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Resumen y Abstract Vi

Resumen

Andlisis de larelacién de las capacidades de licitacion y el éxito en los procesos
de contratacion de las MiPymes que venden servicios al Estado colombiano.

Analisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico

Desde una aproximacion cualitativa e interpretativa, y con la participacion de seis MiPymes
gue venden servicios al sector ambiente y saneamiento basico, este trabajo partid
identificando los enfoques conceptuales de las capacidades de licitacion. Posteriormente,
mediante la técnica de Focus Group, se describieron las capacidades de licitacion del
empresario colombiano. A través de entrevistas semiestructuradas y andlisis de contenido,
se documentaron los vinculos con el éxito en la contrataciébn publica de contratos
transados en la plataforma SECOP Il. 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 basqueda de contratos, la
cantidad de personas involucradas en la licitacion, las alianzas estratégicas y el

fortalecimiento del equipo comercial estan asociados al éxito.

Palabras clave: MiPyme
Capacidades de Licitacion
Contratacion estatal
SECOP

Sector ambiente y saneamiento basico
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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
SECORP Il 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 patrticipate in the tender, the strategic alliances and the strengthening of the

commercial team are related to success.

Keywords: SME
Tendering Capabilities
Public procurement
SECOP

Environment and basic sanitation sector
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Introduccién

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 Electronico para la
Contratacién Publica — 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 Contratacién Publica —
Colombia Compra Eficiente, que se cred a través del Decreto 4170 de 2011 donde se
establecio en su articulo 2 que tiene como objetivo “desarrollar e impulsar politicas publicas
y herramientas, orientadas a la organizacion y articulacién, de los participes en los
procesos de compras y contratacion publica con el fin de lograr una mayor eficiencia,

transparencia y optimizacion de los recursos del Estado”.

A la fecha se han desarrollado dos espacios virtuales para la contratacién, SECOP |y
SECOP Il. 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 estan 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, mas del 60 % del empleo formal depende de las MiPymes mientras que para la
Unién Europea alcanza el 69,4 % (Dini, M. and Stumpo, G., 2020). Sin embargo, aunque
las MiPymes en Colombia son un grupo representativo en la economia, no ejecutan mas
del 20 % del total de contratos que el sector publico oferta (Colombia Compra Eficiente,
2022).

La baja participacion de la MiPyme en la contratacion publica se ha estudiado mediante la
identificacion de barreras u obstaculos 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
licitacion 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 participacion y

el éxito de MiPymes en la contratacion publica.

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 interaccion entre compradores y
proveedores, también ha propiciado la creacion 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
publicas desde la comprension de las capacidades de licitacion para el empresario en

Colombia.

Con base en lo anterior, este trabajo de grado defini6 como objetivo general
“analizar la relacion entre las capacidades de licitacion de las MiPymes que participaron
en procesos de contratacion con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicacion de los

contratos, durante los afos 2016 al 2019”.

Para dar respuesta a este objetivo, este trabajo tiene un disefio metodoldgico de enfoque
cualitativo. A partir de una revision de literatura se identifican los enfoques conceptuales
de las capacidades de licitacion de las MiPymes que participan en procesos de
contratacion estatal para luego abordar la investigacion desde dos tipos de estudios, el
grupo focal que se elige con el fin de estimular la interaccién de un grupo de empresarios
seleccionados acerca de un tema (Caillaud et al. 2022, p 684-699) y su objetivo sera
describir las capacidades de licitacion de la MiPyme que vende servicios al Estado
colombiano. Y el estudio de casos multiples, que fue seleccionado desde la premisa de
que varios “casos”, podran ser incluidos en un estudio de casos multiples (Yin, 2008, p. 5)
con el cual se buscara documentar los vinculos o relaciones entre las capacidades de
licitacion establecidas y el éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratacion
publica en Colombia a través del SECOP II.
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El alcance sera descriptivo e interpretativo pues intenta encontrar sentido a los fenémenos

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

Con lo anteriormente expuesto, este trabajo de grado se estructura en cinco capitulos que
contribuyen al cumplimiento de los objetivos del trabajo. EIl primero presenta el marco
general del proyecto que comprende el problema, la justificacion y los objetivos general y
especificos. El segundo capitulo presenta el marco tedrico y desarrollan el marco
conceptual y la revision de literatura, alli se exponen tanto los enfoques encontrados,
desde donde se analiza el desempefio de la MiPyme en las compras publicas, como la
descripcion de los enfoques de las capacidades de licitacion encontrados. El tercer
capitulo contiene la metodologia general disefiada para la recoleccion de informacién.
Posteriormente, el capitulo cuatro presenta los resultados encontrados, dentro de ellos las
capacidades de licitacién que lograron describir los empresarios participantes durante el
Focus Group y la discusién sobre su relacion con los enfoques encontrados en la literatura.
Asi mismo, se documenta el resultado de las entrevistas semiestructuradas respecto los
vinculos o relaciones encontradas entre las capacidades de licitacion establecidas y el
éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratacion publica en Colombia a
través del SECOP II. Por dltimo, el quinto capitulo contiene las conclusiones,
recomendaciones y se hace referencia a las limitaciones y propuestas para el trabajo

futuro.






1.Marco general del proyecto

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

problematica, la justificacién y los objetivos de investigacion.
1.1 Problematica

En Colombia, el Estado es el principal comprador de bienes y servicios. Las compras se
realizan a través del Sistema Electrénico para la Contratacion Publica - SECOP que
actualmente tiene dos plataformas: SECOP | y SECOP I, desarrolladas y administradas
por Colombia Compra Eficiente — CCE. A través de las plataformas los proveedores tienen
la posibilidad de realizar busquedas estratégicas por entidad compradora, productos o

servicios, modalidades de contratacion, cuantia, entre otros.

