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Resumen y Abstract  VII 

 

Resumen 

 

Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los procesos 

de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado colombiano.  

Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 

Desde una aproximación cualitativa e interpretativa, y con la participación de seis MiPymes 

que venden servicios al sector ambiente y saneamiento básico, este trabajo partió 

identificando los enfoques conceptuales de las capacidades de licitación. Posteriormente, 

mediante la técnica de Focus Group, se describieron las capacidades de licitación del 

empresario colombiano. A través de entrevistas semiestructuradas y análisis de contenido, 

se documentaron los vínculos con el éxito en la contratación pública de contratos 

transados en la plataforma SECOP II. Se concluye que, por un lado, que la capacidad 

procesal del empresario colombiano es consistente con la literatura, mientras que la 

capacidad relacional no lo es. Por otro lado, la frecuencia en la búsqueda de contratos, la 

cantidad de personas involucradas en la licitación, las alianzas estratégicas y el 

fortalecimiento del equipo comercial están asociados al éxito. 
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Abstract 

 

Analysis of the relationship between tendering capabilities and success in the 

contracting processes of SMEs that sell services to the Colombian State.  Case 

analysis in the environment and basic sanitation sector 

 

From a qualitative and interpretative approach and with the participation of six SMEs that 

sell services to the environment and basic sanitation sector, this work initially focused on 

identifying the conceptual approaches of tendering capabilities. Subsequently, using the 

Focus Group technique were described the tendering capabilities of the Colombian 

entrepreneur. Through semi-structured interviews and content analysis where documented 

the links or relations with success in public procurement of contracts transacted on the 

SECOP II platform. It is concluded, on the one hand, that the procedural capability of the 

Colombian entrepreneur is consistent with the literature, while the relational capability is 

not, and on the other hand, that the frequency in the search for contracts, the number of 

people who participate in the tender, the strategic alliances and the strengthening of the 

commercial team are related to success. 
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Introducción 

 

En Colombia, el Estado es el principal comprador de bienes y servicios. Las compras que 

realizan las entidades estatales se hacen a través del Sistema Electrónico para la 

Contratación Pública – SECOP. Dicho Sistema fue creado y reglamentado mediante los 

Decretos 2178 de 2006 y 3485 de 2011, respectivamente. La entidad encargada de 

desarrollar y administrar el SECOP es la Agencia Nacional de Contratación Pública –

Colombia Compra Eficiente, que se creó a través del Decreto 4170 de 2011 donde se 

estableció en su artículo 2 que tiene como objetivo “desarrollar e impulsar políticas públicas 

y herramientas, orientadas a la organización y articulación, de los partícipes en los 

procesos de compras y contratación pública con el fin de lograr una mayor eficiencia, 

transparencia y optimización de los recursos del Estado”. 

 

A la fecha se han desarrollado dos espacios virtuales para la contratación, SECOP I y 

SECOP II.  En dichas plataformas los proveedores interesados en contratar con el Estado 

consultan productos o servicios requeridos por cada entidad compradora. 

 

Dentro del universo de potenciales proveedores están las MiPymes, que para el 2021 

representaron el 99,6 % de las empresas en Colombia, generaron aproximadamente el 

79,1 % del empleo y se estima que aportan el 40 % del PIB (Prada, 2021).  En América 

Latina, más del 60 % del empleo formal depende de las MiPymes mientras que para la 

Unión Europea alcanza el 69,4 % (Dini, M. and Stumpo, G., 2020).  Sin embargo, aunque 

las MiPymes en Colombia son un grupo representativo en la economía, no ejecutan más 

del 20 % del total de contratos que el sector público oferta (Colombia Compra Eficiente, 

2022).   

 

La baja participación de la MiPyme en la contratación pública se ha estudiado mediante la 

identificación de barreras u obstáculos por autores como Loader, 2015; Saastamoinen et 

al. 2017; Akenroye, 2013; entre otros.  Lo anterior, con el fin de encontrar soluciones que 
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permitan a este grupo empresarial tener mayor protagonismo como proveedores del 

Estado.   

 

Desde otro enfoque, autores como Flynn, 2017 desarrollaron el constructo capacidad de 

licitación que se explica desde dos dimensiones; la relacional y la procesal, las cuales han 

sido analizadas a través de un enfoque cuantitativo con el fin de explicar la participación y 

el éxito de MiPymes en la contratación pública. 

 

Si bien hasta el momento reconocer las barreras que tiene la MiPyme en Colombia ha sido 

uno de los impulsores del SECOP, que busca facilitar la interacción entre compradores y 

proveedores, también ha propiciado la creación de incentivos como la convocatoria 

limitada a MiPymes o los factores de desempate, como lo establece el Decreto 1082 de 

2015 (Colombia Compra Eficiente, 2023); se subraya la necesidad de ampliar el 

entendimiento de los factores que promueven el éxito de las MiPymes en las compras 

públicas desde la comprensión de las capacidades de licitación para el empresario en 

Colombia.    

 

Con base en lo anterior, este trabajo de grado definió como objetivo general  

“analizar la relación entre las capacidades de licitación de las MiPymes que participaron 

en procesos de contratación con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicación de los 

contratos, durante los años 2016 al 2019”. 

 

Para dar respuesta a este objetivo, este trabajo tiene un diseño metodológico de enfoque 

cualitativo.  A partir de una revisión de literatura se identifican los enfoques conceptuales 

de las capacidades de licitación de las MiPymes que participan en procesos de 

contratación estatal para luego abordar la investigación desde dos tipos de estudios, el 

grupo focal que se elige con el fin de estimular la interacción de un grupo de empresarios 

seleccionados acerca de un tema (Caillaud et al. 2022, p 684-699) y su objetivo será 

describir las capacidades de licitación de la MiPyme que vende servicios al Estado 

colombiano. Y el estudio de casos múltiples, que fue seleccionado desde la premisa de 

que varios “casos”, podrán ser incluidos en un estudio de casos múltiples (Yin, 2008, p. 5) 

con el cual se buscará documentar los vínculos o relaciones entre las capacidades de 

licitación establecidas y el éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratación 

pública en Colombia a través del SECOP II. 
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El alcance será descriptivo e interpretativo pues intenta encontrar sentido a los fenómenos 

en función de los significados que las personas les otorguen (Sampieri et al. 2014).   

 

Con lo anteriormente expuesto, este trabajo de grado se estructura en cinco capítulos que 

contribuyen al cumplimiento de los objetivos del trabajo.  El primero presenta el marco 

general del proyecto que comprende el problema, la justificación y los objetivos general y 

específicos.  El segundo capítulo presenta el marco teórico y desarrollan el marco 

conceptual y la revisión de literatura, allí se exponen tanto los enfoques encontrados, 

desde donde se analiza el desempeño de la MiPyme en las compras públicas, como la 

descripción de los enfoques de las capacidades de licitación encontrados.  El tercer 

capítulo contiene la metodología general diseñada para la recolección de información.  

Posteriormente, el capítulo cuatro presenta los resultados encontrados, dentro de ellos las 

capacidades de licitación que lograron describir los empresarios participantes durante el 

Focus Group y la discusión sobre su relación con los enfoques encontrados en la literatura.  

Así mismo, se documenta el resultado de las entrevistas semiestructuradas respecto los 

vínculos o relaciones encontradas entre las capacidades de licitación establecidas y el 

éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratación pública en Colombia a 

través del SECOP II.  Por último, el quinto capítulo contiene las conclusiones, 

recomendaciones y se hace referencia a las limitaciones y propuestas para el trabajo 

futuro. 

 

 

 





 

 
 

1. Marco general del proyecto 

Este primer capítulo aborda el marco general del proyecto y en su orden se presenta la 

problemática, la justificación y los objetivos de investigación. 

1.1 Problemática 

 

En Colombia, el Estado es el principal comprador de bienes y servicios.  Las compras se 

realizan a través del Sistema Electrónico para la Contratación Pública - SECOP que 

actualmente tiene dos plataformas: SECOP I y SECOP II, desarrolladas y administradas 

por Colombia Compra Eficiente – CCE.  A través de las plataformas los proveedores tienen 

la posibilidad de realizar búsquedas estratégicas por entidad compradora, productos o 

servicios, modalidades de contratación, cuantía, entre otros. 

 

Dentro del universo de potenciales proveedores se encuentran la MiPyme y la gran 

empresa, las cuales se distribuyen en tres grandes sectores económicos: el manufacturero, 

el de comercio y el de servicios. Es último sector es el foco del presente trabajo. 

 

Particularmente las MiPymes representan el 99,5 % de las empresas de América Latina 

(Dini, M. and Stumpo, G., 2020) y en Colombia 99,6 % (Prada, 2021).  En América Latina 

más del 60 % del empleo formal depende de las MiPymes mientras que para la Unión 

Europea alcanza el 69,4 % (Dini, M. and Stumpo, G., 2020), específicamente en Colombia 

generaron aproximadamente el 79,1 % del empleo y se estima que aportaron el 40 % del 

PIB (Prada, 2021).  Aun así, para los países integrantes de la OCDE la supervivencia de 

unidades a 5 años de su creación es en promedio superior al 40 %.  En Colombia la tasa 

de supervivencia es de 33,4 % para las microempresas, 60,9 % para las empresas 

pequeñas y de 73,7 % para la mediana empresa (Confecámaras, 2023). 
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Según resultados presentados por CCE en 2022, la contratación pública con MiPymes a 

través del SECOP II para el año 2018 fue seis veces mayor en relación con el año 

inmediatamente anterior (Figura 1-1).  Lo que podría explicar la entrada en operación de 

dicha plataforma transaccional.  

 

Figura 1-1 
Contratos con MiPymes por año en SECOP II 

 

 Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022 

 

Durante el 2019 el Estado le compró a las MiPymes más servicios que bienes a través del 

SECOP II.  Concretamente, los servicios basados en ingeniería, investigación y tecnología, 

que es donde se transan gran parte de las compras del sector ambiente y saneamiento 

básico, ocuparon el tercer puesto en las contrataciones durante el 2019 (Figura 1-2). 
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Figura 1-2 
Top bienes y servicios más contratados por MiPymes en SECOP II 

 

 Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022 

 

Más del 80 % de los contratos suscritos en SECOP II se realizan con proveedores que no 

tienen el carácter de MiPyme.  El valor contratado de las micro, pequeña y mediana 

empresa, no representan más de 20,49 % del total transado.  (Figura 1-3) 

 

Figura 1-3 
Porcentaje de contratos de la MiPyme 

 

Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022 
 

Existen barreras que desincentivan la participación de las MiPymes en procesos de compra 

entre las que se encuentran la percepción de que no existen condiciones justas para el 

acceso al mercado de la compra pública (Colombia Compra Eficiente, 2022).  Aunque 

la mayoría de las MiPymes -66,7 %- ven en la contratación pública una opción atractiva 

para sus productos/servicios, estas consideran que no están debidamente preparadas 

para venderle al Estado (Gálvez Albarracín, E., & Quiñonez Rizo, E., 2019).   
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Los empresarios han identificado que otros factores que desestimulan su interés en vender 

al Estado son:  la presunción de baja transparencia en dichos tramites; la percepción de 

complejidad, altos costos y largo tiempo que requieren; el desconocimiento total de los 

procesos relacionados; considerar que el Estado es un mal pagador y que no se tiene 

suficiente capacidad financiera para participar en estos procesos; y la percepción de que 

sus productos/servicios no están aún aptos para este mercado o que no tienen la 

capacidad comercial y la capacidad productiva para ello (Gálvez Albarracín, E., & Quiñonez 

Rizo, E., 2019).   

 

 

1.2 Justificación 

 

 

El fenómeno de la baja participación de la MiPyme en la contratación pública ha sido 

estudiado a través de la identificación de barreras del entorno público, los procesos de 

contratación y de la MiPyme (Loader, 2015);  el reconocimiento de los obstáculos que 

limitan la participación de las PYMEs (Saastamoinen et al. 2017); la percepción de las 

barreras que enfrentan las pequeñas y medianas empresas en la contratación pública 

(Akenroye, 2013); el modelo de comportamiento de empresas pequeñas (Woldesenbet y 

Worthington, 2019); entre otros.   

 

Centrarse en las dificultades de las MiPymes ha ayudado, entre otras, a dirigir la atención 

académica del estado actual de este grupo empresarial en el mercado del sector público, 

con lo cual se contribuye a que disminuya la brecha de su participación respecto a las 

grandes empresas (Walker y Preuss, 2008).  Sin embargo, es igualmente importante 

comprender los factores y procesos que promueven la participación y el éxito de las PYME 

en los concursos de contratos (Flynn et al. 2017). Para efectos de este trabajo, el éxito en 

los procesos de contratación hace referencia a los contratos ganados y efectivamente 

ejecutados y puede estar influenciado por años de experiencia, tamaño de la empresa, 

entre otros, incluido el azar. 
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Por una parte, el paradigma base para el estudio de los recursos y las capacidades es, la 

Resource-Based View o Resource-Based Theory – RBV.  Postula que los recursos 

determinan la capacidad de cualquier empresa para competir y tener éxito en su mercado 

(Amit y Schoemaker, 1993) lo que significa que es probable que las empresas posean 

diversos paquetes de recursos y capacidades para licitar (Flynn et al. 2017) que en algunos 

casos podrían ser insuficientes e inapropiados (Loader, 2015), por lo tanto, se ha 

considerado importante conocer tanto los recursos que tiene una empresa para cumplir 

con los requisitos en las compras públicas como la capacidad de ganar la licitación 

(Reijonen, et al. 2014). 

 

Por otra, en el contexto de las licitaciones con el Estado, la capacidad denota la habilidad 

de una empresa para ordenar sus recursos organizacionales con el fin de identificar 

oportunidades de contratación y, posteriormente, posicionarse para explotarlas (Flynn et 

al. 2017). La capacidad de licitación se entiende desde la dimensión la relacional que 

refiere a la habilidad de una empresa para comunicarse con los compradores públicos, 

comprometerlos e influir en ellos; y la dimensión procesal, que denota la capacidad de una 

empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitación y la 

administración del contrato (Flynn et al. 2017).   

 

El papel que juegan las capacidades de licitación de la MiPyme ha sido analizado a través 

de un enfoque cuantitativo con el fin de explicar la participación y el éxito de MiPymes 

Irlandesas en la contratación pública (Flynn et al. 2017). 

 

Con base en lo anterior, este trabajo de grado responderá a la siguiente pregunta de 

investigación: ¿Cuál es la relación que existe entre las capacidades de licitación y el éxito 

en los procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

Colombiano? 

 

Este proyecto, desde un enfoque cualitativo, a través de un estudio de casos múltiples, 

estudia el fenómeno de las capacidades de licitación a partir de la experiencia de seis 

MiPymes colombianas que vendieron servicios durante el 2016 al 2019 y que hacen parte 

del grupo de proveedores del sector ambiente y saneamiento básico, el cual es financiado 
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a través del Presupuesto General de la Nación – PGN, el Sistema General de 

Participaciones - SGP y el Sistema General de Regalías – SGR y se conforma de rubros 

para proyectos ambientales relacionados con la conservación de las áreas ambientales 

estratégicas, la lucha nacional contra la deforestación, cambio climático e incluso proyectos 

de ciencia, tecnología e innovación en asuntos relacionados o con incidencia sobre el 

ambiente y el desarrollo sostenible; y de saneamiento básico como el abastecimiento de 

agua potable, rehabilitación de infraestructuras de agua, instalación y funcionamiento de 

equipos hidrosanitarios, tratamiento de aguas residuales, manejo de residuos sólidos, 

entre otros, (ACODAL, 2023); lo anterior, asociado a la agenda que ha trazado el gobierno 

con ocasión de los Objetivos de Desarrollo Sostenible – ODS con los cuales Colombia está 

comprometida.   

 

El método fue seleccionado desde la premisa de que varios “casos”, podrán ser incluidos 

en un estudio de casos múltiples (Yin, 2008, p. 5).  El periodo de tiempo a estudiar se 

consideró desde el 2016 teniendo en cuenta que el SECOP II ya tenía un año de 

funcionamiento (Agencia Nacional de Contratación Pública, 2015) y hasta el 2019, antes 

de la crisis que paralizó la economía (Dini, M. and Stumpo, G., 2020).   

 

Comprender la relación que existe entre las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado Colombiano,  

permitirá no solo hacer un aporte teórico, porque sería la primera investigación cualitativa 

que describe las capacidades de licitación de las empresas colombianas y su relación con 

el éxito en los procesos de contratación, sino ampliar el conocimiento sobre el tema para 

poder apoyar al sector y garantizar una mayor sostenibilidad.  En la práctica, el valor 

agregado de la investigación será un protocolo de las habilidades de las MiPymes que 

quieran buscar relación comercial con el Estado que contribuya a la reflexión acerca de las 

capacidades que les permitan hacerse visible y perfilarse como un proveedor capaz de 

ejecutar presupuestos estatales. 
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1.3 Objetivos 

A continuación, se presenta el objetivo general y los específicos del trabajo. 

1.3.1 Objetivo general 

Analizar la relación entre las capacidades de licitación de las MiPymes que participaron en 

procesos de contratación con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicación de los 

contratos, durante los años 2016 al 2019.  

1.3.2 Objetivos específicos 

• Identificar los enfoques conceptuales de las capacidades de licitación de las 

MiPymes que participan en procesos de contratación estatal.  

 

• Describir las capacidades de licitación de la MiPyme que vende servicios al Estado 

colombiano y su relación con los enfoques encontrados en la literatura. 

 

• Documentar, a partir de la información anterior, los vínculos o relaciones entre las 

capacidades de licitación establecidas y el éxito de las MiPymes que participan en 

procesos de contratación pública en Colombia a través del SECOP II. 

