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Bases de licitación

Índice de contenidos de uso frecuente
1. Antecedentes generales
Esta sección busca entregar al oferente antecedentes de la empresa y del proyecto en que se enmarca la licitación, que puedan ser de utilidad para diseñar una solución ad-hoc a las necesidades de la empresa.

Algunos contenidos posibles de ser incluidos en esta sección son:

· Giro / Actividad

· Tamaño (facturación / empleados / market share)

· Organización / ubicación geográfica (sucursales/filiales)

· Proyecto en que se enmarca la contratación

· Problemas que se quiere resolver

2. Objetivos

2.1. Del proyecto

En esta sección se muestran los objetivos de negocio la compañía busca obtener. Estos objetivos en general se asocian a un impacto económico directo sobre los resultados de la compañía (ej.- reducción de los días de cuentas por cobrar, reducción de la tasa de morosidad de créditos, reducción de los niveles de inventarios, reducción de los costos de producción, aumento de las ventas, mejoramiento de la satisfacción de clientes, etc.).

En general, estos objetivos no son atribuibles en directamente o exclusivamente a la solución que se desea adquirir. No obstante, al declararlos explícitamente entregamos mejor información para diseñar una buena solución.

Ej.- No podemos culpar al proveedor de un sistema financiero contable porque la empresa no pudo reducir sus cuentas por cobrar (objetivo del proyecto) si la utilización del sistema no se acompañó por un mejoramiento del sistema de cobranza (responsabilidad de la empresa contratante).
Sin embargo, al declarar que un objetivo del proyecto es reducir las cuentas por cobrar, podemos

2.2. De la contratación

Estos objetivos se refieren a aquellos elementos que se espera lograr directamente con la licitación, y son consecuencia directa de un buen desempeño del contrato o bien adquirido.

Estos objetivos buscan especificar los resultados que entregue el servicio o bien a contratar directamente, con independencia de otros factores. Por lo tanto, si el objetivo no se cumple representa directamente una falencia en el proceso de contratación.

Ej.- Si al sistema definido en el punto anterior le pedimos “que permita que el personal de cobranza pueda conectarse al sistema en forma remota (wireless)” -objetivo de la contratación- no está entregando dicha funcionalidad representa un incumplimiento por parte del oferente.

3. Especificaciones técnicas (producto/servicio)
En esta sección se detallan las condiciones que tiene que satisfacer el producto o servicio que se está licitando.

Se debe proveer todos los antecedentes requeridos para que el proveedor pueda diseñar una oferta que se haga cargo de los objetivos y características de la empresa compradora, así también como hacer un dimensionamiento preciso de los recursos y costos que deberá incurrir el proveedor para entregar el servicio.

Algunos contenidos posibles de ser incluidos en esta sección:
· Requerimientos

· Usuarios (roles/funciones)

· Condiciones de entrega

· Alcances

· Servicios considerados dentro de la oferta

· Nivel de actividad

· Estadísticas que faciliten la cubicación de los costos

· Referencias presupuestarias (cuando lo estime pertinente)

· Niveles de servicio
4. Condiciones contractuales
Esta sección da cuenta de los mecanismos que regularán la relación contractual con el proveedor adjudicado.

Tiene dos objetivos.

1. Asegurar que la empresa compradora cuente con los mecanismos contractuales para manejar posibles dificultades en la ejecución del contrato (ej.- incumplimiento de los requisitos, deterioros en la calidad de servicio, reclamos laborales del personal del contratista, etc.).
2. Evitar que se tenga que negociar condiciones contractuales con posterioridad a la presentación de ofertas, sin competencia con otros proveedores.

Algunos contenidos que se consideran habitualmente en esta sección:

· Duración del contrato

· Responsabilidades del contratista

· Normas / Regulaciones (de seguridad) que afectan el contrato

· Facilidades para controlar el cumplimiento del contrato

· Mecanismos de control de calidad / reportes periódicos del proveedor

· Sanciones / multas

· Garantías y seguros

· Término del contrato

· Formas de pago

· Cláusulas de renovación

· Cláusulas de Reajuste de precios

· Cláusulas de arbitraje y resolución de discrepancias
5. Presentación de las ofertas
Esta sección entrega al proveedor instrucciones claras de la información y antecedentes que deben formar parte de su oferta. Se busca evitar que se descalifiquen ofertas de proveedores que cuenten con soluciones apropiadas por un incumplimiento de las condiciones exigidas en las bases de licitación.

Algunos contenidos que se comúnmente se incluyen en esta sección:
· Antecedentes del proveedor

· Información financiera / comercial

· Información laboral

· Información jurídica

· Currículum de la empresa (trabajos históricos)

· Filtrar experiencia relevante

· Referencias de clientes

· Certificaciones (ej. ISO)
· Contenidos de la oferta técnica 

· Índice y descripción de los capítulos o antecedentes que deben formar parte de la oferta económica.

· Contenidos de la oferta económica

· Formato de presentación de las ofertas económicas por parte de los proveedores.

· Tratamiento de los impuestos y monedas en la presentación de ofertas.
6. Procedimiento de licitación

Se entregan antecedentes al proveedor de los pasos o etapas que seguirá el proceso de licitación, la forma en que se llevará adelante y las acciones que le corresponden al proveedor en cada etapa.

Algunos contenidos que comúnmente se incluyen en esta etapa son:
· Calendario de la licitación
· Presentaciones y/o visitas a terreno

· Plazo para presentar preguntas

· Plazo para publicar las respuestas o aclaraciones

· Plazo para presentar las ofertas

· Plazo estimado de adjudicación

· Procedimiento de presentación de las ofertas y apertura de antecedentes.

· Criterios de evaluación

· Modalidad de negociación
· Ej.- licitación sobre cerrado primer precio, subasta inversa (remate a la baja), etc.
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