Dentro del universo de potenciales proveedores se encuentran la MiPyme y la gran
empresa, las cuales se distribuyen en tres grandes sectores econdmicos: el manufacturero,

el de comercio y el de servicios. Es Ultimo 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
mas del 60 % del empleo formal depende de las MiPymes mientras que para la Unidn
Europea alcanza el 69,4 % (Dini, M. and Stumpo, G., 2020), especificamente en Colombia
generaron aproximadamente el 79,1 % del empleo y se estima que aportaron el 40 % del
PIB (Prada, 2021). Aun asi, para los paises integrantes de la OCDE la supervivencia de
unidades a 5 afios de su creacién es en promedio superior al 40 %. En Colombia la tasa
de supervivencia es de 33,4 % para las microempresas, 60,9 % para las empresas

pequefias y de 73,7 % para la mediana empresa (Confecamaras, 2023).
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Segun resultados presentados por CCE en 2022, la contratacién publica con MiPymes a
través del SECOP Il para el afio 2018 fue seis veces mayor en relacion con el afio
inmediatamente anterior (Figura 1-1). Lo que podria explicar la entrada en operacion de

dicha plataforma transaccional.

Figura 1-1
Contratos con MiPymes por afio en SECOP I
Contratos con Mipymes por afio en SECOP I
30 mil $ 8 bill
25,82 mil 28,82 mil
$ 6,23 bill
% S 6 bill =
S20 mi g
2 g
‘f‘i ]
£ $463bil. & o, 5
éw mil ;
4 $ 2 bill =
4,28 mil
0,00 mil 029 mil __—" $1,01bill
0 mil $ 0 bill
2015 2016 2017 2018 2019
Nlmero de contratos Valor de contratos

Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022

Durante el 2019 el Estado le compr6 a las MiPymes mas servicios que bienes a través del
SECOP II. Concretamente, los servicios basados en ingenieria, investigacion y tecnologia,
gue es donde se transan gran parte de las compras del sector ambiente y saneamiento

basico, ocuparon el tercer puesto en las contrataciones durante el 2019 (Figura 1-2).



Capitulo 1 7

Figura 1-2
Top bienes y servicios mas contratados por MiPymes en SECOP ||

TOP bienes y servicios mas contratados por Mipymes - SECOP 1-2019 oo

(Por segmento)

Servicios de Gestion, Servicios Profesionales de Empresa y
Servicios Administrativos

7.854 $ 734.965.577.210

Servicios de Edificacion, Construccion de Instalaciones y

Mantenimiento 2.762 $792.758.815.434

Servicios Basados en Ingenieria, Investigacion y Tecnologia 1.918 $ 437.567.979.925

Servicios de Salud 1.347 $ 135.834.370.358

Servicios de Transporte, Almacenaje y Correo 1.074 $ 186.822.474.033

Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022

Mas del 80 % de los contratos suscritos en SECOP |l se realizan con proveedores que no
tienen el caracter de MiPyme. EIl valor contratado de las micro, pequefia y mediana

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

Figura 1-3
Porcentaje de contratos de la MiPyme

Numero de contratos Valor contratado
19,39% 20,49%
80,61% 79.51%
Mipyme @ No @Si Mipyme @ No @Si

Nota: Colombia Compra Eficiente, 2022

Existen barreras que desincentivan la participacion de las MiPymes en procesos de compra
entre las que se encuentran la percepcion de que no existen condiciones justas para el
acceso al mercado de la compra publica (Colombia Compra Eficiente, 2022). Aunque
la mayoria de las MiPymes -66,7 %- ven en la contratacion publica una opcién atractiva
para sus productos/servicios, estas consideran que no estdn debidamente preparadas

para venderle al Estado (Galvez Albarracin, E., & Quifionez Rizo, E., 2019).
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Los empresarios han identificado que otros factores que desestimulan su interés en vender
al Estado son: la presunciéon de baja transparencia en dichos tramites; la percepcion 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 percepcion de que
sus productos/servicios no estan aln aptos para este mercado o que no tienen la
capacidad comercial y la capacidad productiva para ello (Galvez Albarracin, E., & Quifionez
Rizo, E., 2019).

1.2 Justificacion

El fenbmeno de la baja participacion de la MiPyme en la contratacién publica ha sido
estudiado a través de la identificacion de barreras del entorno publico, los procesos de
contratacion y de la MiPyme (Loader, 2015); el reconocimiento de los obstaculos que
limitan la participacion de las PYMEs (Saastamoinen et al. 2017); la percepcién de las
barreras que enfrentan las pequefias y medianas empresas en la contratacion publica
(Akenroye, 2013); el modelo de comportamiento de empresas pequefias (Woldesenbet y

Worthington, 2019); entre otros.

Centrarse en las dificultades de las MiPymes ha ayudado, entre otras, a dirigir la atencion
académica del estado actual de este grupo empresarial en el mercado del sector publico,
con lo cual se contribuye a que disminuya la brecha de su participacion respecto a las
grandes empresas (Walker y Preuss, 2008). Sin embargo, es igualmente importante
comprender los factores y procesos que promueven la participacion 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 contratacion hace referencia a los contratos ganados y efectivamente
ejecutados y puede estar influenciado por afios de experiencia, tamafio 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 podrian 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 publicas como la capacidad de ganar la licitacion
(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 contratacion y, posteriormente, posicionarse para explotarlas (Flynn et
al. 2017). La capacidad de licitacion se entiende desde la dimension la relacional que
refiere a la habilidad de una empresa para comunicarse con los compradores publicos,
comprometerlos e influir en ellos; y la dimension procesal, que denota la capacidad de una
empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitacion y la

administracion del contrato (Flynn et al. 2017).

El papel que juegan las capacidades de licitacién de la MiPyme ha sido analizado a través
de un enfoque cuantitativo con el fin de explicar la participacion y el éxito de MiPymes

Irlandesas en la contratacion publica (Flynn et al. 2017).

Con base en lo anterior, este trabajo de grado respondera a la siguiente pregunta de
investigacion: ¢ Cudl es la relacion que existe entre las capacidades de licitacidon y el éxito
en los procesos de contratacion de las MiPymes que venden servicios al Estado

Colombiano?