 





 

 
 

2. Marco teórico 

El segundo capítulo aborda el marco teórico del proyecto e incluye la información 

disponible vinculada a la problemática de este proyecto y la revisión de literatura que 

desarrolla desde la perspectiva teórica conceptualizaciones e investigaciones previas y los 

enfoques de las capacidades de licitación.  A continuación, se presenta el esquema general 

del contenido. (Figura 2-4) 

 

Figura 2-4 
Esquema general del marco teórico 

 

Nota: elaboración propia 
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2.1 Información vinculada a la problemática 

 

2.1.1 Normatividad 

 

El marco general normativo que rige la contratación en Colombia, así como las 

disposiciones establecidas para la participación de la MiPyme en las compras públicas, se 

enuncia a continuación (Tabla 2-1): 

 

Tabla 2-1 
Marco legal 

Norma Aporte Emisor 

Constitución 

Política de 

Colombia 

Principio de compra y venta que rigen la 

contratación con el Estado 

 

Ley 80 de 1993 Estatuto General de Contratación de la 

Administración Pública 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (1993) 

Ley 590 de 2000 Disposiciones para promover el desarrollo 

de las micro, pequeñas y medianas 

empresa 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2000) 

Ley 905 de 2004 Promoción del desarrollo de la micro, 

pequeña y mediana empresa colombiana 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2004) 

Ley 1150 de 2007 Medidas para la eficiencia y la transparencia 

en la Ley 80 de 1993 y otras disposiciones 

generales sobre la contratación con 

Recursos Públicos 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2007) 

Ley 1474 de 2011 Normas orientadas a fortalecer los 

mecanismos de prevención, investigación y 

sanción de actos de corrupción y la 

efectividad del control de la gestión pública 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2011) 
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Norma Aporte Emisor 

Decreto 4170 de 

2011 

Creación de la Agencia Nacional de 

Contratación Pública –Colombia Compra 

Eficiente–, se determinan sus objetivos y 

estructura 

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2011) 

Decreto 3485 de 

2011 

Reglamenta el Sistema Electrónico para la 

Contratación Pública 

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2011) 

Ley 1712 de 2014 Creación de la ley de transparencia y del 

derecho de acceso a la información pública 

nacional  

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2014) 

Decreto Único 

Reglamentario 1082 

de 2015 

Decreto Único Reglamentario del Sector 

Administrativo de Planeación Nacional 

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2015) 

Ley 1882 de 2018 Disposiciones orientadas a fortalecer la 

Contratación Pública en Colombia, la ley de 

infraestructura  

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2018) 

Decreto 957 de 

2019 

Se dictan disposiciones para promover el 

desarrollo de las micro, pequeñas y 

medianas empresas, se establecen criterios 

de clasificación y tamaño empresarial 

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2019) 

Ley 2022 de 2020 Adopta documentos tipo que serán de 

obligatorio cumplimiento en la actividad 

contractual de todas las entidades 

sometidas al Estatuto General de 

Contratación de la Administración Pública 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2020) 

Ley 2069 de 2020 Impulsa el emprendimiento en Colombia CONGRESO DE 

COLOMBIA (2020) 

Decreto 1860 de 

2021 

Modifica y adiciona el Decreto 1082 de 

2015. Reglamenta los artículos 30, 31, 32, 

34 y 35 de la Ley 2069 de 2020, en lo 

relativo al sistema de compras públicas. 

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2021) 
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Norma Aporte Emisor 

Ley 2195 de 2022 Adopción de medidas en materia de 

transparencia, prevención y lucha contra la 

corrupción y se dictan otras disposiciones 

CONGRESO DE 

COLOMBIA (2022) 

Decreto 142 de 

2023 

Promoción del acceso al sistema de 

Compras Públicas de las MiPymes.   

PRESIDENTE DE 

LA REPÚBLICA DE 

COLOMBIA (2023) 

Nota: elaboración propia 

 

A través del Estatuto General de Contratación de la Administración Pública se tienen 

establecidos una serie de procedimientos que permiten la vinculación de los proveedores 

al Estado.  En general, el marco normativo expuesto define las modalidades de 

contratación y reconoce a la MiPyme como un grupo con características particulares a fin 

de impulsar y fomentar su participación en las compras públicas.  Algunos de los 

mecanismos implementados para motivar a la MiPyme son: 

 

• Acceso a procesos de contratación realizados por la modalidad de mínima cuantía 

• Limitación a MiPymes en los procesos de contratación competitivos 

• Limitación territorial de las convocatorias a MiPymes 

• Criterios diferenciales en favor de las MiPymes como puntaje adicional por acreditar 

su calidad, factores de desempate donde se prefiere empresas de tamaños micro, 

pequeña y mediana   

• Contratación por lotes o segmentos para facilitar su participación 

• En caso de ser empresas con menos de tres años, la experiencia puede ser 

aportada por socios 

 

Si bien la MiPyme es un grupo representativo en la economía y su participación en las 

compras públicas no es representativa, el Gobierno Nacional a partir de la Ley 80 de 1993 

ha reglamentado modificaciones para fomentar y permitir la participación de este grupo 

empresarial en la contratación adelantada por el Estado. 
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2.1.2 Contratación electrónica 

 

Las entidades estatales compran los bienes y servicios a través del SECOP.  Dicho sistema 

fue reglamentado mediante el Decreto 3485 de 2011.  La entidad encargada de desarrollar 

y administrar el SECOP es la Agencia Nacional de Contratación Pública – Colombia 

Compra Eficiente (ANCP-CCE), que se creó a través del Decreto 4170 de 2011. 

 

Desde 2011, opera SECOP I, espacio virtual donde se publican los procesos de 

contratación (Agencia Nacional de Contratación Pública, 2021) y desde el 2015 está en 

funcionamiento la plataforma transaccional SECOP II, donde se gestiona y hace 

seguimiento en línea a las compras estatales ( Agencia Nacional de Contratación Pública, 

2015). 

 

2.1.3 Etapas clave en el proceso de contratación pública 

 

El proceso de gestión contractual está compuesto principalmente por los procedimientos 

denominados: (i) planeación, (ii) selección y (iii) contratación, ejecución y cierre (Agencia 

Nacional De Contratación Pública, 2019), que para efectos del presente trabajo se 

agruparán en tres grandes etapas. 

 

La etapa precontractual hace referencia a la planeación de la contratación y la selección 

del contratista; la etapa contractual referente al perfeccionamiento y ejecución del 

contrato y finalmente la etapa poscontractual involucra lo necesario para el cierre o 

finalización de la contratación. 

 

Es crucial la etapa precontractual ya que durante la planeación las entidades públicas 

establecen los lineamientos que fomentan o limitan la participación de las MiPymes.  Por 

ejemplo, con la expedición del Decreto 142 de 2023, las entidades están en la obligación 

de planear su contratación en lotes o segmentos para facilitar la participación de estas.  

Así mismo, bajo el amparo del artículo 3 del Decreto 1860 de 2021, que adicionó el artículo 

2.2.1.2.4.2.18 al Decreto 1082 de 2015 las entidades deben establecer condiciones 

habilitantes diferenciales, como puntajes adicionales por acreditar tamaño empresarial, 
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que faciliten la participación en procesos de selección competitivos de las MiPyme 

colombiana.  El mismo Decreto 1082 de 2015 en su artículo 2.2.1.2.4.2.2 permite la 

limitación de las convocatorias a MiPymes en todos los procesos de contratación 

competitivos.  El artículo 30 de la Ley 2069 de 2020 permite limitar procesos de mínima 

cuantía a MiPymes que vendan bienes o servicios requeridos por el Estado. 

 

2.1.4 Modalidades de selección 

 

Colombia cuenta con cinco modalidades de selección de contratistas, definidos en el 

artículo 2 de la Ley 1150 de 2007: la licitación pública, que según el artículo 30 de la Ley 

80 de 1993 la define como el procedimiento mediante el cual la entidad estatal formula 

públicamente una convocatoria para que, en igualdad de oportunidades, los interesados 

presenten sus ofertas y seleccione entre ellas las más favorable; la selección abreviada; 

el concurso de méritos; la mínima cuantía y la contratación directa.  La escogencia del 

contratista se efectuará por regla general a través de licitación pública, con algunas 

excepciones. Cada modalidad se rige por las siguientes reglas (Tabla 2-2): 

 

Tabla 2-2 

Modalidades de selección 

Licitación Pública 

Es la modalidad por excelencia de la selección de contratistas para obra pública y 

procesos de mayor cuantía.   

Concurso de Méritos 

Esta modalidad contractual está prevista para la selección de consultores o 

interventores, en asesorías técnicas de coordinación, control y supervisión, gerencia 

de obra y/o proyectos, así como también los estudios para la ejecución de proyectos 

de inversión, diagnóstico, prefactibilidad o factibilidad para programas o proyectos 

específicos y la ejecución de diseños, planos, anteproyectos y proyectos. 

Selección Abreviada 
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Corresponde a la modalidad de selección objetiva prevista para la contratación de 

bienes o servicios de menor cuantía. Bajo esta modalidad se encuentran: 

Selección Abreviada de Menor cuantía. Es para la adquisición de bienes o servicios, 

cuyo valor esté por encima del diez por ciento (10 %) de la mínima cuantía y hasta el 

máximo límite de la menor cuantía, es decir al monto a partir del cual empieza la 

contratación de mayor cuantía para licitación pública. 

Selección Abreviada de Subasta Inversa. Se adquieren los bienes y servicios de 

características técnicas uniformes o de común utilización, es decir que contienen las 

mismas especificaciones técnicas; por lo tanto, todos los proponentes ofrecen el 

producto con las mismas características y la puja se realiza disminuyendo el precio 

inicial en un porcentaje previamente establecido en el pliego de condiciones. Esta 

modalidad de selección es independiente de la cuantía del contrato a suscribir.  

Acuerdos Marco de Precio. Es la contratación que hace la entidad estatal que lidera 

y coordina el Sistema de Compra Pública de Colombia - Colombia Compra Eficiente, 

con diferentes proponentes que han participado previamente, en la licitación pública 

adelantada por la misma, para la adquisición de bienes y servicios; por lo tanto, las 

entidades estatales se acogen a dicho acuerdo, lo que hace más ágil la contratación, 

toda vez que ya no es necesario adelantar el proceso licitatorio sino que se publica en 

la Tienda Virtual del Estado Colombiano la solicitud de contratación, a la cual deben 

responder con su propuesta todos los oferentes adjudicatarios del proceso 

mencionado y la entidad estatal escoge la de menor precio. 

Mínima Cuantía 

Bajo esta modalidad, se encuentran: 

Proceso de Mínima Cuantía. Es un procedimiento con términos cortos para escoger 

al contratista, siempre que el valor de la adquisición de los bienes, obras y/o servicios, 

no exceda el diez por ciento (10 %) de la menor cuantía de la Entidad Estatal. 

Compras en Grandes Superficies, a través de la Tienda Virtual del Estado 

Colombiano. Siempre que su valor esté dentro de esta modalidad de selección, es 

decir que no exceda el diez por ciento (10 %) de la menor cuantía de la Entidad Estatal. 

Contratación Directa 

Es el procedimiento mediante el cual la entidad estatal contrata directamente con una 

persona natural o jurídica, la prestación de servicios profesionales, la prestación de 

servicios de apoyo a la gestión o la adquisición de un bien o servicio, que tenga un 
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proveedor exclusivo o por ser titular de los derechos de este. Esta modalidad 

contractual también procederá en caso de urgencia manifiesta, contratación de 

empréstitos, contratos y convenios interadministrativos. Esta modalidad de selección 

es independiente de la cuantía del contrato a suscribir. 

Nota: Departamento Administrativo de la Función Pública, 2018 

 

La entidad estatal, durante la fase de planeación, será quien defina los requisitos para 

facilitar o limitar la participación de la MiPyme en los procesos de contratación.  Aunque de 

las modalidades de selección de proveedores del Estado, los procesos de mínima cuantía 

sean los únicos que en virtud de la Ley 2069 de 2020 pueden ser limitados a MiPyme, el 

Estado se ha encargado de habilitar caminos alternos, como puntajes adicionales, que 

incentiven a la micro, pequeña y mediana empresa a participar en procesos de selección 

como el concurso de méritos.  La licitación pública, al estar enfocada en procesos de mayor 

cuantía, cuando se divide en segmentos o lotes, se consolida como otra opción para la 

MiPyme. 

 

2.1.5 Clasificación de las actividades económicas y de los bienes 
y servicios 

 

La forma como se clasifican todas las actividades económicas de las empresas es a través 

de la Clasificación Industrial Internacional Uniforme (CIIU) que para el 2022 tiene la 

siguiente estructura (Tabla 2-3): 

 

Tabla 2-3 
Clasificación de la actividad económica 

Sección A agricultura, ganadería, caza, silvicultura y pesca 

Sección B explotación de minas y canteras 

Sección C industrias manufactureras 

Sección D suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado 

Sección E distribución de agua; evacuación y tratamiento de aguas residuales, 

gestión de desechos y actividades de saneamiento ambiental 
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Sección F construcción 

Sección G comercio al por mayor y al por menor; reparación de vehículos 

automotores y motocicletas 

Sección H transporte y almacenamiento 

Sección I alojamiento y servicios de comida 

Sección J información y comunicaciones 

Sección K actividades financieras y de seguros 

Sección L actividades inmobiliarias 

Sección M actividades profesionales, científicas y técnicas 

Sección N actividades de servicios administrativos y de apoyo 

Sección O administración pública y defensa; planes de seguridad social de 

afiliación obligatoria 

Sección P educación 

Sección Q actividades de atención de la salud humana y de asistencia social 

Sección R actividades artísticas, de entretenimiento y recreación 

Sección S otras actividades de servicios 

Sección T actividades de los hogares individuales en calidad de empleadores; 

actividades no diferenciadas de los hogares individuales como 

productores de bienes y servicios para uso propio 

Sección U actividades de organizaciones y entidades extraterritoriales 

Nota: DANE, 2022 

 

Cada empresa debe alinear sus actividades económicas con el Clasificador de bienes y 

servicios definido por las Naciones Unidas para estandarizar productos y servicios, 

codificación UNSPSC, por sus siglas en ingles United Nations Standard Products and 

Services Code, el cual queda registrado en el RUP y constituye un requisito formal para 

participar en los procesos de contratación con el Estado. Así mismo, las necesidades de 

las entidades públicas se catalogan en dicho clasificador de bienes y servicios lo cual 

facilita a los empresarios buscar procesos de selección acorde a su actividad. 
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2.1.6 Tamaño empresarial 

 

El decreto 957 de 2019 en los artículos 2.2.1.13.2.1 y 2.2.1.13.2.2 estableció que el criterio 

exclusivo para la clasificación del tamaño empresarial son los ingresos por actividades 

ordinarias anuales dependiendo del sector económico donde desarrolle su actividad, 

manufacturero, comercio o servicios.  Por lo tanto, se definen los tamaños micro, pequeña, 

mediana y gran empresa, siendo esta última aquella que tiene ingresos por actividades 

ordinarias anuales mayores al rango superior de las medianas empresas, en cada uno de 

los sectores económicos.   

 

Así mismo define el rango de ingresos para las micro, pequeña y mediana empresa según 

el sector al que pertenezca, sea manufacturero, comercio y servicios.  Para la vigencia 

2024, el sector servicios tiene las siguientes características (Tabla 2-4): 

 

 

Tabla 2-4 
Clasificación de las MiPymes según los ingresos, sector servicios 

Tamaño Ingresos (millones de $) 

Microempresa Inferiores o iguales 1.552 

Pequeña empresa Superiores a 1.552 e inferiores o iguales a 6.210 

Mediana empresa Superiores a 6210 e inferiores o iguales a 22.733 

Nota: elaboración propia con datos tomados del Decreto 957 de 2019, artículo 2.2.1.13.2.1 

y Resolución 000187 de 2023. 

 

2.1.7 Sector ambiente y saneamiento básico 

 

El sector en cual se enfoca el presente trabajo es el de ambiente y saneamiento básico.  

Las empresas que venden servicios de consultoría en este sector suelen clasificar su 

actividad económica en la sección M tal como se muestra a continuación en la Figura 2-5. 
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Figura 2-5 
Actividades económicas sección M 

 

Nota: elaboración propia con datos de DANE, 2020 

 

El gobierno de Colombia transfiere recursos a las entidades territoriales para financiar el 

sector ambiente y de agua potable y saneamiento básico, a través de tres principales 

fuentes, el Presupuesto General de la Nación – PGN (Figura 2-6), el Sistema General de 

Participaciones - SGP y el Sistema General de Regalías – SGR.    

 

Entre las entidades ejecutoras están el Instituto de Hidrología, Meteorología y Estudios 

Ambientales – IDEAM y los institutos de investigación como el Instituto de Investigación de 

Recursos Biológicos "Alexander von Humboldt" y el Instituto Amazónico de Investigaciones 

Científicas, Sinchí, entre otros.  Por otra parte, están las Corporaciones Autónomas 

Regionales y de Desarrollo Sostenible – CARDS y las unidades administrativas especiales 

como la Autoridad Nacional de Licencias Ambientales – ANLA. 
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Figura 2-6 
Entidades del sector que ejecutan recursos del PGN 

 

Nota: elaboración propia 

 

A través de las leyes 715 de 2001 y 1176 de 2007 se establecen la asignación de recursos 

del SGP (Figura 2-7) desde el cual se transfieren recursos a las entidades territoriales, por 

una parte, se destina el 15 % al Distrito Capital y los Departamentos (Plan Departamental 

de Agua – PDA), y por otra, el 85 % a municipios y distritos que inviertan recursos al sector 

de agua potable y saneamiento básico.  

 

Figura 2-7 
Entidades del sector que ejecutan recursos del SGP 

 

Nota: elaboración propia 
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De acuerdo con la Ley 1942 de 2018, en Colombia, los recursos de regalías provienen de 

la explotación de hidrocarburos (82 %) y minerales (18 %). Los recursos de regalías 

asignan directamente recursos a entidades territoriales como gobernaciones y alcaldías 

para financiar proyectos de ambiente y desarrollo sostenible (Figura 2-8). 

 

Figura 2-8 

Entidades del sector que ejecutan recursos del Sistema General de Regalías 

 

Nota: elaboración propia 

 

Del panorama anterior se destacan varios asuntos para tener en cuenta: (i) las MiPymes 

interesadas en participar como proveedores del Estado en procesos de contratación deben 

estar clasificadas según su actividad económica; (ii) están identificadas tres fuentes de 

financiación que giran a entidades ejecutoras a través de las cuales se realizan los 

procesos de contratación; (iii) el SGP financia agua potable y saneamiento básico mientras 

que el SGR lo hace a ambiente y desarrollo sostenible, ambos parte del sector en estudio 

pero, como se dijo, con diferentes ejecutores; (iv) el PGN es quien financia los programas 

y proyectos macro a través de la inversión. 

