite LP/LC
Tome la decision de participacion o no, asi Como que co

es lo que se ofrecera al cliente en caso de participar
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121 LISTA DE VERIFICACION DE LA PREPARACION DE LA PROPUESTA (cont.)

No .
Eta Res bl m| Observaciones
pa ponsable Cumple cumple
] ] i [
Definicion de una Estrategia
Formr un equipo base para planear y desarrollar la P
sla

Desarrolle un analsis detallado para entender

los req del chente y LP
&l estuerzo para la en el

Proponga un alcance de senicios basado en los

uenmientos del clente LRILD

pania_ante &l chente LE/LP

LC/LP

Evalue el posicionamento de su compania si 5e LC/LP

obtiene el contrato

(Como resultante de estas evaluaciones obtenga su

estrategia para la propuesta. Documente y comunique LC/LP

Obtenga la aprobacion de la direccion de la propuesta y /P

de la esiratega comercial antes del insciar los trabajes

Cesarrolle un resumen de la propuesta y asgne
responsabiidades para el logro sansfactono de cada LC/LP
seccion de la misma

Establezca un plan de trabao en forma de programa de
actvidades indicando fechas clave y fechas imie para LP/LCP

Prepare un presupuesto esimado para la elaboracon
de los trabajos con la de los LP/LD

Presente y oblenga la autonzacion de la Direccion LP/LD
Plan de Negocios

Descnba todas las considerackones comerciales,

ncluyendo el precio total y su soporne, indque ademas LCILP/LCP
la utiidad. la mihgacion de los Nesgos. requenmentios
contractuales y 10dos los eventos relevantes

|Doumkm del Precio

Describa el metodo para el desarrolio y obtencion de LE
las larfas para los costos directos e ndirectos

Determine las fuentes de informacion a utihizar en la LE
estimacion de costos directos e indwectos

Dehna el método para calcular 1anfas de mano oe obra LE
Rewvise las tanfas ¥ LE
comparelas contra las tanfas reales y su presupuesto

Realce la de en LE
disehos actuales. d 5 ficaciones

Realce un sistema de estmacion flexible que le LE

mita implementar cambios facimente

Costo Directo

(Considere las tarfas de mano de obra especiaizada LE
Use tanfas promedio dentro de la clashicacion de la LE
|mano de obra

quenes cada LE
operacion y su correpondente tanta de mano oe obra
Ll

Considere perdidas o desperdicios esperagos
(Considere productos detectuosos esperados Ll
Considere de: dicios duranie el proceso Ll
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121  LISTA DE VERIFICACION DE LA PREPARACION DE LA PROPUESTA (cont.)

No
Responsable C Observaciones
Etapa umple |
LE
LE
LE
Determine un rango (%) aphcable al estimado de costo LE
Contingencias
Considere y cuan las con 185 LP/LE
Igentfique y cuantifique los riesgos para adicionaro al LP/LE
|precio final
[Plan de Ejecucion del Proyecto
Desarrofle un plan de ejecucion propiado para cubnr el e
alcance de los trabajos de delap
Filosofia de Construccion
Establezca como sera la comunicacion durante la fase LCN

o8 i ia

Asegurese de incluir [a implementacion de |a
constructbibdad , herramientas de automanzacion en el
5o, estartegias de confratacion, lécnicas principales LP/LCN/LCP
de construcciin, filosotia de los paquetes de trabajo,

p ¥ del diseno y la construccion
|Revisidn Comercial

Realice la revision con ta Direccion GP/LC/LP/LCN

/LD/LE
Revise que s han cumplido todos los terminos GP/LC/LP/LCN
|tecnicos, comerciales y contractuales. /LD/LE
GP/LC/LP/LCN
Rewvise el alcance de los trabajos /LD/LE
GP/LC/LP/LCN
Raviss el programa /LD/LE
" . GP/LC/LP/LCN
Revise la base del estimacdo /LD/LE
,Hwiseeimm!mldad GP/LC/LP
Revise los riegos y posibilidades de ocurrencia GP/LC/LP
Revise los términos y condiciones contractuales GP/LC/LP
Rewvise el fiujo de Etectivo GP/LC/LP
Revise el plan de ejecuciin GP/LC/LP/LCN|
e LC/LP
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