Este proyecto, desde un enfoque cualitativo, a través de un estudio de casos multiples,
estudia el fenémeno de las capacidades de licitacién 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 bésico, el cual es financiado
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a través del Presupuesto General de la Nacion — PGN, el Sistema General de
Participaciones - SGP y el Sistema General de Regalias — SGR y se conforma de rubros
para proyectos ambientales relacionados con la conservacion de las areas ambientales
estratégicas, la lucha nacional contra la deforestacién, cambio climatico e incluso proyectos
de ciencia, tecnologia e innovacién en asuntos relacionados o con incidencia sobre el
ambiente y el desarrollo sostenible; y de saneamiento basico como el abastecimiento de
agua potable, rehabilitacién de infraestructuras de agua, instalacién y funcionamiento de
equipos hidrosanitarios, tratamiento de aguas residuales, manejo de residuos solidos,
entre otros, (ACODAL, 2023); lo anterior, asociado a la agenda que ha trazado el gobierno
con ocasion de los Objetivos de Desarrollo Sostenible — ODS con los cuales Colombia esta

comprometida.

El método fue seleccionado desde la premisa de que varios “casos”, podran ser incluidos
en un estudio de casos mudltiples (Yin, 2008, p. 5). El periodo de tiempo a estudiar se
consider6 desde el 2016 teniendo en cuenta que el SECOP Il ya tenia un afio de
funcionamiento (Agencia Nacional de Contratacion Puablica, 2015) y hasta el 2019, antes

de la crisis que paralizé la economia (Dini, M. and Stumpo, G., 2020).

Comprender la relacion que existe entre las capacidades de licitacion y el éxito en los
procesos de contratacion de las MiPymes que venden servicios al Estado Colombiano,
permitird no solo hacer un aporte tedrico, porque seria la primera investigacion cualitativa
gue describe las capacidades de licitacion de las empresas colombianas y su relaciéon con
el éxito en los procesos de contratacion, sino ampliar el conocimiento sobre el tema para
poder apoyar al sector y garantizar una mayor sostenibilidad. En la préactica, el valor
agregado de la investigacion sera un protocolo de las habilidades de las MiPymes que
guieran buscar relacién comercial con el Estado que contribuya a la reflexién 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 continuacion, se presenta el objetivo general y los especificos del trabajo.

1.3.1 Objetivo general

Analizar la relacion entre las capacidades de licitacion de las MiPymes que participaron en
procesos de contratacién con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicacion de los

contratos, durante los afios 2016 al 2019.

1.3.2 Objetivos especificos

e Identificar los enfoques conceptuales de las capacidades de licitacion de las

MiPymes que participan en procesos de contratacion estatal.

e Describir las capacidades de licitacion de la MiPyme que vende servicios al Estado

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

e Documentar, a partir de la informacion anterior, los vinculos o relaciones entre las
capacidades de licitacion establecidas y el éxito de las MiPymes que participan en

procesos de contratacién publica en Colombia a través del SECOP |II.






2.Marco teorico

El segundo capitulo aborda el marco teérico del proyecto e incluye la informacion
disponible vinculada a la probleméatica de este proyecto y la revisién de literatura que
desarrolla desde la perspectiva tedrica conceptualizaciones e investigaciones previas y los
enfoques de las capacidades de licitacion. A continuacion, se presenta el esquema general

del contenido. (Figura 2-4)

Figura 2-4
Esquema general del marco tedrico

Informacion
vinculada a la
problematica

Revision de
literatura

(i) Generalidades normativas,

(i) contratacion publica, (i)

etapas, (iv) modalidades de (i) Conceptos, (i)

seleccion, (v) proveedores: investigaciones previas, (i)

clasificacion de la empresa enfoques capacidades de
seg(in tamafio, caracteristicas licitacion
generales del sector ambiente

y saneamiento basico

Nota: elaboracion propia
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2.1 Informacion vinculada a la problematica

2.1.1 Normatividad

El marco general normativo que rige la contratacion en Colombia, asi como las

disposiciones establecidas para la participacion de la MiPyme en las compras publicas, se

enuncia a continuacién (Tabla 2-1):

Tabla 2-1
Marco legal
Norma Aporte Emisor
Constitucién Principio de compra y venta que rigen la
Politica de | contratacion con el Estado
Colombia
Ley 80 de 1993 Estatuto General de Contratacion de la | CONGRESO DE
Administracion Puablica COLOMBIA (1993)
Ley 590 de 2000 Disposiciones para promover el desarrollo | CONGRESO DE

en la Ley 80 de 1993 y otras disposiciones

de las micro, pequefias y medianas | COLOMBIA (2000)
empresa
Ley 905 de 2004 Promocion del desarrollo de la micro, | CONGRESO DE
pequefia y mediana empresa colombiana COLOMBIA (2004)
Ley 1150 de 2007 Medidas para la eficiencia y la transparencia | CONGRESO  DE

COLOMBIA (2007)

mecanismos de prevencion, investigacion y
sancion de actos de corrupcion y la

efectividad del control de la gestidén publica

generales sobre la contratacibn con
Recursos Publicos
Ley 1474 de 2011 Normas orientadas a fortalecer los | CONGRESO DE

COLOMBIA (2011)
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Norma

Aporte

Emisor

Decreto 4170 de
2011

de

Contratacion Publica —Colombia Compra

Creacién de la Agencia Nacional

Eficiente—, se determinan sus objetivos y

estructura

PRESIDENTE DE
LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2011)

Decreto 3485 de
2011

Reglamenta el Sistema Electrénico para la

Contrataciéon Publica

PRESIDENTE DE
LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2011)

Ley 1712 de 2014

Creacion de la ley de transparencia y del
derecho de acceso a la informacion publica

nacional

CONGRESO DE
COLOMBIA (2014)

Decreto Unico
Reglamentario 1082

de 2015

Decreto Unico Reglamentario del Sector

Administrativo de Planeacion Nacional

PRESIDENTE DE
LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2015)

Ley 1882 de 2018

Disposiciones orientadas a fortalecer la
Contratacion Publica en Colombia, la ley de

infraestructura

CONGRESO DE
COLOMBIA (2018)

Decreto 957 de

2019

Se dictan disposiciones para promover el

desarrollo de las micro, pequefias y
medianas empresas, se establecen criterios

de clasificacion y tamafio empresarial

PRESIDENTE DE
LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2019)

Ley 2022 de 2020 Adopta documentos tipo que seran de | CONGRESO DE
obligatorio cumplimiento en la actividad | COLOMBIA (2020)
contractual de todas las entidades
sometidas al Estatuto General de
Contratacion de la Administracion Publica

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 articulos 30, 31, 32,
34 y 35 de la Ley 2069 de 2020, en lo

relativo al sistema de compras publicas.