2.2 Revisión de literatura 

 

Con el fin de conocer el estado actual del presente tema de investigación, se llevó a cabo 

la revisión de literatura que condujo a identificar las investigaciones relacionadas con el 

desempeño de la MiPyme en la contratación pública.  Los resultados se delimitaron en las 

categorías: (i) geográfico: Mundial/América Latina/Colombia; (ii) idioma: inglés y español.   

Las bases de datos elegidas para consulta fueron Web of Science y Scopus, donde se 



26 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

colombiano.  Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 
tuvo acceso a revistas indexadas y se contaba con cobertura temática. La ecuación de 

búsqueda que se implementó fue la siguiente: 

 

 

 

 

  

 

La consulta en las bases de datos enunciada arrojó 134 resultados de los cuales se priorizó 

la revisión de 21 documentos por su relevancia temática (Tabla 2-5).  El autor con más 

artículos publicados es Anthony Flynn (Figura 2-9). 

 

Los artículos priorizados fueron publicados en el periodo comprendido entre 2008 y 2021, 

siendo el 2017 el año de mayor producción.  Reino Unido se destaca como el país donde 

más publicaciones se realizaron seguido por Irlanda y Finlandia (Figura 2-10). 

 

Figura 2-9 
Mapa jerárquico: atributos año y autor 

 

Nota: elaboración propia 

 

(CAPACIDADES OR COMPETENCIAS OR CAPABILITIES) AND (“CONTRATACIÓN 

PUBLICA" OR "COMPRAS ESTATALES" OR "LICITACIÓN" OR "TENDERING" OR "PUBLIC 

PROCUREMENT" OR "PUBLIC CONTRACTS" OR " "GOVERNMENT PURCHASING") AND 

(PYME OR "PEQUEÑA EMPRESA" OR "SMALL BUSINESS" OR "SME" 
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Figura 2-10 
Mapa jerárquico: Lugar y año 

 

Nota: elaboración propia 

 

Tabla 2-5 
Referencia valores de los atributos 
 

 
Nota: elaboración propia 

Año Autor Título

2008 Walker, Helen; Preuss, Lutz Fostering sustainability through sourcing from small businesses: public sector 

2009 Ambrosini, Veronique; Bowman, Cliff; Collier, Nardine Dynamic Capabilities: An Exploration of How Firms Renew Their Resource Base

2011 Loader, Kim Are public sector procurement models and practices hindering small and medium 

2011 Preuss, Lutz; Walker, Helen Psychological barriers in the road to sustainable development: Evidence from public 

2013 Akenroye, Temidayo O.; Aju, Oluseyi Barriers to SMEs participation in public procurement in Nigeria : some preliminary 

2013 Flynn, Anthony; Mckevitt, David; Davis The impact of size on SME tendering

2014 Reijonen, Helen; Tammi, Timo; Saastamoinen, Jani SMEs and public sector procurement: Does entrepreneurial orientation make a 

2015 Loader, Kim SME suppliers and the challenge of public procurement: Evidence revealed by a UK 

government online feedback facility

2015 Loader, Kim; Norton, Sophie SME access to public procurement: An analysis of the experiences of SMEs supplying 

the publicly funded UK heritage sector

2015 Olivier                  Mamavi      Alliance management capability: the roles of alliance control and strength of ties

2016 Flynn, Anthony; Davis, Paul Firms’ experience of SME-friendly policy and their participation and success in public 

2017 Flynn, Anthony; Davis, Paul Investigating the effect of tendering capabilities on SME activity and performance in 

public contract competitions

2017 Flynn, Anthony; Davis, Paul Explaining sme participation and success in public procurement using a capability-

based model of tendering

2017 Flynn, Anthony Re-thinking SME disadvantage in public procurement

2017 Saastamoinen, Jani; Reijonen, Helen; Tammi, Timo The role of training in dismantling barriers to sme participation in public procurement

2018 Glas, Andreas Herbert; Eßig, Michael Factors that influence the success of small and medium-sized suppliers in public 

procurement: evidence from a centralized agency in Germany

2018 Woldesenbet, Kassa; Worthington, Ian Public Procurement and Small Businesses: Estranged or Engaged?

2019 Disi, Essam An Empirical Investigation of the Impact of Government Support Programs on Small 

and Medium Enterprises Performance in Dubai: The Role of Tendering Capabilities and 

2020 Di Mauro, Carmela; Ancarani, Alessandro; Hartley, Tara Unravelling SMEs’ participation and success in public procurement

2020 Akenroye, Temidayo O.; Owens, Jonathan D.; Elbaz, Jamal; 

Durowoju, Olatunde A.

Dynamic capabilities for SME participation in public procurement

2021 Namagembe, Sheila; Mpeera, Joseph Ntayi; Kalid, Awad An examination of SME involvement in public procurement under bid lot sizing
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2.2.1 Capacidades 

 

La economista Penrose en 1959, reconoció que la empresa es un conjunto de recursos 

donde coexiste el recurso humano conformado por mano de obra no calificada y calificada 

y personal de oficina, administrativo, financiero, legal, técnico y gerencial (Mahoney, JT, 

2005. p. 167-218).  Dentro de este marco, las capacidades se definen como la habilidad 

de la empresa para desplegar recursos que han sido integrados a propósito para lograr un 

estado final deseado. Entiéndase recursos como los activos, capacidades, rutinas 

organizacionales y atributos de información de la empresa que le permiten competir 

(Barney, 1991, p. 101).  A menudo se piensa que es el pegamento que mantiene unida a 

la organización; las capacidades emergen con el tiempo a través de interacciones 

complejas entre recursos tangibles e intangibles (Kelly, et al. 2004, p. 19-19).   

 

Javidan, (1998) y Stalk et al. (1992) se refirieron a la capacidad como una habilidad de una 

empresa para explotar sus recursos utilizando varios procesos y rutinas para promover la 

ventaja competitiva (Flynn, A., & Davis, P., 2017, p. 449–469).    

 

Por otra parte, Grant (1991) define las capacidades como la habilidad de desempañar una 

tarea o actividad que involucra patrones complejos de coordinación y cooperación entre la 

gente y los recursos, donde se pueden encontrar I + D, servicio al cliente de clase superior, 

etc. (Bibiana P. 2010).   

 

La capacidad, según Flynn, A., & Davis, P.,2017, denota la habilidad de una empresa para 

ordenar sus recursos organizacionales con el fin de identificar oportunidades de 

contratación y, posteriormente, posicionarse para explotarlas.  

 

La licitación vista como una capacidad, es definida desde dos dimensiones: la relacional 

que se refiere a la capacidad de una empresa para comunicarse con los compradores 

públicos, comprometerlos e influir en ellos; y la procesal, que denota la capacidad de una 

empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitación y la 

administración del contrato (Flynn y Davis, 2017, p. 344-347). 
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Para este trabajo, en congruencia con lo planteado por los autores Flynn, A., & Davis, la 

capacidad será vista como la habilidad de una empresa MiPyme para ordenar sus recursos 

organizacionales con el fin de identificar oportunidades de contratación con el Estado. 

 

2.2.2 Desempeño  

 

Uno de los paradigmas base para el estudio de los recursos y especialmente las 

capacidades, es la RBV Resource-Based View o Resource-Based Theory (RBV), el cual, 

como teoría explica el desempeño en términos de los recursos que las empresas poseen 

o controlan (Flynn, 2017, p. 3).  La capacidad de aprovechar los recursos organizacionales: 

humanos, tecnológicos, financieros, administrativos, de red y reputación, según Flynn, es 

un determinante crucial del éxito de las PYMEs en los concursos de contratos. 

 

En general, la teoría RBV postula que los recursos determinan la capacidad de cualquier 

empresa para competir y tener éxito en su mercado (Amit y Schoemaker, 1993). 

Entiéndase éxito, según la RAE, como el resultado feliz de un negocio. 

 

Al referir la relación de una empresa con el sector público, mediante licitación, y en 

concordancia con lo anterior, se afirma que los recursos y las capacidades tienen un 

impacto en la probabilidad de éxito en el mercado del sector público respecto a contratos 

ganados y el establecimiento de nuevas fuentes de ingresos (Flynn, 2017).  

 

Por lo tanto, para efectos de este trabajo, el éxito en los procesos de contratación hace 

referencia a los contratos ganados y efectivamente ejecutados, es decir, que la MiPyme 

logre pasar por todas las fases que comprende la actividad de licitación.  Desde ganar un 

contrato hasta ejecutarlo a satisfacción. 

 

No serán objeto de análisis los modelos con los que se analiza el fracaso, por ejemplo, los 

económicos, por ingresos inferiores, o financieros por insolvencia técnica o falta, entre 

otros (Depaz, C. y Lupaca, R., 2016).  Entiéndase fracaso como el resultado adverso de 

una empresa, para el caso, en un proceso de licitación con el Estado.   
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El desempeño de la MiPyme en las compras públicas ha sido para diversos investigadores 

el foco de atención.  Se encontraron enfoques desde los cuales se han identificado y 

analizado las barreras que enfrenta una MiPyme (Loader, Akenroye, Preuss, entre otros); 

las capacidades y su relación con el éxito (Flynn, Namagembe); los mecanismos de 

gobernanza (Namagembe), entre otros (Figura 2-11).   

 

Figura 2-11 
Enfoques revisión participación y desempeño 

 

Nota: elaboración propia 

 

Análisis de barreras 

 

Una de las temáticas más recurrentes encontradas cuando se analiza el desempeño de la 

MiPyme es la identificación de barreras.  En el Reino Unido Kim Loader de la Universidad 

de York clasificó las barreras según su alcance, frecuencia y naturaleza.  Así mismo, con 

el fin de encontrar soluciones para la baja representatividad de este grupo empresarial, las 

codificó.   Encontró barreras del entorno público, los procesos de contratación y de la 

MiPyme como tal.  Para esta última codificó barreras relacionadas a la capacidad 
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empresarial, las habilidades y las actitudes.  Respecto a las habilidades, las barreras 

señalas hacen referencia a la mala finalización de ofertas y la falta de estándares 

requeridos (Loader, 2015, p.108) 

 

En el mismo año, Loader (2015) realiza una exploración de la experiencia de las Pymes 

que tienen "habilidades tradicionales en la construcción". Se centra en las empresas 

involucradas en la conservación, reparación y mantenimiento del patrimonio histórico, 

conocidas como el sector tradicional de construcción patrimonial (p. 2).  Dentro de las 

barreras encontradas se apunta que aunque ese oficio tradicional requiere de la 

sensibilidad artística que se gana con los años, al Gobierno le interesa priorizar el bajo 

costo y no la calidad, por lo tanto recortan los presupuestos y eso hace que las Pymes 

eviten participar en licitaciones (p. 5) se menciona la necesidad de incorporar 

conocimientos especializados en la preparación de especificaciones patrimoniales (p. 8), 

con un llamado a los profesionales de contratación y representantes de la industria para 

desarrollar mecanismos que permitan integrar a la Pyme considerando su experticia (p. 9). 

 

Por otra, Loader (2014) examina las barreras enfrentadas por las PYMEs en la contratación 

pública y sus implicaciones para políticas y futuras investigaciones (p. 104). Entre las 

alternativas identificadas e implementadas por el gobierno se incluyen el lanzamiento de 

herramientas como buscadores de contratos gratuito, permitir a las PYMES que presenten 

productos innovadores a los profesionales de adquisiciones y el desarrollo de micro lotes, 

entre otras descritas más a profundidad por Cabinet Office (2011). 

 

Así mismo, Loader (2011) identificó dos tipos de enfoques de contratación entre 

compradores y proveedores: las relaciones estrechas de cooperación, colaborativas o de 

asociación y los enfoques tradicionales de licitación competitiva (p. 8). Aunque los 

pequeños proveedores pueden beneficiarse más con el factor de decisión de adquisición 

asociado al enfoque de cooperación, es probable que otras características como las 

relaciones a largo plazo o contratos a gran escala los afecta negativamente (p. 8). Propone 

también que los proveedores tienen más probabilidades de prosperar en situaciones donde 

se valora un criterio más amplio de relación calidad-precio y donde existen contratos más 

cortos y de menor escala disponibles a través de una competencia abierta (p. 8). 
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Por su parte Akenroye et al. (2019) definen medidas claves para facilitarle a las PYMES 

los procesos de contratación, entre ellos se encuentran la eliminación del cuestionario de 

precalificación para los contratos más pequeños, la regla de pago puntual, la licitación en 

consorcio, el buscador de contratos, la división de contratos en lotes y la subcontratación 

(pp. 3-7). En su estudio llegan a algunas conclusiones importantes tales como las barreras 

existentes por la falta de experiencia, la inhabilidad para aprovechar plenamente las 

políticas y la poca ayuda que proporciona dividir un contrato en pequeños lotes para las 

PYMES (pp. 9-10). 

 

Así mismo Akenroye y Aju (2013) desarrolló un instrumento con el fin de medir la 

percepción de las barreras que enfrentan las pequeñas y medianas empresas en la 

contratación pública en Nigeria.  La contratación con el Estado se describió como 'proceso 

arduo y estricto', 'incapacidad', 'oscuridad de la información' e 'ignorancia de los 

procedimientos' (p. 324). Para abordarlas proponen reestructurar el proceso de 

adquisiciones actual garantizando una reducción en la brecha de comunicación entre las 

entidades de adquisiciones públicas y las PYMEs (p. 325). 

 

En su investigación, Saastamoinen et al. (2017) identificaron diversas barreras que limitan 

la participación de las PYMEs en la contratación pública, desde la falta de información 

hasta la escasez de recursos y habilidades necesarias en el proceso de licitación (pp. 2-

3). Sugieren el entrenamiento como papel fundamental en superar estas barreras al influir 

en las percepciones y comportamientos de las empresas (p. 7). Concluyen que los 

programas de capacitación pueden generar actitudes favorables y mejorar la actividad de 

las empresas en la contratación pública (p. 24). 

 

Desde la perspectiva de Preuss y Walker (2011), quienes examinaron las barreras para 

implementar políticas de adquisiciones sostenibles en los sectores de salud y gobierno 

local (p. 495), abordan factores, basándose en la propuesta de Argyris (1957), individuales, 

organizacionales y de adaptación interna y externa que influyen en el comportamiento y 

las decisiones de compra relacionadas con el desarrollo sostenible (p. 496). Destacan la 

importancia de abordar la consolidación de información, la alineación de objetivos 
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financieros y de sostenibilidad (p. 516), el intercambio de mejores prácticas y la claridad 

en las directrices políticas para la adquisición sostenible (p. 517). 

 

Por otra parte, la Oficina de Servicios Públicos y Contratación de Canadá, en compañía 

con la Universidad de Catania y otros, investigaron el papel de las MiPymes en la 

contratación pública.  Se buscó identificar las barreras y los factores de apoyo de la 

participación y el éxito de las MiPymes en las licitaciones públicas desde la RBV y otros 

paradigmas como la Economía de Costos de Transacción (TCE), debido a que, entre otras 

especificidades, la preparación y presentación de ofertas en una transacción de 

contratación pública siguen reglas y procesos diferentes con respecto al sector privado y 

requieren una inversión idiosincrásica que se pierde si se rechaza la oferta (Di Mauro et al.  

2020, p. 3). 

 

Según Di Mauro et al. (2020), “los costos directos de transacción pueden ser similares para 

grandes empresas y MYPYMEs y los costos indirectos son más altos para las MYPYMEs” 

(p. 2). Además, señalan que las microempresas pueden competir efectivamente en el 

mercado público cuando se incluyen competencias de recursos humanos, marketing y 

experiencia (p. 5), así como cuando se eliminan los obstáculos (p. 16). 

 

Woldesenbet y Worthington (2019) basan su estudio en el modelo de comportamiento de 

empresas pequeñas propuesto por Edwards et al. (2006) que se centra en empresas 

subrepresentadas cuyos propietarios aspiran a proveer a organismos del sector público (p. 

2). Ellos afirman que “un empresario necesitará tener una actitud positiva hacia las 

compensaciones que implica competir por oportunidades de mercado en el sector público” 

(p. 5). En sus palabras, 

 

“las opciones de participación o no participación de las pequeñas empresas frente 

al mercado del sector público son el resultado de interacciones variablemente 

entrelazadas del entorno institucional, el mercado y los contextos de recursos de 

las empresas y que estos factores no tienen el mismo nivel de influencia entre las 

empresas” (p. 12). 

 

Observan también que las microempresas pueden suministrar servicios personalizados o 

basados en conocimientos a organizaciones del sector público (p. 12). 
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Análisis desde la cadena de suministro 

 

Dentro de la gama de enfoques a través de los cuales se analiza el desempeño de la 

MiPyme, Walker y Preuss durante el 2008 centraron su atención en la cadena de 

suministro de las pequeñas empresas del Reino Unido.   Resaltaron la importancia de las 

redes locales y el aprendizaje para contrarrestar desventajas del tamaño (p. 1603). Según 

los autores "apoyar a las pequeñas empresas locales como proveedores del sector público 

contribuye directamente a la sostenibilidad económica y social" (p. 1607), sin embargo, 

señalan que a menudo se percibe a las empresas más pequeñas como un riesgo mayor 

en comparación con las grandes (p. 1607).   

 

Para Glas y Essig (2018) la contratación pública actúa como el vínculo entre la cadena de 

suministro público-privada con el objetivo de ejecutar tareas de adquisición de manera 

eficiente para satisfacer las necesidades del sector público (p. 4), y como señalan (Reed 

et al. 2005; Erridge, 2005), tiene objetivos de política como apoyar la innovación, conservar 

el medio ambiente, respaldar a empresas nacionales y promover las PYMES. Glass y Essig 

(2018) descubren que una mayor división de la adjudicación en un mayor número de partes 

más pequeñas no influye significativamente en la tasa de éxito de las PYME (p. 10), y que 

un procedimiento de contratación más competitivo aumenta la probabilidad de éxito de las 

PYME en la licitación (p. 11). 

 

Alianzas estratégicas 

 

Mamavi (2015) aborda cómo las alianzas estratégicas pueden ser clave para el desarrollo 

empresarial y destaca la importancia del control sobre las relaciones de asociación (p. 