PRESIDENTE DE
LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2021)
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Norma Aporte Emisor

Ley 2195 de 2022 Adopcion de medidas en materia de | CONGRESO DE
transparencia, prevencion y lucha contra la | COLOMBIA (2022)

corrupcion y se dictan otras disposiciones

Decreto 142 de | Promocién del acceso al sistema de | PRESIDENTE DE
2023 Compras Publicas de las MiPymes. LA REPUBLICA DE
COLOMBIA (2023)

Nota: elaboracién propia

A través del Estatuto General de Contratacion de la Administracion Publica se tienen
establecidos una serie de procedimientos que permiten la vinculacion de los proveedores
al Estado. En general, el marco normativo expuesto define las modalidades de
contratacion y reconoce a la MiPyme como un grupo con caracteristicas particulares a fin
de impulsar y fomentar su participacion en las compras publicas. Algunos de los

mecanismos implementados para motivar a la MiPyme son:

e Acceso a procesos de contratacion realizados por la modalidad de minima cuantia

e Limitacién a MiPymes en los procesos de contratacion competitivos

e Limitacion territorial de las convocatorias a MiPymes

e Criterios diferenciales en favor de las MiPymes como puntaje adicional por acreditar
su calidad, factores de desempate donde se prefiere empresas de tamafios micro,
pequeiay mediana

e Contratacion por lotes 0 segmentos para facilitar su participacion

o En caso de ser empresas con menos de tres afos, la experiencia puede ser

aportada por socios

Si bien la MiPyme es un grupo representativo en la economia y su participacion en las
compras publicas no es representativa, el Gobierno Nacional a partir de la Ley 80 de 1993
ha reglamentado modificaciones para fomentar y permitir la participacion de este grupo

empresarial en la contratacion adelantada por el Estado.
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2.1.2 Contratacion electréonica

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 Contratacion Publica — Colombia
Compra Eficiente (ANCP-CCE), que se cre6 a través del Decreto 4170 de 2011.

Desde 2011, opera SECOP |, espacio virtual donde se publican los procesos de
contratacion (Agencia Nacional de Contratacién Publica, 2021) y desde el 2015 esta en
funcionamiento la plataforma transaccional SECOP II, donde se gestiona y hace
seguimiento en linea a las compras estatales ( Agencia Nacional de Contratacién Publica,
2015).

2.1.3 Etapas clave en el proceso de contratacion publica

El proceso de gestidn contractual estda compuesto principalmente por los procedimientos
denominados: (i) planeacion, (ii) seleccion vy (iii) contratacion, ejecucion y cierre (Agencia
Nacional De Contratacion Publica, 2019), que para efectos del presente trabajo se

agruparan en tres grandes etapas.

La etapa precontractual hace referencia a la planeacién de la contratacién y la seleccion
del contratista; la etapa contractual referente al perfeccionamiento y ejecucion del
contrato y finalmente la etapa poscontractual involucra lo necesario para el cierre o

finalizacion de la contratacion.

Es crucial la etapa precontractual ya que durante la planeacion las entidades publicas
establecen los lineamientos que fomentan o limitan la participacion de las MiPymes. Por
ejemplo, con la expedicion del Decreto 142 de 2023, las entidades estan en la obligacién
de planear su contratacion en lotes 0 segmentos para facilitar la participaciéon de estas.
Asi mismo, bajo el amparo del articulo 3 del Decreto 1860 de 2021, que adiciond el articulo
2.2.1.2.4.2.18 al Decreto 1082 de 2015 las entidades deben establecer condiciones

habilitantes diferenciales, como puntajes adicionales por acreditar tamafio empresarial,
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gue faciliten la participacion en procesos de seleccion competitivos de las MiPyme
colombiana. EIl mismo Decreto 1082 de 2015 en su articulo 2.2.1.2.4.2.2 permite la
limitacion de las convocatorias a MiPymes en todos los procesos de contratacion
competitivos. El articulo 30 de la Ley 2069 de 2020 permite limitar procesos de minima

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

2.1.4 Modalidades de seleccion

Colombia cuenta con cinco modalidades de seleccion de contratistas, definidos en el
articulo 2 de la Ley 1150 de 2007: la licitacion publica, que segun el articulo 30 de la Ley
80 de 1993 la define como el procedimiento mediante el cual la entidad estatal formula
publicamente una convocatoria para que, en igualdad de oportunidades, los interesados
presenten sus ofertas y seleccione entre ellas las mas favorable; la seleccién abreviada;
el concurso de méritos; la minima cuantia y la contratacién directa. La escogencia del
contratista se efectuara por regla general a través de licitacion publica, con algunas

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

Tabla 2-2
Modalidades de seleccién

Licitacion Publica

Es la modalidad por excelencia de la seleccién de contratistas para obra publica y

procesos de mayor cuantia.

Concurso de Méritos

Esta modalidad contractual esta prevista para la seleccion de consultores o
interventores, en asesorias técnicas de coordinaciéon, control y supervision, gerencia
de obra y/o proyectos, asi como también los estudios para la ejecucién de proyectos
de inversion, diagnostico, prefactibilidad o factibilidad para programas o proyectos

especificos y la ejecucion de disefios, planos, anteproyectos y proyectos.