2254). También describe diferentes tipos de vínculos que influyen en la gestión de estas 

alianzas; estos son, los vínculos fuertes y los vínculos débiles. Los vínculos fuertes están 

asociados con aspectos como la estructura, la autoridad y la jerarquía en las relaciones de 

asociación; por otro lado, los vínculos débiles se refieren a aspectos como la solicitud de 

información y la transferencia de conocimientos entre las partes, y Mamavi (2015) concluye 

que ambos tipos de vínculo tienen un efecto positivo significativo en la probabilidad de 
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ganar un contrato público (p. 2261). Cuando la empresa no tiene control sobre la alianza, 

tanto los vínculos débiles como los fuertes favorecen de manera similar el acceso a los 

contratos públicos; en contraste, cuando la empresa tiene control sobre la alianza, los 

vínculos débiles tienen un impacto más fuerte en el acceso a los contratos públicos en 

comparación con los vínculos fuertes (p. 2262). 

 

Gobernanza 

 

En las universidades de Makerere e Islamica de Uganda Sheila Namagembe y Joseph 

Ntayi Mpeera examinaron la relación entre la lógica del mercado y los mecanismos de 

gobernanza que influyen en las capacidades de licitación.  

 

Indican que las Pymes enfrentan varios retos para participar en licitaciones públicas, y 

como lo mencionan Namagembe et al. (2021) “la gobernanza relacional puede ayudarles 

a superar estos desafíos al facilitar el acceso a recursos financieros y reducir los costos de 

licitación” (pp. 372-373), y la buena gobernanza administrativa es crucial para cumplir con 

los requisitos de la política de adquisiciones” (p. 374). En sus estudios concluyeron que las 

lógicas de mercado y las capacidades de licitación no parecieron influir significativamente 

en la participación de las PYMEs en la contratación pública (p. 385). 

 

Algunas estrategias para mejorar las capacidades que tiene una PYME en procesos de 

licitación son reclutar individuos con capacidades de redes (Woldesenbet et al. 2012), 

colaborar con socios externos (Whittaker et al. 2016) y promover procesos de aprendizaje 

intencionales (Matlay, 2000, p. 208) (p. 1005). 

 

En el modelo postulado por Flynn y Davis (2016) que buscó ver las relaciones entre las 

políticas propuestas por el gobierno para ayudar a las PYMES a aumentar la frecuencia 

de licitación, mejorar la tasa de éxito y fomentar la orientación comercial hacia el sector 

público (p. 5), la variable independiente postulada fue la experiencia de las empresas 

respecto a las políticas amigables para las pymes en la contratación pública (p. 9), en sus 

resultados no se encontró una relación entre dicha experiencia y la frecuencia de licitación 

(p. 19). 
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Así mismo, Flynn et al. (2013) demuestra que cada grupo de PYMES, en lo que al tamaño 

se refiere, tiene diferentes recursos para licitar.  Es decir, que la experiencia no es la misma 

para una micro que para una mediana o una pequeña empresa.  Así mismo, cada 

segmento tiene diferente personal involucrado en la actividad de licitación y la capacitación 

con la que cuenta el personal, no es la misma tampoco.  Lo anterior influye en los 

resultados, la frecuencia, el valor de los contratos, el porcentaje de contratos obtenidos, 

entre otros (p. 13). 

 

Capacidades de gestión dinámicas 

 

El estudio de González (2021) analiza el impacto que tienen los marketplaces y el comercio 

electrónico en las oportunidades de las PYMES para mejorar su posicionamiento en el 

mercado internacional y aprovechar las ventajas del comercio transfronterizo. El enfoque 

RBV estático no es adecuado para abordar la digitalización, por lo que se adopta la teoría 

de las capacidades de gestión dinámicas (DMC), que permite a los directivos renovarse y 

mejorar sus capacidades (p. 8); en contraste, los marketplaces ofrecen ventajas como 

tarifas preferenciales de envío, asistencia en aduanas y exposición internacional (p. 14), y 

el comercio electrónico motiva a las empresas a vender internacionalmente (p. 16). 

 

Capacidades dinámicas 

 

En el Reino Unido se ha estudiado el desempeño organizacional de las PYMES desde la 

teoría de las Capacidades Dinámicas (CD), las cuales se describen como aquellas 

habilidades difíciles de replicar requeridas para adaptarse a los clientes cambiantes, 

oportunidades tecnológicas, desarrollo de nuevos productos y procesos, entre otras 

(Teece, 2007, p. 1319-1320).  Concretamente, el profesor Temidayo O. Akenroye identificó 

el vínculo entre estas y las barreras que enfrentan las PYME en los mercados del sector 

público.   

 

Respecto a las CD, Teece (2016, 2018) propone la percepción, el aprovechamiento y la 

reconfiguración y Akenroye et al. (2019) añaden el aprendizaje; estas hacen referencia a 

las capacidades dinámicas clave para el éxito de las PYME en la licitación pública.  Para 
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entender un poco más acerca de las CD, a continuación, se enuncian las claves postuladas 

(Tabla 2-6). 

 

Tabla 2-6 
Capacidades dinámicas clave 

Percepción Cuanto mayores sean las capacidades de detección de una PYME, 

más capaz será la empresa de respaldar su propuesta de licitación 

con la información necesaria y de cumplir o superar los requisitos 

clave del pliego de condiciones (Ankeroye et al., 2019, p.866) 

Aprovechamiento Cuanto más pueda una PYME anticipar los desafíos de innovación 

en el sector público, mejor será la capacidad de la empresa para 

desarrollar productos/servicios que sean atractivos para los 

tomadores de decisiones en la contratación (Ankeroye et al., 2019, 

p.868) 

Reconfiguración Las PYMEs que poseen niveles más altos de capacidad de 

reconfiguración explotativa probablemente asignarán y coordinarán 

recursos internos de la empresa para aprovechar oportunidades de 

contrato, en concordancia con sus competencias únicas (Ankeroye 

et al., 2019, p.869) 

Aprendizaje Cuanto más capaz sea una PYME de desarrollar un compromiso con 

el aprendizaje, mejor será la motivación de la empresa para buscar 

oportunidades para abordar deficiencias de conocimiento o 

habilidades relacionadas con la licitación en el sector público. 

(Ankeroye et al., 2019, p.869) 

Nota: elaboración propia 

 

Por su parte, Ambrosini et al. (2009), distingue tres tipos de capacidades dinámicas: 

incrementales, renovadoras y regenerativas. Las incrementales se refieren a la necesidad 

de ajustes pequeños y mejoras en entornos estables, las renovadoras requieren refrescar 

y renovar los recursos en entornos cambiantes, y las regenerativas son para aquellos, 

procesos estables y rutinarios que pueden importarse y repetirse (pp. 14-15, 19). Cada una 

tiene una función específica en la adaptación y sostenimiento de la ventaja competitiva 

para combatir la 'deriva estratégica', basándose en la definición proporcionada por Johnson 

(1988) del término como la situación en la que las percepciones gerenciales del ritmo de 
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cambio en el entorno están fuera de línea con los cambios externos reales, lo que conduce 

a una adaptación interna insuficiente y al deterioro del rendimiento de la empresa (pp. 20-

21) 

 

En Finlandia, Helen Reijonen, Timo Tammi y Jani Saastamoinen desarrollaron el concepto 

de Orientación Emprendedora (EO) y exploraron el papel de las CD con el fin de superar 

las barreras de la Pyme en los concursos públicos.  Reijonen et al. (2014) destacan que la 

EO, que incluye la capacidad de buscar oportunidades de mercado, se basa en los trabajos 

de Rauch et al. (2009) y Wiklund y Shepherd (2005) (p. 2), y señalan que ésta influencia 

positivamente en la actividad de las PYMEs en la búsqueda y presentación de ofertas en 

licitaciones del sector público (p. 5). Además, se sugiere que la proactividad, la innovación 

(p. 5) y la disposición para asumir riesgos (p. 6) son factores clave que impulsan la 

participación en este proceso. 

 

2.2.3 Enfoques conceptuales de las capacidades de licitación 

 

 

En el Reino Unido, investigadores de la Universidad de Cardiff desarrollaron un modelo 

original denominado capacidades de licitación para entender las capacidades de las 

empresas que participan en la contratación pública desde dos dimensiones (Figura 2-12).  

La relacional que se refiere a la capacidad de una empresa para comunicarse con los 

compradores públicos, comprometerlos e influir en ellos; y la procesal que denota la 

capacidad de una empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitación 

y la administración del contrato (Flynn y Davis, 2017, p. 344-347). 

 

Los autores del constructo capacidades de licitación, Flynn y Davis (2016), afirman que "la 

capacidad es la habilidad para aprovechar los recursos organizativos - humanos, 

tecnológicos, financieros, administrativos, de red y reputacionales - que se postula aquí 

como un determinante crucial del éxito de las PYMEs en las competencias de contratos" 

(pp. 452-453). Destacan la importancia de las capacidades organizativas, especialmente 
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las relacionales y procedimentales, para el éxito de las PYMEs en competencias de 

contratos públicos (p. 453), y enfatizan en diferentes habilidades como interactuar con 

compradores públicos, promocionar productos y servicios, demostrar habilidades para 

influir en las necesidades del comprador, comunicar propuestas de valor y manejar 

contratos exitosamente (pp. 456). 

 

Figura 2-12 

Enfoques conceptuales de las capacidades de licitación según Flynn y Davis 

 

Nota: elaboración propia 

 

Se encontró que los autores han desarrollado tres modelos, todos durante el 2017, a través 

de los cuales se predice la actividad de la MiPyme y que puede explicar el éxito en los 

procesos de contratación con el Estado. 
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Figura 2-13 
Modelo de predicción de actividad de la Mipyme 

 

Nota: Flynn y Davis, 2017 (Investigating) 

 

El primer modelo (Figura 2-13) prevé que la capacidad relacional tiene un efecto positivo 

en: (i) la frecuencia de licitación, debido a que si las Pymes se hacen visibles, 

probablemente les van a invitar a licitaciones específicas, incluso a través de lista corta; (ii) 

el valor del contrato buscado dado que si logran persuadir al comprador respecto a su 

propuesta de valor, se animarán a buscar contratos cada vez más grandes; (iii) la tasa de 

adjudicación de contratos, porque cuando cultivan relaciones con los compradores se 

genera un ambiente en el que se cree en proveedores competentes, así sean pequeños y 

porque al influir en las especificaciones de una licitación el proveedor Pyme podría 

postularse como el principal contrincante; y (iv) el porcentaje de ingresos totales derivados 

de la contratación pública pues tras lo anterior se genera un ambiente que permite la 

creación de un flujo entre el sector público y privado (Flynn y Davis, 2017, p. 454). 

 

Así mismo, el modelo prevé que la capacidad procesal tiene un efecto positivo en: (i) la 

frecuencia de licitación, teniendo en cuenta que si la Pyme comprende los requerimientos 

del comprador y comprende los criterios de evaluación, el proceso se vuelve menos 

intimidante; (ii) el valor del contrato buscado, pues conforme se logre experiencia y 

confianza en el proceso de la elaboración de una oferta el empresario buscará ir por 

contratos cada vez más grandes que esté en capacidad de administrarlos una vez le sean 
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adjudicados; (iii) la tasa de adjudicación de contratos, dado que si dominan los aspectos 

procesales del proceso de licitación, lograrán un estándar de calificación tal que les permita 

lograr la adjudicación; y (iv) el porcentaje de ingresos totales derivados de la contratación 

pública, debido a que una buena administración de los procedimientos de una licitación y 

su posterior ejecución mejora la relación costo-beneficio de la licitación (Flynn y Davis, 

2017, p. 455). 

 

Para este modelo de Flynn y Davis, las variables de control definidas son el tamaño y edad 

de la empresa y el sector al que pertenezcan, servicios, construcción, fabricación. 

 

Figura 2-14 
Modelo de licitación basado en la capacidad 

 

Nota: Flynn y Davis, 2017 (Explaining) 

 

Un segundo modelo (Figura 2-14) propuesto por Flynn y Davis, prevé que la capacidad 

relacional tiene un efecto positivo en: (i) la frecuencia de licitación, ya que probablemente 

el empresario al interactuar con los compradores tenga como resultado más invitaciones a 

licitar, incluso en lista corta o, sea consultado sobre especificaciones de la necesidad de 

contratación; (ii) el valor típico del contrato público buscado como resultado de cultivar 

relaciones; (iii) la tasa de éxito en concursos en el sector público que resultaría de la 

creación de contactos y redes comerciales que podrían ayudar a generar confianza con 

los compradores; y (iv) la orientación comercial hacia el sector público dado que esta 
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capacidad permitiría crear una red y conexiones que generarían un ambiente propicio para 

generar más oportunidades de negocios con el sector público (Flynn y Davis, 2017, p. 345-

346). 

 

Así mismo, el modelo postula que la capacidad procesal tiene un efecto positivo en: (i) la 

frecuencia de licitación, esto toda vez que si el empresario es capaz de desenvolverse en 

la licitación estará más dispuesto a competir por contratos con el Estado ; (ii) el valor típico 

del contrato público buscado, pues esta capacidad le permite a las empresas cumplir con 

estándares más elevados característicos de contratos de mayor valor y administrarlo en 

caso que logre que le sea adjudicado; (iii) la tasa de éxito en concursos en el sector público, 

porque satisfacen los estándares y requisitos para ser elegibles; y (iv) la orientación 

comercial hacia el mercado del sector público principalmente, porque esta capacidad les 

permite tener una mejor relación costo-beneficio de la licitación (Flynn y Davis, 2017, p. 

347-348). 

 

En este modelo las variables de control siguen siendo el tamaño, la edad de la empresa y 

el sector al que pertenecen: servicios, construcción o fabricación. 

 

Figura 2-15 
Modelo tamaño de la empresa, recursos, capacidades, la actividad de licitación y el 
desempeño 

 

Nota: Flynn, 2017 (Rethinking) 

 

El tercer modelo (Figura 2-15) encontrado y postulado por Flynn, se entiende que 

el tamaño de la empresa predice la disponibilidad de recursos humanos para la 
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licitación, la experiencia en la licitación y las capacidades tanto relacional como 

procesal. Y en este sentido se postuló que existe una relación positiva entre el 

tamaño de la empresa y (i) la disponibilidad de recursos humanos para licitación; 

(ii) la experiencia en licitaciones del sector público; (iii) la capacidad procesal para 

licitar; y (iv) la capacidad relacional para la licitación. 

 

El modelo predice así mismo que existe una relación positiva entre la base de 

recursos de una empresa y, por una parte, la actividad de licitación, y por la otra, el 

desempeño.   

 

A la actividad de licitación se refiere a la frecuencia de licitación y al valor típico de 

los contratos públicos licitados.  Por ejemplo, la disponibilidad limitada de 

empleados restringe la participación en licitaciones, la experiencia da ventajas en 

la búsqueda de contratos, la capacidad procesal se traduce en pocas dificultades 

para comprender los requisitos de la licitación, por último, la capacidad relacional 

conduciría a la recibir invitaciones a presentarse en procesos de selección. 

 

Respecto al desempeño, se postula una relación positiva entre la base de recursos 

de una empresa y (i) el éxito en licitación de contratos públicos y (ii) la proporción 

de los ingresos derivados de las licitaciones del sector público. 

 

 

 

 





 

 
 

3. Metodología  

En este tercer capítulo se menciona la metodología planteada para el logro de los objetivos 

específicos dos y tres, así (Figura 3-16): 

 

Figura 3-16 
Metodología  

 

Nota: elaboración propia 

 

El enfoque es cualitativo ya que se hará énfasis en entender a profundidad el tema de 

investigación, más que cuantificar datos (Guiro y Banuls, 2001).  Por lo tanto, se dará 

respuesta a la pregunta de investigación con base a la perspectiva y experiencia única de 

los participantes respecto al tema de investigación.  

 

La investigación se aborda desde dos tipos de estudios, tal como se muestra en la figura 

3-16.  El primero será el grupo de enfoque o focal, que se elige con el fin de estimular la 
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interacción de un grupo de empresarios seleccionados acerca de un tema (Caillaud et al. 

2022, p 684-699); su objetivo será describir las capacidades de licitación de la MiPyme que 

vende servicios al Estado colombiano. El segundo se hará a través del estudio de casos 

múltiples, que fue seleccionado desde la premisa de que varios “casos”, podrán ser 

incluidos en un estudio de casos múltiples (Yin, 2008, p. 5) con el cual se buscará 

documentar los vínculos o relaciones entre las capacidades de licitación establecidas y el 

éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratación pública en Colombia a 

través del SECOP II 

3.1 Diseño metodológico 

 

El alcance será descriptivo e interpretativo pues intenta encontrar sentido a los fenómenos 

en función de los significados que las personas les otorguen (Hernández Sampieri et al. 

2014, p. 40).  En este orden de ideas, se eligieron dos tipos de estudios, por una parte, el 

focus group, que permitirá la convergencia de empresarios pares, su interacción y reflexión 

respecto al tema de investigación, lo cual permitirá entender y describir las capacidades 

de licitación; y por otra, el estudio de casos múltiples, en el cual, con base a la experiencia 

particular de los participantes y desde una perspectiva interpretativa se buscará 

documentar las relaciones entre las capacidades con el éxito en las licitaciones. Los dos 

tipos de estudios son complementarios pues como se menciona, primero de describen las 

capacidades de licitación y luego se documentan los vínculos de dichas capacidades con 

el éxito en los procesos de contratación (Tabla 3-7). 

 

3.1.1 Participantes 

 

Para cada uno de los tipos de investigación seleccionados, la muestra será no 

probabilística o dirigida, porque supone un procedimiento de selección orientado por las 

características de la investigación, más que por un criterio estadístico de generalización 

(Sampieri, 2014), por lo tanto, a través de la seccional centro de la Asociación Colombiana 

de Ingeniería Sanitaria y Ambiental – ACODAL, entidad gremial que actualmente reúne la 
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mayoría de los miembros del sector agua, saneamiento y ambiente, entre los que se 

encuentran las firmas consultoras (Acodal, 2024), se realizó la convocatoria a MiPymes 

interesadas ubicadas en la ciudad de Bogotá DC, con el fin de facilitar tanto la asistencia 

de los empresarios a la cámara de Gesell de Geometrics, lugar elegido para la realización 

de focus group, como el desplazamiento hacia las sedes de las MiPymes para llevar a 

cabo las entrevistas. 

 

El tamaño de focus group será de seis participantes.  La unidad de análisis o casos para 

el estudio de casos múltiples corresponde a seis (6) MiPymes colombianas. Esta se 

estableció con el fin de predecir resultados contrastantes por razones predecibles o réplica 

teórica (Yin, 2008, p. 27).  Se consideró que el número de participantes facilitan la 

comprensión del problema de investigación teniendo en cuenta que los participantes del 

focus group y los del estudio de casos tendrán una experiencia de más de ocho (8) años 

en su ejercicio y pertenecen al gremio.  Además, en cada caso de estudio se analizarán 

cuatro (4) años en el ejercicio de licitación y se diseñaron una serie de requisitos que 

garantizan tanto casos de éxito como de fracaso.  A continuación, las características 

generales por tipo de estudio: 

 

Tabla 3-7 
Características generales por tipo de estudio  

Objetivo  Tipo de 

estudio 

Descripción Requisitos 

Describir las 

capacidades de 

licitación de la 

MiPyme que vende 

servicios al Estado 

colombiano. 

Grupo 

focal 

Tamaño: seis (6) 

asistentes 

Perfil del asistente: 

gerentes de MiPyme 

Lugar: Bogotá DC 

Escenario: cámara de 

Gesell 

Tiempo: dos (2) horas 

La sesión será 

grabada en audio y 

video 

Ser gerentes de MiPyme 

consultora del sector 

ambiente y saneamiento 

básico con más de ocho (8) 

años de experiencia.  Deberá 

acreditar que la MiPyme que 

representa ha participado en 

más de dos (2) procesos de 

contratación con el Estado a 

través del SECOP II y que en 

al menos un (1) proceso de 
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Objetivo  Tipo de 

estudio 

Descripción Requisitos 

selección con el Estado haya 

ganado. 

Documentar los 

vínculos o relaciones 

entre las 

capacidades de 

licitación 

establecidas y el 

éxito de las 

MiPymes que 

participan en 

procesos de 

contratación pública 

en Colombia a 

través del SECOP II 

Estudio 

de casos 

múltiples 

Entrevista privada 

para cada MiPyme 

participante 

Perfil del asistente: 

gerentes de MiPyme 

Lugar: Bogotá DC 

Escenario: sede de la 

MiPyme 

Tiempo: dos (2) horas 

La sesión será 

grabada en audio y las 

respuestas 

registradas en Excel  

Ser MiPyme consultora del 

sector ambiente y 

saneamiento básico con más 

de ocho (8) años de 

experiencia  

Haber participado en más de 

dos (2) procesos de 

contratación con el Estado a 

través del SECOP II durante 

el periodo comprendido entre 

el 2016 al 2019 de los cuales 

en al menos un (1) proceso 

haya ganado. 

 Documentos Registros oficiales 

Nota: elaboración propia 

3.1.2 Técnicas e instrumentos 

 

Guion entrevista para el focus group 

 

El instrumento diseñado para recolectar la información, que contribuya a resolver la 

pregunta de investigación, fue un guion entrevista para el desarrollo del Focus Group, que 

se estructuró de la siguiente manera: 

 

1. ¿Cuál es su nombre? 

2. ¿Cuál es el tamaño de la empresa que representa? 

3. ¿Qué entiende por capacidad? 

4. Según su experiencia, ¿qué etapas comprenden la contratación con el Estado? 



Capítulo 3 49 

 

5. Según su experiencia, ¿qué recursos debe desplegar la MiPyme que participa en 

la contratación pública? 

6. Según su experiencia, ¿qué procesos organizacionales clave llevan a cabo las 

MiPymes en cada etapa de la contratación pública? 

7. ¿Cuáles son las capacidades de licitación de la MiPymes que vende servicios al 

Estado colombiano? 

8. ¿Qué agregaría o quitaría a la síntesis recién elaborada? 

 

La estructura planteada permite facilitar la inmersión y reflexión acerca del tema.  Primero 

los participantes van siendo orientados para acotar lo que se entiende por capacidad y las 

etapas que comprenden la contratación; luego se invita a pensar sobre los recursos y 

procesos organizaciones que se vinculan en el proceso de licitación; finalmente, teniendo 

el grupo alineado se identifican y describen las capacidades de licitación.  La pregunta final 

busca confirmar la síntesis que se construye durante la actividad. 

 

Guion entrevista para el estudio de casos múltiples 

 

En cuanto al instrumento diseñado para recolectar la información del estudio de casos 

múltiples es la entrevista semiestructurada, la cual se eligió con el fin de tener una guía de 

preguntas y tener la libertad de introducir preguntas adicionales para obtener más 

información (Sampieri, 2016).   

 

1. ¿Según su modelo de negocio su cliente principal es?: % público, % privado 

i. ¿Qué promueve su participación en el proceso de compras 

públicas? 

2. ¿Durante el 2016 al 2019 solía buscar oportunidades de negocio a través del 

SECOP II?: generalmente, casi nunca 

i. ¿Con qué frecuencia? 

ii. ¿a qué modalidad suele presentarse? 

iii. ¿cuál es el valor promedio del contrato buscado? 

iv. ¿Cuántas personas participan en la actividad de licitación? 

3. ¿Usó criterios de búsqueda para identificar negocios de interés?: si, no 

i. ¿Cuáles? 
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4. ¿Ha identificado recursos y procedimientos clave que contribuyen a ser exitoso 

en los procesos de contratación con el Estado?: si, no 

i. ¿Cuáles recursos?, ¿Por qué? 

ii. ¿Cuáles procedimientos clave?, ¿Por qué? 

iii. ¿Qué áreas de la empresa están involucradas? 

5. ¿Hizo visible sus capacidades a las empresas del Estado?: si, no 

i. ¿Por qué lo hizo?, ¿Cómo lo hizo? 

6. ¿Fue invitado a participar en procesos de selección con lista corta?: si, no 

i. ¿Con qué frecuencia?, ¿Por qué cree que lo invitaron? 

7. ¿Fue invitado a participar en estudios de mercado?: si, no 

i. ¿Con qué frecuencia?, ¿Por qué cree que lo invitaron? 

8. ¿Durante el 2016 al 2019 el SECOP II facilitó su relación con el Estado?: si, no 

i. En procesos donde resultó favorecido, ¿identificó las causas o 

razones de su éxito?, ¿cuáles?, ¿cuántos procesos cada año? 

ii. ¿Cuál fue el valor promedio que le fue adjudicado? 

iii. Para los procesos fallidos, ¿identificó las causas o razones del 

fracaso?, ¿cuáles? 

 

Teniendo en cuenta que cada caso tiene una experiencia única en el ejercicio de licitación 

y que cada empresario tiene su propia dinámica, recursos y procesos, las preguntas están 

orientadas a identificar y entender cómo ha logrado conseguir la relación comercial con el 

Estado y descubrir las características y elementos que destaca como referentes durante 

su ejercicio empresarial.  Se buscarán experiencias o características similares entre los 

participantes con lo cual se motivarán las relaciones o vínculos buscados. 

 

Documentos 

 

Otro instrumento considerado fueron los documentos, teniendo en cuenta que permite 

estudiar a los participantes, pueden ser consultados en cualquier momento y ser 

analizados las veces que se requiera sin que sea necesaria su transcripción (Sampieri, 

2016).  Por lo tanto, para la unidad de análisis del estudio de casos múltiples se 

identificaron los siguientes documentos: 
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• Registros de cámara de comercio de Bogotá: certificado de existencia 

• Registros en datos abiertos 

• Registros del SECOP II: oferentes plurales a los que pertenece, informes de 

evaluación en licitaciones 

 

Los datos documentales serán cruciales teniendo en cuenta que se analizarán cuatro años 

para cada caso y no es de esperarse que los empresarios en tan corto tiempo rescaten de 

su memoria todas sus vivencias.  Tener a la mano los registros donde reposan 

experiencias pasadas, facilita la identificación de las razones del éxito o fracaso del 

universo de procesos en los que el empresario ha participado, así como las alianzas 

efectuadas.  Es otra manera de complementar la historia vivida por el empresario y de 

estudiar a profundidad cada caso.  Esto permitirá tener una visión holística tanto de la 

experiencia del empresario como de la entidad pública.  Así mismo, los documentos serán 

fuente de datos cuantitativos desde los cuales se extraen elementos de análisis 

comparativo respecto el tamaño o edad de las organizaciones participantes.   

 

Codificación 

 

El análisis de datos inició con la transcripción de las entrevistas adelantadas en Focus 

Group y el estudio de casos múltiples, luego mediante el uso del programa de análisis 

cualitativo NVivo 14 se realizó la codificación, la cual inició con la clasificación de casos, 

de uno a seis, pues como se ha indicado, cada participante es un caso.   

 

Considerando que las transcripciones contienen el registro de los participantes respecto a 

las preguntas diseñadas en cada actividad, se definieron los códigos en función de las 

respuestas de los participantes, buscando grupos de datos a partir de los cuales se 

recopilaría la información buscada.  Para el grupo focal, entre otros, los códigos 

establecidos fueron, recursos y procesos organizacionales claves y capacidades de 

licitación.  Para el estudio de casos se definieron las razones de fracaso y de éxito y las 

barreras.  En la práctica, luego de la codificación el programa genera un reporte que 

compila las referencias por código y por cada uno de los casos.  Vale la pena destacar que 

la codificación no fue un proceso rígido, pues durante el ejercicio de lectura y análisis se 
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fueron creando otros códigos que se consideraron robustecían los argumentos, es el caso 

del código denominado “percepciones” que daba cuenta de lo que percibía el empresario 

durante su relación con el Estado. 

 

3.1.3 Protocolo para recolección de información 

 

El protocolo para recolección de información fue diseñado en el marco de algunas de las 

recomendaciones realizadas por Sampieri, 2016, para llevar a cabo este tipo de estudios.  

A continuación, se enuncian las reglas generales propuestas en el protocolo de trabajo de 

grado presentado y avalado por el comité de ética (Ver anexo A): 

 

• Cada espacio será programado con antelación 

• Los espacios destinados permitirán que se logre la inmersión en el tema a 

conversar 

• Los asistentes serán tratados con respecto 

• A los asistentes se les garantizará la libertad de expresión  

• Antes de la asistencia al escenario programado, los participantes conocerán el 

consentimiento informado en el cual se detallan el objetivo y características de las 

actividades (Ver anexo B) 

• La participación es totalmente confidencial, por lo tanto, todos los participantes 

serán codificados  

• El Focus Group será grabado en audio y video y no será divulgado y tendrá una 

duración de dos horas 

• Las entrevistas serán grabadas en audio con duración máxima de dos horas 

 

La validez y confiabilidad de los datos se garantiza primero, con el acompañamiento de 

ACODAL que favorece convocar personas jurídicas homogéneas con experiencia en 

contratación estatal y en el sector estudiado; segundo, mediante reportes generados desde 

datos abiertos de SECOP II, se avala el cumplimiento de los requisitos establecidos y 

ofrece soporte a los datos recopilados en la medida que sus experiencias son reales y 
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verificables; y tercero, el registro y manipulación de los datos se llevó a cabo de una 

manera que garantiza la confiabilidad dado que la cámara de Gesell facilita captar la 

atención de los asistentes al focus group respecto el tema de investigación y registrar de 

forma adecuada e inequívoca el desarrollo del encuentro tanto en audio como en video, lo 

cual una vez transcrito y procesado en NVivo da confiabilidad a las referencias que apoyan 

los resultados obtenidos. Sucede lo mismo con las entrevistas, que fueron registradas en 

audio, transcritas y procesadas en el mismo software. 

 

3.1.4 Procedimiento de recolección de datos 

 

El procedimiento general de recolección de datos se discrimina a continuación por cada 

una de las técnicas, así (Figura 3-17): 

 

Figura 3-17 
Procedimiento de recolección de datos 

Focus group Estudio de casos múltiples 

Guion entrevista Entrevista semiestructurada Documentos 

 

 

 

Nota: elaboración propia 
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En síntesis, la metodología está planeada con un marco lógico que facilita abordar la 

pregunta de investigación, primero se describen las capacidades de licitación y con dichos 

insumos se establecen las relaciones o vínculos entre las capacidades antes descritas y 

el éxito en los procesos de contratación de experiencias reales que reposan en el SECOP 

II.  Así mismo, cada elemento está pensado en dar respuesta a los objetivos de una manera 

que garanticen la validez y confiabilidad de la investigación. 

 

3.2 Consideraciones éticas 

 

Este proyecto, durante su planteamiento metodológico consideró que no conllevara riesgos 

para su salud física, psicológica, comunitaria ni ambiental como consecuencia inmediata o 

tardía del estudio para los participantes. Así mismo, se garantizó total confidencialidad 

tanto de la identificación como de la información obtenida en este trabajo, como 

documentos, grabaciones, audios, videos y demás información suministrada.  Por otra 

parte, este proyecto tuvo un enfoque de diversidad e inclusión y, por lo tanto, los 

representantes de las MiPymes participantes fueron tratados sin discriminación alguna por 

su género, origen o condición económica o física.  Por último, se dio estricto cumplimiento 

a los estándares de integridad científica y buenas prácticas de investigación científica.  El 

anexo A contiene el aval ético del proyecto. 

 

 



 

 
 

 

4. Resultados 

En este capítulo, se presentan los resultados obtenidos de la metodología planteada en el 

capítulo anterior. Inicialmente se presenta el resultado del focus group y luego el estudio 

de caso múltiples realizado. 

4.1 Focus Group 

 

El grupo final de participantes en el focus group estuvo compuesto por representantes de 

una microempresa, tres empresas pequeñas y dos medianas.  Dos de ellas con edades 

entre once a veinte años y cuatro con más de veintiún años de constitución (Figura 4-18).  

Tanto el atributo de edad como el tamaño de los participantes fueron tomados de los 

certificados de existencia y representación legal suministrado por los empresarios. 

 

Figura 4-18 
Edad Vs Tamaño de la MiPyme 

 

Nota: elaboración propia 
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Para el ejercicio de inmersión del Focus Group, los participantes iniciaron su acercamiento 

al análisis del término “Capacidades de licitación” a partir de la reflexión del concepto que 

ellos tenían sobre capacidad.  A continuación, algunas anotaciones de los empresarios 

(Tabla 4-8): 

 

Tabla 4-8 
La capacidad para el empresario participante 

 

Nota: elaboración propia 

 

Los empresarios identificaron tres grandes etapas que comprenden la contratación con el 

Estado: la precontractual, la contractual y la poscontractual.  Cada una de las etapas con 

características particulares que exigen la atención necesaria para poder controlar su 

participación en el ejercicio de licitación con el Estado.  A continuación, la síntesis de las 

anotaciones generales que comprenden cada fase (Tabla 4-9): 

 

Tabla 4-9 
Etapas de la contratación 

Nota: elaboración propia 

Lo que entiende por capacidad el empresario

Mipyme 1 "Cumplir con unas condiciones"  "que tenga las herramientas para poder ejecutar. Y el conocimiento"

Mipyme 2 "Que estes en la condición de poder hacer alguna actividad. Que tengamos la condición de hacer o de realizar"

Mipyme 3 "las características que se tienen para un cliente. Sean, buenas o malas, bajas, altas"

Mipyme 4  "lo diría como fortalezas"

Mipyme 5 "lo mediría desde las competencias, tanto organizacionales, como técnicas"

Mipyme 6 No asignado

Precontractual Contractual Poscontractual 

Surge de una necesidad por parte de la entidad  

Estudios previos y estudios de mercado 

Términos de referencia 

Observaciones 

Pliegos definitivos 

Presentación de oferta 

Evaluación 

Adjudicación 

Ejecución Garantía  

Calidad 
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Las MiPymes interesadas en tener la calidad de proveedores del Estado deben desplegar 

una serie de recursos para poder administrar cada uno de los momentos que se presentan 

en las etapas de contratación identificadas, los participantes mencionaron los siguientes 

(Figura 4-19): (i) el recurso humano necesario para la búsqueda e identificación de 

procesos, verificación del cumplimiento de requisitos, elaboración y presentación de oferta, 

aseguramiento de calidad de la oferta; (ii) los recursos económicos, primero, para 

asegurar que la empresa tenga los requisitos básicos exigidos para competir, es el caso 

de las renovaciones a matricula mercantil y registro de proponentes de la Cámara de 

Comercio, y segundo, para cubrir los costos asociados a la presentación de una oferta, 

compra de póliza de seriedad de la oferta, gasto en personal y otros administrativos; (iii) 

los recursos tecnológicos, que demanda el solo hecho de la participación en procesos 

de compra pública a través del espacio virtual transaccional SECOP II y la posterior 

ejecución del proyecto; (iv) los recursos de red, que hacen referencia a aliados 

estratégicos para conformación de sociedades, unión temporal o consorcios, que buscan 

lograr estándares puntuables altos, o en el momento de ejecución del contrato, 

relacionamiento con proveedores de apoyo para actividades contractuales, 

establecimiento de red de profesionales de alto perfil asociados a proyectos específicos; 

(v) los recursos financieros, para garantizar la liquidez y el flujo requerido en la fase de 

ejecución del proyecto. 

 

Figura 4-19 

Recursos organizacionales 

 

Nota: elaboración propia 

 

Durante la conversación que se llevó a cabo en el grupo focal, los empresarios identificaron 

tres procesos claves para el ejercicio de licitación con el Estado.   
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El primero de ellos denominado el proceso de “hacer” u operativo, en el que el recurso 

humano juega el rol principal (Tabla 4-10).  Mediante este proceso, durante la fase 

precontractual, el recurso humano busca e identifica procesos de interés para la 

organización, previamente establecidos como línea de negocio por los tomadores de 

decisión; realiza los análisis pertinentes de cumplimiento de requisitos habilitantes: 

experiencia general, indicadores financieros y organizacionales, jurídicos y técnicos, estos 

últimos, normalmente asociados a equipo de profesionales con perfil y experiencia acordes 

con la necesidad; así mismo en este proceso se presentan observaciones a los 

documentos de la licitación, se elabora y presenta la oferta y se mantiene el contacto con 

la entidad en caso de requerir subsanar o aclarar documentos o analizar y defender la 

evaluación que la Entidad haga a la oferta presentada. Durante las etapas contractual y 

poscontractual y en sintonía con los recursos organizacionales, a través del proceso 

operativo se ejecuta el contrato y se atienden los requerimientos de calidad, 

respectivamente. 