Seleccion Abreviada
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Corresponde a la modalidad de seleccién objetiva prevista para la contratacién de
bienes o servicios de menor cuantia. Bajo esta modalidad se encuentran:

Seleccién Abreviada de Menor cuantia. Es para la adquisicion de bienes o servicios,
cuyo valor esté por encima del diez por ciento (10 %) de la minima cuantia y hasta el
maximo limite de la menor cuantia, es decir al monto a partir del cual empieza la
contratacion de mayor cuantia para licitacion publica.

Seleccién Abreviada de Subasta Inversa. Se adquieren los bienes y servicios de
caracteristicas técnicas uniformes o de comun utilizacion, es decir que contienen las
mismas especificaciones técnicas; por lo tanto, todos los proponentes ofrecen el
producto con las mismas caracteristicas y la puja se realiza disminuyendo el precio
inicial en un porcentaje previamente establecido en el pliego de condiciones. Esta
modalidad de seleccién es independiente de la cuantia del contrato a suscribir.
Acuerdos Marco de Precio. Es la contratacién que hace la entidad estatal que lidera
y coordina el Sistema de Compra Publica de Colombia - Colombia Compra Eficiente,
con diferentes proponentes que han participado previamente, en la licitacién publica
adelantada por la misma, para la adquisicién de bienes y servicios; por lo tanto, las
entidades estatales se acogen a dicho acuerdo, lo que hace més agil la contratacion,
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 contratacion, a la cual deben
responder con su propuesta todos los oferentes adjudicatarios del proceso

mencionado y la entidad estatal escoge la de menor precio.

Minima Cuantia

Bajo esta modalidad, se encuentran:

Proceso de Minima Cuantia. Es un procedimiento con términos cortos para escoger
al contratista, siempre que el valor de la adquisicion de los bienes, obras y/o servicios,
no exceda el diez por ciento (10 %) de la menor cuantia 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 seleccion, es

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

Contratacion Directa

Es el procedimiento mediante el cual la entidad estatal contrata directamente con una
persona natural o juridica, la prestacién de servicios profesionales, la prestacion de

servicios de apoyo a la gestidn o la adquisicién 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 procedera en caso de urgencia manifiesta, contratacion de

empréstitos, contratos y convenios interadministrativos. Esta modalidad de seleccién

es independiente de la cuantia del contrato a suscribir.

Nota: Departamento Administrativo de la Funcién Publica, 2018

La entidad estatal, durante la fase de planeacién, sera quien defina los requisitos para
facilitar o limitar la participacién de la MiPyme en los procesos de contratacion. Aunque de
las modalidades de seleccién de proveedores del Estado, los procesos de minima cuantia
sean los Unicos 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, pequefia y mediana empresa a participar en procesos de seleccién
como el concurso de méritos. La licitacion publica, al estar enfocada en procesos de mayor
cuantia, cuando se divide en segmentos o lotes, se consolida como otra opcién para la

MiPyme.

2.1.5 Clasificacion de las actividades econdmicas y de los bienes
y Servicios

La forma como se clasifican todas las actividades econémicas de las empresas es a través
de la Clasificacion Industrial Internacional Uniforme (CIIU) que para el 2022 tiene la

siguiente estructura (Tabla 2-3):

Tabla 2-3
Clasificacion de la actividad economica
Seccion A agricultura, ganaderia, caza, silvicultura y pesca
Seccion B explotacion de minas y canteras
Seccion C industrias manufactureras
Seccién D suministro de electricidad, gas, vapor y aire acondicionado
Seccién E distribucion de agua; evacuacion y tratamiento de aguas residuales,
gestion de desechos y actividades de saneamiento ambiental
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Seccion F construccion

Secciéon G comercio al por mayor y al por menor; reparacion de vehiculos
automotores y motocicletas

Seccién H transporte y almacenamiento

Seccién | alojamiento y servicios de comida

Seccién J informacion y comunicaciones

Seccion K actividades financieras y de seguros

Seccion L actividades inmobiliarias

Seccién M actividades profesionales, cientificas y técnicas

Seccién N actividades de servicios administrativos y de apoyo

Seccion O administracién publica y defensa; planes de seguridad social de
afiliacion obligatoria

Seccion P educacion

Seccion Q actividades de atencion de la salud humana y de asistencia social

Seccién R actividades artisticas, de entretenimiento y recreacion

Seccion S otras actividades de servicios

Seccion 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

Seccién U actividades de organizaciones y entidades extraterritoriales

Nota: DANE, 2022

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

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

codificacibn 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 contratacion con el Estado. Asi mismo, las necesidades de

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

facilita a los empresarios buscar procesos de seleccién acorde a su actividad.
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2.1.6 Tamafio empresarial

El decreto 957 de 2019 en los articulos 2.2.1.13.2.1y 2.2.1.13.2.2 establecio que el criterio
exclusivo para la clasificacion del tamafio empresarial son los ingresos por actividades
ordinarias anuales dependiendo del sector econémico donde desarrolle su actividad,
manufacturero, comercio o servicios. Por lo tanto, se definen los tamafios micro, pequefia,
mediana y gran empresa, siendo esta Ultima aquella que tiene ingresos por actividades
ordinarias anuales mayores al rango superior de las medianas empresas, en cada uno de

los sectores econdémicos.

Asi mismo define el rango de ingresos para las micro, pequefia y mediana empresa segin
el sector al que pertenezca, sea manufacturero, comercio y servicios. Para la vigencia

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

Tabla 2-4
Clasificacion de las MiPymes segun los ingresos, sector servicios
Tamafio Ingresos (millones de $)
Microempresa Inferiores o iguales 1.552
Pequefia 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: elaboracién propia con datos tomados del Decreto 957 de 2019, articulo 2.2.1.13.2.1
y Resolucion 000187 de 2023.

2.1.7 Sector ambiente y saneamiento basico

El sector en cual se enfoca el presente trabajo es el de ambiente y saneamiento basico.
Las empresas que venden servicios de consultoria en este sector suelen clasificar su

actividad econ6mica en la seccion M tal como se muestra a continuacién en la Figura 2-5.
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Figura 2-5
Actividades econdmicas seccion M

SECCION M
Actividades
profesionales,
cientificas y técnicas

DIVISION 74 Otras
actividades
profesionales,
cientificas y técnicas

DIVISION 71 Actividades de
arquitectura e ingenieria; ensayos y
analisis

7490 - Consultoria
técnica, ambiental,
7112- Elaboracion de proyectos de asesoramiento
ingenieria especializada, disefio de
ingenieria y actividades de consultoria

Nota: elaboracién 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 basico, a través de tres principales
fuentes, el Presupuesto General de la Nacién — PGN (Figura 2-6), el Sistema General de

Participaciones - SGP y el Sistema General de Regalias — SGR.

Entre las entidades ejecutoras estan el Instituto de Hidrologia, Meteorologia y Estudios
Ambientales — IDEAM y los institutos de investigacidon como el Instituto de Investigacion de
Recursos Biolégicos "Alexander von Humboldt" y el Instituto Amazdnico de Investigaciones
Cientificas, Sinchi, entre otros. Por otra parte, estan las Corporaciones Auténomas
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
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Através de las leyes 715 de 2001 y 1176 de 2007 se establecen la asignacion 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 basico.

Figura 2-7
Entidades del sector que ejecutan recursos del SGP
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De acuerdo con la Ley 1942 de 2018, en Colombia, los recursos de regalias provienen de
la explotacion de hidrocarburos (82 %) y minerales (18 %). Los recursos de regalias
asignan directamente recursos a entidades territoriales como gobernaciones y alcaldias

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

Figura 2-8
Entidades del sector que ejecutan recursos del Sistema General de Regalias
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inversion:
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desarrollo
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Nota: elaboracion 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 contratacion deben
estar clasificadas segun su actividad econdmica; (i) estan identificadas tres fuentes de
financiacién que giran a entidades ejecutoras a través de las cuales se realizan los
procesos de contratacioén; (iii) el SGP financia agua potable y saneamiento basico mientras
gue 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 inversion.

2.2 Revisioén de literatura

Con el fin de conocer el estado actual del presente tema de investigacion, se llevo a cabo
la revisién de literatura que condujo a identificar las investigaciones relacionadas con el
desempefio de la MiPyme en la contratacion publica. Los resultados se delimitaron en las
categorias: (i) geogréfico: Mundial/América Latina/Colombia; (ii) idioma: inglés y espafiol.

Las bases de datos elegidas para consulta fueron Web of Science y Scopus, donde se
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tuvo acceso a revistas indexadas y se contaba con cobertura tematica. La ecuaciéon de

busqueda que se implementé fue la siguiente:

La consulta en las bases de datos enunciada arrojo 134 resultados de los cuales se priorizo
la revisién de 21 documentos por su relevancia tematica (Tabla 2-5). El autor con mas

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

Los articulos priorizados fueron publicados en el periodo comprendido entre 2008 y 2021,
siendo el 2017 el afio de mayor produccién. Reino Unido se destaca como el pais donde

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

Figura 2-9
Mapa jerarquico: atributos afio y autor
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Nota: elaboracion propia
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Figura 2-10
Mapa jerarquico: Lugar y afio

Nota: elaboracién propia

Tabla 2-5
Referencia valores de los atributos

Aiio Autor

Titulo

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; EBig, 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, lan

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

Nota: elaboracion propia
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2.2.1 Capacidades

La economista Penrose en 1959, reconocioé 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 propésito para lograr un
estado final deseado. Entiéndase recursos como los activos, capacidades, rutinas
organizacionales y atributos de informacion de la empresa que le permiten competir
(Barney, 1991, p. 101). A menudo se piensa que es el pegamento que mantiene unida a
la organizacion; 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 Yy 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 desempafiar una
tarea o actividad que involucra patrones complejos de coordinacion y cooperacion entre la
gentey los recursos, donde se pueden encontrar | + D, servicio al cliente de clase superior,
etc. (Bibiana P. 2010).

La capacidad, segun Flynn, A., & Davis, P.,2017, denota la habilidad de una empresa para
ordenar sus recursos organizacionales con el fin de identificar oportunidades de

contratacion y, posteriormente, posicionarse para explotarlas.

La licitacion vista como una capacidad, es definida desde dos dimensiones: la relacional
gue se refiere a la capacidad de una empresa para comunicarse con los compradores
publicos, comprometerlos e influir en ellos; y la procesal, que denota la capacidad de una
empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitacion y la

administracion 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 serd vista como la habilidad de una empresa MiPyme para ordenar sus recursos

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

2.2.2 Desempefio

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 teoria explica el desempefio en términos de los recursos que las empresas poseen
o controlan (Flynn, 2017, p. 3). La capacidad de aprovechar los recursos organizacionales:
humanos, tecnoldgicos, financieros, administrativos, de red y reputacion, segin Flynn, es

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

En general, la teoria 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, segun la RAE, como el resultado feliz de un negocio.

Al referir la relacion de una empresa con el sector publico, mediante licitaciéon, 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 publico 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 contratacién 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 licitacién. Desde ganar un

contrato hasta ejecutarlo a satisfaccion.

No seran objeto de analisis los modelos con los que se analiza el fracaso, por ejemplo, los
econdmicos, 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 licitacién con el Estado.
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El desempefio de la MiPyme en las compras publicas ha sido para diversos investigadores
el foco de atencion. 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 relacién con el éxito (Flynn, Namagembe); los mecanismos de

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

Figura 2-11
Enfoques revisidn participacion y desempeiio
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Analisis de barreras

Una de las tematicas més recurrentes encontradas cuando se analiza el desempefio de la
MiPyme es la identificacion de barreras. En el Reino Unido Kim Loader de la Universidad
de York clasificé las barreras segun su alcance, frecuencia y naturaleza. Asi mismo, con
el fin de encontrar soluciones para la baja representatividad de este grupo empresarial, las
codific6. Encontré barreras del entorno publico, los procesos de contratacion y de la

MiPyme como tal. Para esta ultima codificé barreras relacionadas a la capacidad
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empresarial, las habilidades y las actitudes. Respecto a las habilidades, las barreras
sefialas hacen referencia a la mala finalizacion de ofertas y la falta de estdndares
requeridos (Loader, 2015, p.108)

En el mismo afio, Loader (2015) realiza una exploracion de la experiencia de las Pymes
qgue tienen "habilidades tradicionales en la construccion”. Se centra en las empresas
involucradas en la conservacion, reparacion y mantenimiento del patrimonio histérico,
conocidas como el sector tradicional de construccién patrimonial (p. 2). Dentro de las
barreras encontradas se apunta que aunque ese oficio tradicional requiere de la
sensibilidad artistica que se gana con los afios, 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 preparacion de especificaciones patrimoniales (p. 8),
con un llamado a los profesionales de contratacion 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 PYMESs en la contratacion
publica y sus implicaciones para politicas 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 mas a profundidad por Cabinet Office (2011).