 

Tabla 4-10 
Comentarios del empresario respecto al proceso operativo  

"otra dinámica que es el hacer, el que estamos diciendo, listo, nos vamos a presentar, ..., 

luego comenzamos a hacer el ejercicio de hacer la propuesta, ...  decides si, le voy a 

apostar acá, entonces ahí es otro proceso que ya es más operativo" (MiPyme 5) 

"Yo defino dos procesos gruesos, es la primera toma, si yo le juego o no le juego, pues 

eso es de dirección general y estratégica; nadie más puede tomar la decisión, ya una vez 

que uno dice sí, entonces, presentémonos, entonces es el otro proceso que es más 

técnico, que es operativo" (MiPyme 5) 

Nota: tomado del grupo focal 

 

Otro proceso mencionado por los empresarios corresponde al comercial, a través del cual, 

de manera permanente se identifican, analizan y establecen alianzas con empresas pares 

que contribuyan a robustecer los estándares de la oferta y posterior ejecución del contrato 

(Tabla 4-11).  El empresario ha identificado que, dado que las MiPymes tienen recursos 

limitados, la carga puede ser más llevadera con el concurso de otras empresas de similares 

características con las cuales se sumen esfuerzos, recursos y capacidades.  El proceso 
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comercial permite así mismo visibilizar sus fortalezas e identificar talentos susceptibles a 

ser posteriormente vinculados a la ejecución de proyectos o desarrollo de nuevas líneas 

de negocio.  De acuerdo con la visión estratégica de la organización, en el proceso 

comercial también se analiza el desempeño de las entidades, su jurisdicción y la visión, 

con el fin de dar elementos a la gerencia para, creación de nuevos productos y servicios y 

la toma de decisión. 

 

Tabla 4-11 
Comentarios del empresario respecto al proceso comercial  

"uno consigue el negocio, pero hay que ejecutarlo, y hay que ejecutarlo bajo unos 

parámetros que le den rendimiento al ejercicio, entonces sigue con el proceso 

comercial ya en el proceso de, si yo lo puedo, sí tengo capacidad, que tengo que 

subcontratar o tengo que apoyarme en esto, entonces ese proceso comercial, 

desde la perspectiva de nosotros, continúa porque es un proceso comercial" 

(MiPyme 5) 

Nota: tomado del grupo focal 

 

La toma de decisión es otro de los procesos claves para los participantes, a través de 

dicho proceso, el empresario decide en qué entidades se deben priorizar las búsquedas 

de procesos de contratación, los proyectos que tienen la posibilidad de ejecutar, el equipo 

profesional con el que prefieren ejecutar el contrato, el/los socios con quien estarían 

dispuestos a sentar alianzas estratégicas y definir el valor final de la oferta (Tabla 4-12).  

En este proceso se toma la decisión de participar o no en la licitación. 

 

Tabla 4-12 
Comentarios del empresario respecto al proceso de toma de decisión  

"Es que esa toma de decisión creo que es un proceso y es un punto de partida que a 

veces por el mismo, como es tan rápido el proceso, entonces la decisión se tiene que 

tomar rápido y ahí a veces no gastamos el tiempo necesario para hacer ese análisis y 

fue uno de los primeros errores que nosotros como organización cometíamos. Y 

pasaba la licitación y metámonos, cuando ya llegaba el proceso uno como que, ¿en 

qué estoy?, resulta que pues claro, como día a día van saliendo procesos y la 

necesidad de conseguir trabajo" (MiPyme 5) 



60 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los procesos 

de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado colombiano.  

Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 
Nota: tomado del grupo focal 

 

A continuación, el esquema general de los procesos y recursos claves para cada una de 

las etapas de contratación con el Estado (Figura 4-20): 

 

Figura 4-20 
Procesos y recursos claves identificados 

 

Nota: elaboración propia 

 

Como resultado del ejercicio, se identificó que los empresarios, como constante, debido a 

su estatus de MiPyme, recurren al establecimiento de alianzas estratégicas (Tabla 4-13) 

que sumen esfuerzos y les permitan competir por procesos de mayor valor y contar con 

indicadores financieros de una empresa más grande.  

 

Tabla 4-13 
Comentarios del empresario respecto la gestión de alianzas  

"si uno quiere entre comillas ir avanzando o tener oportunidades en otras cosas, pues 

uno necesariamente tiene que buscar, digamos pares, de que uno haga alianzas 

estratégicas que uno pueda sumar sus capacidades y sus competencias para ejecutar, 

esa es una habilidad que hay que desarrollar.  Ahora eso, pues no es fácil porque 
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digamos en nuestro ejercicio, las sociedades no son fáciles, pero necesariamente hay 

que hacerle” (MiPyme 5) 

Nota: tomado del grupo focal 

 

4.1.1 Capacidades de licitación encontradas  

 

A través de la intervención de los participantes del grupo focal se lograron describir las 

capacidades de licitación del empresario MiPyme colombiano desde la dimensional 

comercial o relacional y la procesal entendidas así (Figura 4-21): 

 

Figura 4-21 

Capacidades de licitación del empresario MiPyme en Colombia 

 

Nota: elaboración propia 
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Discusión 

 

En términos generales, la capacidad procesal denota la capacidad de una empresa para 

gestionar los elementos técnicos y formales de la licitación y la administración del contrato 

(Flynn y Davis, 2017).  Para los empresarios participantes, la capacidad procesal, hace 

referencia a las capacidades de analizar y comprender la necesidad de la entidad detallada 

en los estudios previos, los términos de referencia y las especificaciones técnicas; la 

capacidad de respuesta en el momento de presentar la oferta, es decir, lograr cumplir los 

requisitos mínimos habilitantes y los estándares puntuables; la capacidad de buscar 

oportunidades de negocio con el Estado, establecer interacción con la entidad para 

presentar oportunamente las observaciones o solicitud de aclaraciones durante los plazos 

definidos en el cronograma del proceso; capacidad de responder oportunamente a 

requerimientos de la entidad, respecto a la oferta presentada (Tabla 4-14). 

 

Así mismo, cuando el concurso ha terminado oficialmente y se ha adjudicado un contrato,  

la capacidad procesal sigue siendo relevante (Flynn y Davis, 2017).  Los participantes 

están de acuerdo con la afirmación pues en Colombia no existe anticipo y por lo tanto se 

debe gestionar un músculo financiero suficiente para iniciar la ejecución del proyecto con 

recursos propios y se debe tener la capacidad de administrar el contrato en cumplimiento 

a lo exigido por la entidad. 

 

Se conoce que la falta de recursos humanos dedicados a la preparación de ofertas (Di 

Mauro, 2013) es uno de los obstáculos a los que se enfrenta la MiPyme y, aun así, deben 

ser competentes en la articulación de sus puntos fuertes en una licitación (Flynn y Davis, 

2017), el empresario reconoce que la capacidad procesal contribuye a administrar los 

obstáculos cuando se tienen conocimientos especializados. 

 

Durante la etapa precontractural los proveedores deben convencer a los compradores de 

que son capaces de cumplir con sus obligaciones contractuales (Flynn y Davis, 2017), lo 

anterior, se logra con la capacidad procesal a través de un proceso riguroso, donde se 

eviten los errores.  Según lo consideró uno de los participantes, los sistemas de gestión 

contribuyeron a establecer un orden en las licitaciones tal que les permite tener una 
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agilidad de respuesta frente a las solicitudes que se realicen en el proceso de licitación y 

eso en ocasiones marca la diferencia. 

 

Tabla 4-14 
Comentarios del empresario respecto a la capacidad procesal  

"uno arranca por mirar, bueno qué licitaciones hay, después está llenando un formato 

muy juicioso, que pasa por manos tanto del técnico como del financiero y finalmente 

de pronto llega alguien y dice, oiga no esta licitación no va por eso y por eso, a bueno, 

se paró y chao, no se desgasta uno" (MiPyme 6) 

Nota: tomado del grupo focal 

 

La capacidad relacional denota que las MiPymes pueden hacerse visibles para los 

compradores y usuarios finales y mostrar sus fortalezas y competencias (Flynn y Davis, 

2017) y así mismo establecer vínculos, compartir conocimientos y fomentar la confianza y 

la lealtad con los clientes actuales y potenciales (Woldesenbet, 2019).  En comparación 

con el enfoque conceptual, para el caso colombiano, esta capacidad de licitación está más 

inclinada a la gestión de alianzas estratégicas con pares que contribuya a sumar esfuerzos 

que les permita participar en negocios cada vez más grandes o participar en varios 

contratos a la vez, así mismo a la capacidad de buscar talento humano o perfiles 

profesionales sobresalientes para la ejecución de servicios especializados (Tabla 4-15).   

 

Si bien se ha identificado que las especificaciones de licitación estrechas se oponen a la 

participación de las MiPymes (Loader, 2015), la capacidad relacional sugiere que los 

proveedores saben cómo generar interés en sus productos y servicios y dar forma a las 

intenciones de compra antes de que los compradores soliciten ofertas (Flynn y Davis, 

2017). En Colombia hacerse visible a través de la promoción de servicios solo es posible 

con el Estado, eventualmente durante la etapa contractual y no durante la precontractual, 

es decir, no con clientes potenciales y menos para persuadir a un funcionario público de 

que ajuste las condiciones que en otras palabras se insinúa como la habilidad de influir en 

la especificación de una oferta (Flynn y Davis, 2017).  Vale la pena anotar, que los 

documentos tipo para los pliegos de condiciones de los procesos de selección de licitación, 

de los que trata la Ley 2022 de 2020, se implementaron como medida de transparencia en 
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las compras estatales.  En Colombia la compra pública parte desde la necesidad misma 

de una entidad y no del interés en los productos y servicios que ofrecen sus proveedores. 

 

Tabla 4-15 
Comentarios del empresario respecto a la capacidad relacional 

"si tú no llegas de pronto a cumplir con algo precontractual, tú dices, bueno, venga, yo 

me voy a asociar, voy a hacer un Consorcio o una Unión Temporal con mi vecino para 

poder llegar a ese contrato" (MiPyme 2) 

 

"en el caso de la compañía, tenemos un producto muy específico y que hemos 

impactado en varias partes del país y lo que queremos es mostrarnos para poder captar 

más clientes, sí, entonces lo que hacemos es difundir por ahorita las redes sociales, 

que es un medio bastante interesante, pero esas redes sociales es realmente en ese 

momento no existe, de pronto para la época de nosotros las redes sociales eso no, era 

buscar y tocar puerta a puerta y el vecino, venga usted es amigo de este, presénteme 

para presentar mi producto.  Las redes sociales han ayudado mucho a mostrar, 

visibilizar tu empresa o tus líneas de negocio.  Ahí tiene que ver la parte comercial 

porque está mostrando" (MiPyme 2) 

Nota: tomado del grupo focal 

4.2 Estudio de casos múltiples 

 

Al realizar las entrevistas a cada una de las empresas participantes y analizar documentos 

como certificado de existencia y representación legal, reportes generados en datos 

abiertos para SECOP II e informes de evaluación de los procesos en los que participaron, 

se establecieron relaciones entre algunas de las características de las empresas que 

condujeron a identificar los vínculos entre las capacidades de licitación establecidas y el 

éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratación pública. A continuación, 

se presentan inicialmente las características generales de las MiPymes participantes 

respecto al tamaño y edad empresarial, seguido se exponen los vínculos o relaciones 

buscadas y se citan las razones de éxito y fracaso encontradas. 
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Para el análisis de los vínculos o relaciones se realiza el cálculo del indicador denominado 

tasa de éxito el cual se calculó con la formula: número de contratos adjudicados / número 

de ofertas presentadas. 

 

4.2.1 Características generales de los casos 

 

La frecuencia de búsqueda de procesos en SECOP II, vista desde el tamaño empresarial, 

muestra que la micro tiene la menor respecto a la pequeña y la mediana (Figura 4-22).  

Así mismo, las empresas con más de veintiún años indicaron que dicha búsqueda es una 

labor diaria. 

 

Figura 4-22 

Tamaño y edad frente a frecuencia de búsqueda en SECOP II 

  

Nota: elaboración propia 

 

El mayor número de personas que participan de la actividad de licitación corresponde a la 

empresa mediana y a aquella con mayor antigüedad (Figura 4-23).  
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Figura 4-23 
Tamaño y edad frente a número de personas que participan en la actividad de licitación 

  

Nota: elaboración propia 

 

Cuatro de las empresas participantes, una micro, otra pequeña y dos medianas, estimaron 

que el 90 % de su orientación comercial es hacia el sector público; para las otras dos, 

ambas pequeñas, el cliente principal es el sector privado y en efecto, la orientación 

comercial hacia lo público no supera el 25 %.  Se observa que, para dos de las empresas 

con más de veintiún años de trayectoria, su cliente principal es el sector privado (Figura 

4-24).  
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Figura 4-24 
Tamaño y edad frente a cliente principal 

  

Nota: elaboración propia 

 

Dos de las empresas consultadas indicaron haber sido invitadas a participar en procesos 

de lista corta, una de ellas micro, la otra mediana; estas MiPymes se ubican entre los once 

y más de veintiún años de existencia (Figura 4-25). 

 

Figura 4-25 
Tamaño y edad frente a invitación a lista corta 

  

Nota: elaboración propia 

 

El número de proponentes plurales a los que pertenecen los participantes permite dar una 

visual del relacionamiento que adelantan con empresas pares en el ejercicio de la 

contratación con el Estado.  El número alianzas fue consultado con el NIT del empresario 
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en datos abiertos del SECOP II.  Se observa que la microempresa, durante el periodo en 

estudio, participó de dos alianzas; en el grupo de las pequeñas, hay dos empresarios con 

tres alianzas, y las otras dos con dos y doce; por último, la mediana registra que tuvo siete 

y veintinueve participaciones con proponente plural.  Una de las empresas de mayor edad 

es quien registra la participación en mayor número de alianzas (Figura 4-26). 

 

Figura 4-26 
Tamaño y edad frente a número de alianzas en el periodo 

  

Nota: elaboración propia 

 

Visto desde la perspectiva del tamaño empresarial se observa que la empresa mediana, 

para lo que tiene que ver con la gestión de la capacidad procesal, registra el mayor número 

de personas que participan en la licitación y en consecuencia la mayor frecuencia en la 

búsqueda de procesos de contratación a través del SECOP II, lo anterior asociado a 

garantizar que se cuenta con el personal suficiente con el cual se logre dar respuesta a los 

requerimientos de la entidad, establecidos en el conjunto de documentos del proceso, 

garantizar estándares de calidad y agilidad en la elaboración de observaciones cuando a 

ello hubiere lugar.   

 

Una de las empresas medianas registra el mayor número de proponentes plurales al que 

ha pertenecido en procesos de compras públicas a través del SECOP II, lo cual hace parte 

de la capacidad relacional por la gestión de alianzas estratégicas con empresas pares, que 

podría estar asociado tanto a la búsqueda de mejorar los indicadores financieros y 

organizacionales, o búsqueda de talento humano para servicios especializados.  
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En relación con la edad, las empresas mayores, que para el caso presentan más de 21 

años de experiencia en el sector, dos de cuatro tienen la mayor frecuencia en la búsqueda 

de procesos de compras públicas a través de la herramienta transaccional SECOP II.   

 

4.2.2 Vínculo o relaciones encontradas 

 

De las seis empresas participantes, ninguna utilizó la plataforma SECOP II durante la 

vigencia 2016.  Para el 2017, dos empresas, una pequeña y una mediana, presentaron 

ofertas sin lograr contrato.  Durante el 2018 y 2019 se observa dinámica en el uso de este 

portal de contratación. A continuación, se presentan los resultados de la dinámica por 

empresa, con lo cual se establecieron las relaciones buscadas (Figura 4-27). 

 

La MiPyme 1, de tamaño mediano, aunque para el 2019 la tasa de éxito que registra es de 

14 %, el contrato logrado superó seis veces el valor promedio buscado y fue en calidad de 

consorciado. La empresa generó una alianza estratégica para buscar y lograr un contrato 

de dimensionamiento atípico para una MiPyme y tener la capacidad de poner a disposición 

los recursos necesarios, humano, tecnológico, entre otros, con los que se diera respuesta 

a las necesidades de la entidad para entregar una oferta competitiva. Lo anterior constituye 

una prueba de la relación entre las capacidades de licitación establecidas con el éxito de 

un proceso.  Para el 2018, la tasa de éxito fue del 100 % sin alianza, con lo que se evidencia 

la suficiente capacidad procesal para el logro de tres contratos de valores típicos.  

 

La más pequeña de las participantes fue la MiPyme 2, empresa micro. Si bien no se 

destaca su participación en compras públicas a través del SECOP II, para el 2019 logra 

mediante Consorcio un contrato que supera su valor promedio del contrato buscado. Esta 

es una evidencia de que la capacidad procesal jugó un papel importante en el éxito en los 

procesos de contratación. 

 

En el caso de la MiPyme 3, una de las tres empresas pequeñas participantes ocupa el 

segundo puesto de las empresas con más alianzas en el periodo y el tercero en número 

de ofertas presentadas. El año 2018 fue cuando tuvieron la mayor tasa de éxito de 22 %, 
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presentaron nueve ofertas durante el año de las cuales lograron dos; para el 2019, aunque 

presentaron seis ofertas y solo lograron una, fue a través de una figura asociativa y el valor 

contratado dobló el valor promedio del contrato buscado con lo que se podría destacar la 

relación de la capacidad relacional y procesal con el éxito. 

 

La MiPyme 4 de tamaño pequeño, es la empresa con menor número de alianzas, la 

segunda con más actividad en los procesos de contratación y con los valores promedio 

contratados más bajos, con tasas de éxito similares a la MiPyme 3, de 22 % en 2018 y 17 

% en 2019. Esta empresa demuestra una gran capacidad procesal, en el sentido de no 

contar con alianza, con recursos suficientes para conseguir contratos a su medida. 

 

Respecto a la MiPyme 5, la segunda participante de tamaño mediano es la que registra el 

mayor número de ofertas presentadas y de alianzas con tasa de éxito del 11 % para el 

2018 y 2019 y en contratos con valor promedio contratado similar al buscado.  Estos 

resultados evidencian la existencia tanto de la capacidad relacional como la procesal en 

su actividad empresarial.   