Asi mismo, Loader (2011) identific6 dos tipos de enfoques de contratacién entre
compradores y proveedores: las relaciones estrechas de cooperacion, colaborativas o de
asociacion y los enfoques tradicionales de licitacion competitiva (p. 8). Aunque los
pequefios proveedores pueden beneficiarse mas con el factor de decision de adquisicion
asociado al enfoque de cooperacion, es probable que otras caracteristicas como las
relaciones a largo plazo o contratos a gran escala los afecta negativamente (p. 8). Propone
también que los proveedores tienen mas probabilidades de prosperar en situaciones donde
se valora un criterio mas amplio de relacion calidad-precio y donde existen contratos mas

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 contratacion, entre ellos se encuentran la eliminacién del cuestionario de
precalificacion para los contratos mas pequefios, la regla de pago puntual, la licitacion en
consorcio, el buscador de contratos, la division de contratos en lotes y la subcontratacion
(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
politicas y la poca ayuda que proporciona dividir un contrato en pequefios lotes para las
PYMES (pp. 9-10).

Asi mismo Akenroye y Aju (2013) desarrollé6 un instrumento con el fin de medir la
percepcién de las barreras que enfrentan las pequefias y medianas empresas en la
contratacion publica en Nigeria. La contratacion con el Estado se describié como ‘proceso
arduo y estricto', 'incapacidad’, 'oscuridad de la informaciéon' e ‘ignorancia de los
procedimientos’ (p. 324). Para abordarlas proponen reestructurar el proceso de
adquisiciones actual garantizando una reduccion en la brecha de comunicacion entre las

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

En su investigacion, Saastamoinen et al. (2017) identificaron diversas barreras que limitan
la participacion de las PYMEs en la contratacidn publica, desde la falta de informacién
hasta la escasez de recursos y habilidades necesarias en el proceso de licitacion (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 capacitacion pueden generar actitudes favorables y mejorar la actividad de

las empresas en la contratacion publica (p. 24).

Desde la perspectiva de Preuss y Walker (2011), quienes examinaron las barreras para
implementar politicas de adquisiciones sostenibles en los sectores de salud y gobierno
local (p. 495), abordan factores, basandose en la propuesta de Argyris (1957), individuales,
organizacionales y de adaptacién 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 consolidacion de informacion, la alineacion de objetivos
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financieros y de sostenibilidad (p. 516), el intercambio de mejores practicas y la claridad

en las directrices politicas para la adquisicién sostenible (p. 517).

Por otra parte, la Oficina de Servicios Publicos y Contratacién de Canada, en compafiia
con la Universidad de Catania y otros, investigaron el papel de las MiPymes en la
contratacion publica. Se buscé identificar las barreras y los factores de apoyo de la
participacidn y el éxito de las MiPymes en las licitaciones publicas desde la RBV y otros
paradigmas como la Economia de Costos de Transaccion (TCE), debido a que, entre otras
especificidades, la preparacion y presentacion de ofertas en una transaccion de
contratacion publica siguen reglas y procesos diferentes con respecto al sector privado y
requieren una inversion idiosincrasica que se pierde si se rechaza la oferta (Di Mauro et al.
2020, p. 3).

Segun Di Mauro et al. (2020), “los costos directos de transaccion pueden ser similares para
grandes empresas y MYPYMEs y los costos indirectos son mas altos para las MYPYMEs”
(p. 2). Ademas, sefalan que las microempresas pueden competir efectivamente en el
mercado publico cuando se incluyen competencias de recursos humanos, marketing y

experiencia (p. 5), asi como cuando se eliminan los obstaculos (p. 16).

Woldesenbet y Worthington (2019) basan su estudio en el modelo de comportamiento de
empresas pequefias propuesto por Edwards et al. (2006) que se centra en empresas
subrepresentadas cuyos propietarios aspiran a proveer a organismos del sector publico (p.
2). Ellos afirman que “un empresario necesitara tener una actitud positiva hacia las
compensaciones que implica competir por oportunidades de mercado en el sector publico”

(p. 5). En sus palabras,

“las opciones de participacion o no participaciéon de las pequefas empresas frente
al mercado del sector publico 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 publico (p. 12).
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Analisis desde la cadena de suministro

Dentro de la gama de enfoques a través de los cuales se analiza el desempefio de la
MiPyme, Walker y Preuss durante el 2008 centraron su atencion en la cadena de
suministro de las pequenas empresas del Reino Unido. Resaltaron la importancia de las
redes locales y el aprendizaje para contrarrestar desventajas del tamafio (p. 1603). Segun
los autores "apoyar a las pequefias empresas locales como proveedores del sector publico
contribuye directamente a la sostenibilidad econémica y social" (p. 1607), sin embargo,
sefialan que a menudo se percibe a las empresas mas pequefias como un riesgo mayor

en comparacion con las grandes (p. 1607).