 

Por último, la MiPyme 6, de tamaño pequeño, que para el periodo participó de tres 

procesos, dos de ellos en la modalidad de consorciado, en el 2018 tiene la mayor tasa de 

éxito, del 50 %, logrando el segundo mayor valor promedio contratado.  Si bien el número 

de ofertas presentadas y el número de alianzas no son significativos, el valor promedio 

contratado si lo es, lo que permite sentar una relación entre la capacidad procesal con el 

éxito de procesos de contratación con el Estado. 
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Figura 4-27 
Resultados de las empresas para el periodo en estudio 

  

  

  

Nota: elaboración propia 
 

Visto desde el tamaño y edad de los participantes, para la tasa de adjudicación de 

contratos se destaca que en el grupo de las empresas medianas participantes se presentan 

la mayor y menor tasa de adjudicación de contratos.  En el grupo de las empresas 

pequeñas se observan tasas de 14 %, 20 % y 33 %.  La micro reporta una tasa de 

adjudicación del 33 %.  Una de las empresas de mayor antigüedad es quien registra la 

mayor tasa de éxito en la tasa de adjudicación, 40 % (Figura 4-28). 
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Figura 4-28 
Tamaño y edad frente a tasa de adjudicación promedio en el periodo de estudio 

  

Nota: elaboración propia 

 

Razones de éxito 

 

Dentro de las razones de éxito indicadas por los empresarios participantes se destaca la 

capacidad de relacionamiento en lo que tiene que ver con gestión de alianzas 

estratégicas. 

 

“…para las Gerencias contribuyó la experiencia del socio extranjero.  Ha habido 

ocasiones, por ejemplo, …, nosotros teníamos buenas experiencias en los 

interceptores y colectores y nos faltaba reforzar el tema de plantas, entonces nos 

asociamos con una empresa chilena que buscamos que tenía muy buena 

experiencia en diseño de plantas de tratamiento de agua residual y presentamos la 

oferta y nos la ganamos” (MiPyme 1) 

 

“…a veces para mejorar los indicadores financieros, también hemos hecho 

alianzas” (MiPyme 1) 

 

“… fíjate que cuando nos ganamos el contrato, cuando ganamos el contrato grande, 

pues es que nosotros somos los que tenemos la mayor experiencia en aviario, 

entonces, claro, el contrato iba a ser de 8.000 millones y nosotros teníamos ya un 

contrato de 4.000 millones, entonces con ese solo contrato cumplíamos, la 
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experiencia general y la específica simultánea la cumplimos con esa misma y los 

otros amigos tenían el otro contrato que era como de 1500, entonces, pues también 

mejor dicho, pero además los sacábamos de competencia nuestra, entonces venga 

nos vamos juntos…” (MiPyme 6) 

 

Así mismo, contar con experiencia en temas especializados o por grandes montos, lo 

atribuyen a una de las razonas por las cuales fueron adjudicatarios de contratos con el 

Estado. 

 

“Nosotros tenemos un plus adicional, …, uno la experiencia en el tema de catastro 

y otro, porque en esa época, muy pocas empresas empezaron a utilizar el tema de 

georreferenciación.  Utilizar tecnologías de punta, para hacer este trabajo, es el 

diferencial…” (MiPyme 2) 

 

“…de pronto la experiencia específica en ciertos temas. Lo que te digo, por ejemplo, 

de bioingeniería, nos hemos ganado la de Sumapaz porque tenemos buena 

experiencia y de montos grandes, sí, entonces hay gente que tiene mucha 

experiencia en bioingeniería, pero los montos de los contratos son pequeños…” 

(MiPyme 3) 

 

“… digamos que la ventaja nuestra era, como ya teníamos experiencia pasada, 

poníamos esa experiencia con la misma entidad dentro de los documentos que nos 

solicitaban, entonces eso podía ayudar muchísimo…” (MiPyme 4) 

 

La experiencia, desde el punto de vista de cómo ejecutar un contrato de una manera costo 

eficiente, que en términos prácticos se traduce en tener la posibilidad de oferta un menor 

precio. 

 

“…segundo, ya sabíamos también que era lo que lo que nosotros requerimos en 

tema de costos ya sabíamos cómo, cómo se manejaba todo, entonces eran más 

aterrizados los precios que nosotros podíamos llegar a ofertar, que sabíamos que 

no iban a llegar a ser pérdida, que los podíamos mantener, y eso también ayudaba 

muchísimo en que nos contrataran, el tema de costos…” (MiPyme 4) 
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Muy relacionada a la capacidad procesal, un empresario participante indicó la rigurosidad 

a la hora de presentar la oferta, el enfoque y la concentración necesaria del equipo, 

para poder dar respuesta a la necesidad de la entidad. 

 

“… usted trata de no cometer errores…” (MiPyme 5) 

 

“… yo creo que fue lo que más, en lo que más nos aportó el ISO, fue en ese proceso 

específico de la licitación” (MiPyme 6) 

 

Los empresarios identificaron que contar con los factores de desempate como personal 

en condición de discapacidad, porcentaje mayoritario de la mujer accionista, inclusión de 

grupos poblacionales y otros, pueden contribuir a ganar un proceso. 

 

“Sí, en algunos sitios ayuda tener factores de desempate” (MiPyme 4) 

 

Razones de fracaso 

 

Las causas o motivos por los cuales los empresarios indicaron que no lograron conseguir 

negocios con el Estado están asociadas a fallas en el proceso de contratación, por ejemplo, 

por subjetividad del evaluador. 

 

“…la experiencia que se evaluó en el momento de presentar la oferta el equipo 

consideró que era válida. Pero para el evaluador no… por subjetividad de 

evaluador. Puede ser porque hay veces que es muy... que es: Medias negras con 

pepitas amarillas y uno le pone la media negra y la pepita con borde amarillo, pero 

un puntito blanco en el centro ya es que lleva el puntito blanco, no te lo aceptan. 

Entonces es subjetivo, cuando sobre todo nos ha pasado es que cuando evaluador 

al final no es como muy técnico, no lo entiende, entonces se va muy a lo que dice 

el pliego, muy taxativo, entonces si no lo dice así, tal cual no lo acepta.” (MiPyme 

1) 
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“Lo otro, ya son en general, ya son como las entidades interpretan los términos para 

sacarlo a uno. Sí, eso es lo más común realmente, sí lo más común es, ellos 

acondicionan y, interpretan los términos al acomodo de ellos. Eso es lo más 

común.” (MiPyme 5) 

 

“No valían la certificación …, porque no era social.  Tenían los códigos, pero ellos 

dijeron que no cumplía, que no era hacia la comunidad” (MiPyme 5) 

 

“…fíjate que las descalificaciones que hemos tenido es porque el criterio del que 

evalúa no es del todo objetivo, o sea, es algo más, más de allá que de acá, porque 

nosotros presentamos una certificación que es básicamente una consulta previa 

para un aprovechamiento forestal en Chocó; casi que, pues no dice consulta previa, 

pero sí es con la comunidad y todo y fíjate que dicen, no, es que eso no es con la 

comunidad; ¡cómo que no es con la comunidad!, …, entonces, presentamos una 

queja a la Procuraduría, presentar una queja por el comportamiento de esta 

persona, porque nos parece que él lo hizo de mala fe” (MiPyme 5) 

 

Errores en la elaboración de la propuesta económica, que van desde la falta de 

comprensión del equipo que elabora la oferta a un factor más de suerte. 

 

“…la TRM cayó a la más baja entonces tu ya sabes que no tienes opción de ganar. 

La oferta como tal perfecta, pero el tema de la modelación y la TRM aplica a la 

fórmula más baja o a la más alta o a la media con desviación no sé qué y tú no.  O 

al contrario, dijimos, no juguemos la más baja, fuimos a la baja y cayó la media, ya 

usted sabe que no va a ganar entonces” (MiPyme 1) 

 

“…fue error en el presupuesto, que se le colocó el mismo valor para una 

especificación diferente.” (MiPyme 3) 

 

“Nos quedó mal formulado, mal hecho, o sea, usaron un formulario que no era, 

usaron el otro, o sea, no leyeron bien, así es como se enredan las cosas, no es que 

a mí me pareció que era ese, no era ese, era otro, no es que usted lleno eso en un 

formulario que no era, y nos sacaron.” (MiPyme 5) 

 



76 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los procesos 

de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado colombiano.  

Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 
Errores en la elaboración de la propuesta técnica, que incluye falta de requisitos en 

firme al momento de entregar la oferta; falta de rigor en la revisión y evaluación de los 

documentos que se presentan a la entidad, falta de capacidad de respuesta a los 

requerimientos para subsanar o demora en la presentación de la oferta. 

 

“Resulta que por decirte algo, la empresa se creó el diecinueve de junio de 2009 y 

pues uno renueva Cámara de comercio y todo el tema y estábamos como en el 

tema de la renovación de la matrícula mercantil yo no alcanzó a salir, estaba 

encima.” (MiPyme 2) 

 

“Teníamos que presentar 10 hojas de vida de sociales porque era un trabajo para 

fortalecer comunidades y presentamos esa hoja de vida y nos solicitaron presentar 

tarjeta profesional. Resulta que la señora no era graduada, pero siempre le 

presentaba a uno el diploma…, vivimos engañados como 5 años de que era 

profesional, le pagábamos como profesional y ella tenía su cartón, cuando esa vez 

empezó con peros y peros, que es que no estoy en la casa. Era un proyecto 

grandecito. Y cuando, que no que la tarjeta profesional, que no, que no estoy en la 

casa, no, no importa envíemela, que es lo único que nos falta ahora. Y después se 

perdió, no nos volvió a dar cara de nada. Y ya cuando empezamos a revisar y todo 

pues hicimos la consulta, no era profesional.” (MiPyme 2) 

 

“…también si ha pasado, es que tal vez uno no se da cuenta en el momento en el 

que ellos envían como la subsanación de documentos, entonces bueno uno no 

subsanó en el día que ellos decían o en la fecha o el horario que ellos decían, se 

olvidó, se pasó, no se vio, no estaba, lo que sea. Entonces, ellos continúan con el 

siguiente más económico, yo era el más económico, pero me faltaron documentos 

para subsanar, pero como no me presenté, entonces sigue el siguiente más 

económico.” (MiPyme 4) 

 

“Yo creo que hubo saturación en ese momento y se demoró y se demoró, y cuando 

la recibió ya estaba por fuera de la hora porque es que tuvimos problemas con las 

pólizas que llegaron tardísimo y entonces monte eso a toda carrera y no sé qué y 
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se nos quedó un lote por fuera y entonces pues fregados. Entonces no nos 

ganamos sino dos lotes, sino hubiéramos ganamos los tres lotes.” (MiPyme 6) 

 

Durante la ejecución del grupo focal, los empresarios hicieron tres comentarios que 

plantearon y que se traen a colación: el primero de ellos es una reflexión respecto a la 

rigidez de los procesos, al punto de que al Estado no le interesa que el empresario innove, 

y el segundo y tercero hace referencia a la corrupción, que, en palabras de los 

participantes, constituye una barrera con la cual no se puede lidiar. 

 

“Y fíjate que en algunas licitaciones nosotros tenemos un área que es plantas de 

tratamiento de aguas, son unos modelos nuestros.  Y uno se presenta a una 

licitación y para uno presentar su alternativa, entonces no, presente la básica que 

es la alternativa y se la miramos, o sea, no les importa realmente esa parte 

innovadora, no miraremos porque si llegan a básica, le miramos la otra, entonces 

no les no les interesa mucho esa parte de innovación, o sea, ellos establecen sus 

reglas.” (MiPyme 6) 

 

“Pero realmente en ese proceso ser muy juicioso, digamos que, hasta allá como un 

proceso, pero hay una cosa que creo que vale la pena la pena dejarla acá en la 

mesa, es que, competir con la corrupción es muy berraco.  Y ahí ¿qué habilidad tú 

sacas?, bueno hablando de habilidad, ante eso, que habilidad tú sacas” (MiPyme 

5) 

 

“Desde la parte nuestra, no sé si dentro de tu investigación, no sé, a los procesos 

de licitación y oportunidad de las MiPymes, esa barrera de la corrupción si es 

realmente lo que digamos, lo más complejo que nosotros nos enfrentamos”  

(MiPyme 5) 

 

Relaciones 

 

La capacidad procesal es promotora de éxito en los procesos de contratación si hay que 

más personas participando en la actividad de licitación y si se incrementa la frecuencia en 

la búsqueda de contratos, así mismo, la capacidad relacional es promotora de éxito si se 

fortalece el equipo comercial con miras a logras más alianzas estratégicas con las cuales 
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se pueda sumar músculo financiero y experiencia en procesos cada vez más grandes 

(Figura 4-29).  

 

Son promotoras de éxito de la capacidad procesal: 

• Mayor frecuencia en la búsqueda de contratos permite encontrar más procesos y, 

por ende, mayor posibilidad de resultar favorecido 

• Más personas participando en la actividad de licitación permite tener los ojos 

suficientes para buscar procesos, armar propuestas, atención en el cronograma 

establecido por la entidad y dar respuesta a los requerimientos de la entidad 

 

Son promotoras de éxito de la capacidad relacional: 

• Fortalecer el equipo comercial permitirá mayor visibilidad con empresas pares y 

con profesionales especializados que se adhieran al equipo  

• Más alianzas estratégicas fortalecen los indicadores financieros y de capacidad 

organizacional lo que abre puertas a procesos en los que de manera individual no 

podría participar 

 

Figura 4-29 
Relaciones entre las capacidades de licitación y el éxito en los procesos de contratación 

 

 

Nota: elaboración propia 

 

 



 

 
 

5. Conclusiones y recomendaciones 

5.1 Conclusiones 

 

Las capacidades de licitación, desde las dos dimensiones encontradas, la procesal y 

relacional, establecieron los límites que para el diseño metodológico se requerían para 

describir las capacidades de licitación del empresario MiPyme en Colombia y documentar 

los vínculos con el éxito. 

 

Una de las conclusiones relevantes de este trabajo se extrae del resultado del Focus 

Group, en el cual se logró identificar que la capacidad procesal para el empresario 

colombiano tiene que ver con temas operativos de búsqueda, elaboración de oferta, 

análisis y comprensión de la necesidad, respuesta efectiva a los requerimientos durante el 

proceso de presentación de ofertas y posteriormente, la gestión de recursos suficientes 

para cumplir a cabalidad con el contrato que se derive, lo cual está en línea con el enfoque 

encontrado en la literatura.  Sin embargo, la capacidad relacional identificada por los 

empresarios hace referencia a la gestión de alianzas estratégicas y la habilidad de buscar 

talento humano, no de influir en la especificación de una oferta o generar interés en sus 

productos y servicios antes de la compra estatal como lo sugieren los autores. 

 

El estudio de casos múltiples arroja como conclusión que la capacidad procesal es 

promotora de éxito en los procesos de contratación si hay más personas participando en 

la actividad de licitación y se incrementa la frecuencia en la búsqueda de contratos.  Así 

mismo, la capacidad relacional es promotora de éxito si se fortalece el equipo comercial 

con miras a lograr más alianzas estratégicas con las cuales se pueda sumar músculo 

financiero y experiencia en procesos cada vez más grandes. 
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Se destaca que mayor frecuencia en la búsqueda de contratos permite encontrar más 

procesos y por ende más posibilidades de salir favorecido.  En efecto, la empresa logra 

más años de experiencia, en algunos casos especializada; esto la induce a oportunidades 

de afinar sus líneas de negocio y fortalecer sus procesos operativos clave. Por otra parte, 

más personas participando en la actividad de licitación, con el concurso de equipos clave, 

permite tener los ojos suficientes para buscar procesos, armar propuestas, atención en el 

cronograma establecido por la entidad y dar respuesta a los requerimientos de la entidad 

dentro de los plazos establecidos.   

 

Por otra último, a través de más alianzas estratégicas se fortalecen los indicadores 

financieros y de capacidad organizacional, lo que abre puertas a procesos en los que de 

manera individual no se podría participar; a través de las alianzas las empresas construyen 

experiencia deseada.  El fortalecimiento del equipo comercial también se identificó como 

vehículo para impulsar la actividad a través de medios electrónicos; se prevé mayor 

visibilidad con empresas pares y con profesionales especializados que se adhieran al 

equipo para contratos especializados donde se requieren perfiles específicos con los que 

usualmente la MiPyme no cuenta.   

 

5.2 Recomendaciones 

 

Se recomienda a futuros investigadores explorar otro tipo de proveedores del Estado, por 

ejemplo, aquellos que venden bienes u otro tipo de servicios.  Así mismo, sería interesante 

explorar otros sectores diferente al ambiental y al de saneamiento básico.  Lo anterior 

permitiría profundizar en el análisis de las capacidades de licitación y fortalecer las razones 

de éxito o fracaso de las MiPymes proveedoras de bienes o servicios al Estado. 

 

Por otra parte, mediante otras investigaciones de carácter cuantitativo, se propone validar 

las capacidades de licitación establecidas y las razones de éxito teniendo en cuenta las 

variables de control tamaño, edad y sector.  
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5.3 Limitaciones 

 

Si bien el SECOP II inició su operación en 2015, para el periodo estudiado del 2016 al 

2019 aún se encontraba en operación SECOP I y las entidades podían adelantar la 

contratación en ambas plataformas.  Solo hasta el primero de enero de 2020 las entidades 

gestionan de forma exclusiva los procesos de contratación a través del SECOP II.  Por lo 

tanto, aunque con ACODAL se logró llamar la atención de varios interesados, no cumplían 

los requisitos establecidos en la metodología por falta de transacciones con el Estado en 

la plataforma de estudio. 

 

5.4 Aportes 

 

El aporte de este trabajo a la academia se da a través de la construcción de conocimiento 

respecto las capacidades de licitación de la MiPyme que vende servicios al Estado y su 

relación con el éxito en los procesos de contratación.   

 

A la MiPyme, el principal aporte es lograr describir las habilidades que debería potenciar 

durante el ejercicio de licitación; en lo sucesivo, comprender las capacidades de licitación 

será herramienta para toma de decisiones dentro de su organización e implementación de 

medidas que contribuyan a fortalecer los recursos y procesos clave que dispone durante 

el ejercicio de la licitación con el Estado.   

 

Por último, el aporte al Estado es poner sobre la mesa la problemática de la MiPyme que 

quiere ser proveedor estatal y la realidad interna que sucinta la búsqueda de una relación 

comercial con el Estado. Reconocer las capacidades de licitación también prevé como una 

motivación para el diseño de políticas que promuevan una mayor participación de la 

MiPyme en las compras públicas. 
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Clasificación de las empresas 

 

  

Empresa
Invitación a 
lista corta

Recursos clave
# personas participan 
actividad licitación

Casos\\Mipyme 1 Si Humanos, tecnológico, de red 3 personas
Casos\\Mipyme 2 Si Humanos, tecnológico, de red 3 personas
Casos\\Mipyme 3 No Humanos, tecnológico, de red 4 personas
Casos\\Mipyme 4 No Humanos, tecnológico, económico 2 personas
Casos\\Mipyme 5 No Humanos, tecnológico, de red 5 personas
Casos\\Mipyme 6 No Red 3 personas

Empresa Tamaño Forma de organización
Valor promedio del 
contrato buscado

Casos\\Mipyme 1 Mediana SAS Entre 500 y 1000 millones
Casos\\Mipyme 2 Micro SAS Entre 500 y 1000 millones
Casos\\Mipyme 3 Pequeña SAS Entre 500 y 1000 millones
Casos\\Mipyme 4 Pequeña SAS Entre 100 y 500 millones
Casos\\Mipyme 5 Mediana SAS No asignado
Casos\\Mipyme 6 Pequeña SAS Más de 1000 millones

Empresa
Invitación a 
estudios de 
mercado

Ingresos (millones COP)
Frecuencia de búsqueda 
en SECOP II

Casos\\Mipyme 1 Si 5.000 + 30 días al mes
Casos\\Mipyme 2 Si <1.000 2 días al mes
Casos\\Mipyme 3 Si 1.000 - 2.000 12 días al mes
Casos\\Mipyme 4 Si 1.000 - 2.000 4 días al mes
Casos\\Mipyme 5 Si 5.000 + 4 días al mes
Casos\\Mipyme 6 Si 3.000 - 5.000 30 días al mes

Empresa
Visibiliza 
capacidade
s al Estado

Edad (años) Tasa de adjudicación

Casos\\Mipyme 1 Si 21+ 40%
Casos\\Mipyme 2 Si 11-20 33%
Casos\\Mipyme 3 Si 11-20 20%
Casos\\Mipyme 4 Si 21+ 14%
Casos\\Mipyme 5 No 21+ 11%
Casos\\Mipyme 6 Si 21+ 33%

Empresa
# alianzas 
en el 
periodo

Cliente principal
Busca oportunidades en 
SECOP II

Casos\\Mipyme 1 7 Público Generalmente
Casos\\Mipyme 2 3 Público Casi nunca
Casos\\Mipyme 3 12 Público Generalmente
Casos\\Mipyme 4 2 Privado Generalmente
Casos\\Mipyme 5 29 Público Generalmente
Casos\\Mipyme 6 3 Privado Generalmente
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Experiencia registrada en SECOP II y Datos abiertos 

 

 

  

Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016  $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -   
2017  $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                              216  $                                                              721  $                                                                   -   
2018 1.356$                                                          $                                                              148  $                                                          1.016  $                                                              190  $                                                              368  $                                                       11.979 
2019 14.037$                                                      243$                                                              $                                                          1.180 189$                                                             651$                                                              $                                                              647 

Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016  $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -   
2017  $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -    $                                                                   -   
2018 1.356$                                                          $                                                                   -    $                                                          1.139  $                                                                 37  $                                                              578  $                                                          7.266 
2019 84.872$                                                      337$                                                              $                                                          3.217 121$                                                             421$                                                              $                                                                 98 

Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016 0 0 0 0 0 0
2017 0 0 0 4 2 0
2018 3 1 9 9 70 4
2019 7 2 6 22 72 5

10 3 15 35 144 9

Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016 0 0 0 0 0 0
2017 0 0 0 0 0 0
2018 3 0 2 2 8 2
2019 1 1 1 3 8 1

4 1 3 5 16 3

Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016
2017 0% 0%
2018 100% 0% 22% 22% 11% 50%
2019 14% 50% 17% 14% 11% 20%

40% 33% 20% 14% 11% 33%

Valor promedio del contrato buscado (millones COP)

Valor promedio contratado en SECOP II (millones COP)

Número de ofertas presentadas

Número de contratos logrados

Tasa de éxito
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Alianzas registradas en SECOP II 

  MiPyme 1 MiPyme 2 MiPyme 3 MiPyme 4 MiPyme 5 MiPyme 6 

2016 0 0 0 0 0 0 
2017 0 0 0 0 1 0 
2018 0 1 7 1 14 2 
2019 7 2 5 1 14 1 

 7 3 12 2 29 3 
 

 

 



 

 
 

Referencias 

Agencia Nacional de Contratación Pública. (2015). ¿Cuándo comenzó a operar 

SECOP II?. https://colombiacompra.gov.co/content/cuando-comenzo-

operar-secop-ii 

Agencia Nacional De Contratación Pública. (2019). Manual De Contratación. 

Colombia Compra Eficiente. 

https://www.colombiacompra.gov.co/sites/cce_public/files/cce_documentos

/cce-gco-ma-01_manual_de_contratacion_15.10.19_0.pdf 

Agencia Nacional de Contratación Pública. (2021). Secop I, Colombia Compra 

Eficiente | Agencia Nacional de Contratación Pública. 

https://www.colombiacompra.gov.co/secop/secop-i  

Akenroye, T. O., & Aju, O. (2013). Barriers to SMEs participation in public 

procurement in Nigeria: Some preliminary results. International Journal of 

Entrepreneurship and Innovation Management, 17(4/5/6). 

Akenroye, T. O., Owens, J. D., Elbaz, J., & Durowoju, O. A. (2020a). Dynamic 

capabilities for SME participation in public procurement. Business Process 

Management Journal, 26(4), 857-888. https://doi.org/10.1108/BPMJ-10-

2019-0447 

Akenroye, T. O., Owens, J. D., Elbaz, J., & Durowoju, O. A. (2020b, enero 1). 

Dynamic capabilities for SME participation in public procurement | 



104 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

colombiano.  Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 

ScienceGate. https://www.sciencegate.app/document/10.1108/bpmj-10-

2019-0447 

Ambrosini, V., Bowman, C., & Collier, N. (2009b). Dynamic Capabilities: An 

Exploration of How Firms Renew Their Resource Base. British Journal of 

Management, 20. https://doi.org/10.1111/j.1467-8551.2008.00610.x 

Ambrosini, V., Bowman, C., & Collier, N. (2009a). Dynamic capabilities: An 

exploration of how firms renew their resource base. British Journal of 

Management, 20(S1), 9-24. https://doi.org/10.1111/j.1467-

8551.2008.00610.x 

Amit, R. and Schoemaker, P.J.H. (1993). Strategic assets and organisational rent. 

Strategic Management Journal. https://www.jstor.org/stable/2486548 

Caillaud, S., Kalampalikis, N., &amp; Doumergue, M. (2022). Designing focus 

groups. In U. Flick The SAGE handbook of qualitative research design (Vol. 

2, pp. 684-699). SAGE Publications Ltd. 

https://dx.doi.org/10.4135/9781529770278.n42 

Barney, J. (2001) ‘Firm resources and sustained competitive advantage’. Texas: 

Journal of Management. https://ia800206.us.archive.org/20/items/barney-

1991/Barney%20%281991%29_text.pdf 

Bibiana, P. (2010). Teoría de los recursos y capacidades el foco estratégico 

centrado en el interior de la organización. Dialnet, pp.54-61.  

https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5137577 

Colombia Compra Eficiente. (2022). Guía para promover la participación de las 

Mipymes en los procesos de compra pública. 

https://www.jstor.org/stable/2486548
https://dialnet.unirioja.es/servlet/articulo?codigo=5137577


Bibliografía 105 

 

 

https://www.colombiacompra.gov.co/sites/cce_public/files/cce_tienda_virtu

al/propuesta_guia_vf_-mipymes.pdf 

Colombia Compra Eficiente. (2023) Guía de competencia en las compras  

públicas.  

https://colombiacompra.gov.co/sites/cce_public/files/cce_documents/cce_g 

 uia_competencia_0.pdf 

Confecámaras. (2023). Estudio de los factores clave que impulsan la 

permanencia de las empresas en el mercado. 

https://confecamaras.org.co/phocadownload/ESTUDIO_SUPERVIVENCIA

_MAYO_9.pdf 

Departamento Administrativo de la Función Pública. (2018). Módulo 4 

contratación pública, Curso de inducción a los gerentes públicos de la 

administración colombiana. 

https://www.funcionpublica.gov.co/eva/gerentes/Modulo4/tema-2/1-

modalidades.html   

Depaz, C.D. y Lupaca, R. del P. (2016). Vista de Origen, Definición y modelos del 

fracaso empresarial: Una Revisión Teórica. Revista de Investigación Valor 

Contable. https://rivc.upeu.edu.pe/index.php/ri_vc/article/view/1231/1733  

Di Mauro, C., Ancarani, A., & Hartley, T. (2020). Unravelling SMEs’ participation 

and success in public procurement. Journal of Public Procurement, 20(4), 

377-401. https://doi.org/10.1108/JOPP-03-2018-0013 



106 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

colombiano.  Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 

Dini, M. and Stumpo, G. (2020). MIPYMES en América Latina Un frágil 

desempeño y nuevos desafíos para las políticas de fomento, Repositorio 

CEPAL. https://repositorio.cepal.org/server/api/core/bitstreams/2c7fec3c-

c404-496b-a0da-e6a14b1cee48/content.  

Disi, E. (2021). An Empirical Investigation of the Impact of Government Support 

Programs on Small and Medium Enterprises Performance in Dubai: The 

Role of Tendering Capabilities and Tendering Activity. University of 

Wollongong Thesis Collection 2017. https://ro.uow.edu.au/theses1/1359 

Flynn, A. (2017a). Explaining sme participation and success in public procurement 

using a capability-based model of tendering. Journal of Public 

Procurement, 17. 

Flynn, A. (2017b). Re-thinking SME disadvantage in public procurement. Journal 

of Small Business and Enterprise Development, 24(4), 991-1008. 

https://doi.org/10.1108/JSBED-03-2017-0114 

Flynn, A. (2017c, enero 1). Re-thinking SME disadvantage in public procurement | 

ScienceGate. https://www.sciencegate.app/document/10.1108/jsbed-03-

2017-0114 

Flynn, A., & Davis, P. (2016a). Firms’ experience of SME-friendly policy and their 

participation and success in public procurement. Journal of Small Business 

and Enterprise Development, 23(3), 616-635. 

https://doi.org/10.1108/JSBED-10-2015-0140 



Bibliografía 107 

 

 

Flynn, A., & Davis, P. (2016b). Investigating the effect of tendering capabilities on 

SME activity and performance in public contract competitions. International 

Small Business Journal, 35. https://doi.org/10.1177/0266242616630035 

Flynn, A., & Davis, P. (2016c, enero 1). Firms’ experience of SME-friendly policy 

and their participation and success in public procurement | ScienceGate. 

https://www.sciencegate.app/document/10.1108/jsbed-10-2015-0140 

Flynn, A., & Davis, P. (2017a). Explaining sme participation and success in public 

procurement using a capability-based model of tendering. Journal of Public 

Procurement, 17(3), 337-372. 

Flynn, A., & Davis, P. (2017b). Investigating the effect of tendering capabilities on 

SME activity and performance in public contract competitions. International 

Small Business Journal : Researching Entrepreneurship, 35(4). 

Flynn, A., Mckevitt, D., & Davis. (2013a, enero 1). The impact of size on small and 

medium-sized enterprise public sector tendering—Anthony Flynn, David 

McKevitt, Paul Davis, 2015. 

https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1177/0266242613503178?journal

Code=isbb 

Flynn, A., Mckevitt, D., & Davis, P. (2013b). The impact of size on SME tendering. 

International Small Business Journal. 

Gálvez Albarracín, E., & Quiñonez Rizo, E. (2019). Mipymes y Compras Públicas 

En Colombia. ACOPI. Https://Acopi.Org.Co/Mipymes-Y-Compras-

P%C3%Bablicas-En-Colombia.Pdf. 

https://acopi.org.co/Mipymes-y-compras-p%C3%BAblicas-en-colombia.pdf
https://acopi.org.co/Mipymes-y-compras-p%C3%BAblicas-en-colombia.pdf


108 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

colombiano.  Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 

Glas, A. H., & Eßig, M. (2018). Factors that influence the success of small and 

medium-sized suppliers in public procurement: Evidence from a centralized 

agency in Germany. Supply Chain Management: An International Journal, 

23(1), 65-78. https://doi.org/10.1108/SCM-09-2016-0334 

González, J.E. (2021). Comercio electrónico como fuente generadora de ingresos 

para las Mipymes. Universidad Estatal Península de Santa Elena. 

https://repositorio.upse.edu.ec/bitstream/46000/5829/1/UPSE-TCA-2021-

0042.pdf 

Hernández Sampieri, R., Fernández-Collado, C.F. y Baptista Lucio, P. (2014). 

Metodología de la investigación. México D.F: McGraw-Hill Education. 

https://apiperiodico.jalisco.gob.mx/api/sites/periodicooficial.jalisco.gob.mx/fil

es/metodologia_de_la_investigacion_-_roberto_hernandez_sampieri.pdf 

Kelly, L., & Booth, C. (2004). Dictionary of strategy: Strategic management a-z. 

SAGE Publications, Inc., https://dx.doi.org/10.4135/9781452229805 

Loader, K. (2011). Are public sector procurement models and practices hindering 

small and medium suppliers? Public Money & Management, 31. 

https://doi.org/10.1080/09540962.2011.586242 

Loader, K. (2015). SME suppliers and the challenge of public procurement: 

Evidence revealed by a UK government online feedback facility. Journal of 

Purchasing and Supply Management, 21(2), 103-112. 

https://doi.org/10.1016/j.pursup.2014.12.003 

Loader, K., & Norton, S. (2015). SME access to public procurement: An analysis 

of the experiences of SMEs supplying the publicly funded UK heritage 

https://dx.doi.org/10.4135/9781452229805


Bibliografía 109 

 

 

sector. Journal of Purchasing and Supply Management, 21. 

https://doi.org/10.1016/j.pursup.2015.02.001 

Namagembe, S., Mpeera, J. N., & Kalid, A. (2021). An examination of SME 

involvement in public procurement under bid lot sizing. JOURNAL OF 

PUBLIC PROCUREMENT, 21(4), 370-398. https://doi.org/10.1108/JOPP-

04-2020-0031 

Mahoney, JT (2005). Teoría basada en recursos, capacidades dinámicas y 

opciones reales. En Fundamentos económicos de la estrategia (pp. 167-

218). Publicaciones SAGE, Inc., 

https://dx.doiorg/10.4135/9781452229850.n5 

Matlay, H. (2000). Organisational learning in small learning organisations: an 

empirical overview. Education+Training. DOI:10.1108/00400910010373642 

Olivier                  Mamavi                              ICD Business School, P., France, 

France, O. M. U. P. E. – I. P., & Romain                  Zerbib                              

ICD Business School, P., France. (2015a). Alliance management capability: 

The roles of alliance control and strength of ties. Management Decision, 

53(10), 2250-2267. https://doi.org/10.1108/MD-04-2015-0123 

Olivier                  Mamavi                              ICD Business School, P., France, 

France, O. M. U. P. E. – I. P., & Romain                  Zerbib                              

ICD Business School, P., France. (2015b, noviembre 16). Alliance 

management capability: The roles of alliance control and strength of ties | 

Semantic Scholar. https://www.semanticscholar.org/paper/Alliance-



110 Análisis de la relación de las capacidades de licitación y el éxito en los 

procesos de contratación de las MiPymes que venden servicios al Estado 

colombiano.  Análisis de casos en el sector ambiente y saneamiento básico 

 

management-capability%3A-the-roles-of-and-of-Mamavi-

Meier/00fe5521b15e63a890c0bc29ebdef7a8c09d8945 

Prada, C.F. (2021). MiPymes: el pilar para la reactivación económica. ANIF. 

https://www.anif.com.co/wp-content/uploads/2021/05/carlos-prada-anif.pdf 

Preuss, L., & Walker, H. (2011). Psychological barriers in the road to sustainable 

development: Evidence from public sector procurement. Public 

Administration, 89. https://doi.org/10.1111/j.1467-9299.2010.01893.x 

Reijonen, H., Tammi, T., & Saastamoinen, J. (2016). SMEs and public sector 

procurement: Does entrepreneurial orientation make a difference? 

International Small Business Journal, 34(4), 468-486. 

https://doi.org/10.1177/0266242614556661 

Saastamoinen, J., Reijonen, H., & Tammi, T. (2017). The role of training in 

dismantling barriers to sme participation in public procurement. Journal of 

Public Procurement, 17(1), 1-30. https://doi.org/10.1108/JOPP-17-01-2017-

B001 

Teece, D. J. (2007). Explicating dynamic capabilities: the nature and 

microfoundations of (sustainable) enterprise performance. Strategic 

management journal, 28(13), 1319-1350. DOI:10.1002/smj.640 

Walker, H., & Preuss, L. (2008). Fostering sustainability through sourcing from 

small businesses: Public sector perspectives. Journal of Cleaner 

Production, 16(15), 1600-1609. 

https://doi.org/10.1016/j.jclepro.2008.04.014 



Bibliografía 111 

 

 

Whittaker, D.H., Fath, B.P. and Fiedler, A. (2016). Assembling capabilities for 

innovation: evidence from New Zealand SMEs. International Small 

Business Journal. DOI:10.1177/0266242614548931 

Woldesenbet, K., Ram, M. and Jones, T. (2012). Supplying large firms: the role of 

entrepreneurial and dynamic capabilities in small businesses. International 

Small Business Journal. DOI:10.1177/0266242610396390 

Woldesenbet, K., & Worthington, I. (2019). Public Procurement and Small 

Businesses: Estranged or Engaged. Journal of Small Business 

Management, 57(4), 1661-1675. https://doi.org/10.1111/jsbm.12442 

Yin, Robert. (2008). Design and Methods. DOI:10.3138/cjpe.30.1.108 

 

http://dx.doi.org/10.1177/0266242610396390
http://dx.doi.org/10.3138/cjpe.30.1.108