Para Glas y Essig (2018) la contratacion publica actia como el vinculo entre la cadena de
suministro publico-privada con el objetivo de ejecutar tareas de adquisicibn de manera
eficiente para satisfacer las necesidades del sector publico (p. 4), y como sefialan (Reed
etal. 2005; Erridge, 2005), tiene objetivos de politica como apoyar la innovacién, conservar
el medio ambiente, respaldar a empresas nacionales y promover las PYMES. Glass y Essig
(2018) descubren que una mayor division de la adjudicacion en un mayor nimero de partes
mas pequefias no influye significativamente en la tasa de éxito de las PYME (p. 10), y que
un procedimiento de contratacion mas competitivo aumenta la probabilidad de éxito de las
PYME en la licitacion (p. 11).

Alianzas estratégicas

Mamavi (2015) aborda cémo las alianzas estratégicas pueden ser clave para el desarrollo
empresarial y destaca la importancia del control sobre las relaciones de asociacion (p.
2254). También describe diferentes tipos de vinculos que influyen en la gestiéon de estas
alianzas; estos son, los vinculos fuertes y los vinculos débiles. Los vinculos fuertes estan
asociados con aspectos como la estructura, la autoridad y la jerarquia en las relaciones de
asociacion; por otro lado, los vinculos débiles se refieren a aspectos como la solicitud de
informacion y la transferencia de conocimientos entre las partes, y Mamavi (2015) concluye

gue ambos tipos de vinculo tienen un efecto positivo significativo en la probabilidad de
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ganar un contrato publico (p. 2261). Cuando la empresa no tiene control sobre la alianza,
tanto los vinculos débiles como los fuertes favorecen de manera similar el acceso a los
contratos publicos; en contraste, cuando la empresa tiene control sobre la alianza, los
vinculos débiles tienen un impacto mas fuerte en el acceso a los contratos publicos en

comparacion con los vinculos fuertes (p. 2262).

Gobernanza

En las universidades de Makerere e Islamica de Uganda Sheila Namagembe y Joseph
Ntayi Mpeera examinaron la relacion entre la l6gica del mercado y los mecanismos de

gobernanza que influyen en las capacidades de licitacion.

Indican que las Pymes enfrentan varios retos para participar en licitaciones publicas, y
como lo mencionan Namagembe et al. (2021) “la gobernanza relacional puede ayudarles
a superar estos desafios al facilitar el acceso a recursos financieros y reducir los costos de
licitacion” (pp. 372-373), y la buena gobernanza administrativa es crucial para cumplir con
los requisitos de la politica de adquisiciones” (p. 374). En sus estudios concluyeron que las
I6gicas de mercado y las capacidades de licitacion no parecieron influir significativamente

en la participacion de las PYMEs en la contratacion publica (p. 385).

Algunas estrategias para mejorar las capacidades que tiene una PYME en procesos de
licitacion 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 buscdé ver las relaciones entre las
politicas propuestas por el gobierno para ayudar a las PYMES a aumentar la frecuencia
de licitacién, mejorar la tasa de éxito y fomentar la orientacion comercial hacia el sector
publico (p. 5), la variable independiente postulada fue la experiencia de las empresas
respecto a las politicas amigables para las pymes en la contratacion puablica (p. 9), en sus

resultados no se encontrd una relacion entre dicha experiencia y la frecuencia de licitacion
(p. 19).
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Asi mismo, Flynn et al. (2013) demuestra que cada grupo de PYMES, en lo que al tamafio
se refiere, tiene diferentes recursos para licitar. Es decir, que la experiencia no es la misma
para una micro que para una mediana 0 una pequefia empresa. Asi mismo, cada
segmento tiene diferente personal involucrado en la actividad de licitacion y la capacitacion
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 gestion dinamicas

El estudio de Gonzalez (2021) analiza el impacto que tienen los marketplacesy el comercio
electronico en las oportunidades de las PYMES para mejorar su posicionamiento en el
mercado internacional y aprovechar las ventajas del comercio transfronterizo. El enfoque
RBV estatico no es adecuado para abordar la digitalizacién, por lo que se adopta la teoria
de las capacidades de gestién dinamicas (DMC), que permite a los directivos renovarse y
mejorar sus capacidades (p. 8); en contraste, los marketplaces ofrecen ventajas como
tarifas preferenciales de envio, asistencia en aduanas y exposicion internacional (p. 14), y

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

Capacidades dinamicas

En el Reino Unido se ha estudiado el desempefio organizacional de las PYMES desde la
teoria de las Capacidades Dinamicas (CD), las cuales se describen como aquellas
habilidades dificiles de replicar requeridas para adaptarse a los clientes cambiantes,
oportunidades tecnolégicas, desarrollo de nuevos productos y procesos, entre otras
(Teece, 2007, p. 1319-1320). Concretamente, el profesor Temidayo O. Akenroye identificd
el vinculo entre estas y las barreras que enfrentan las PYME en los mercados del sector

publico.

Respecto a las CD, Teece (2016, 2018) propone la percepcion, el aprovechamiento y la
reconfiguracion y Akenroye et al. (2019) afiaden el aprendizaje; estas hacen referencia a

las capacidades dinamicas clave para el éxito de las PYME en la licitacién publica. Para
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entender un poco mas acerca de las CD, a continuacion, se enuncian las claves postuladas

(Tabla 2-6).

Tabla 2-6

Capacidades dinamicas clave

Percepcion

Cuanto mayores sean las capacidades de deteccion de una PYME,
mas capaz sera la empresa de respaldar su propuesta de licitacion
con la informacion necesaria y de cumplir o superar los requisitos

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

Aprovechamiento

Cuanto mas pueda una PYME anticipar los desafios de innovacion
en el sector publico, mejor serd la capacidad de la empresa para
desarrollar productos/servicios que sean atractivos para los
tomadores de decisiones en la contratacion (Ankeroye et al., 2019,
p.868)

Reconfiguracion

Las PYMEs que poseen niveles méas altos de capacidad de
reconfiguracién explotativa probablemente asignaran y coordinaran
recursos internos de la empresa para aprovechar oportunidades de
contrato, en concordancia con sus competencias Unicas (Ankeroye
et al., 2019, p.869)

Aprendizaje

Cuanto mas capaz sea una PYME de desarrollar un compromiso con
el aprendizaje, mejor sera la motivacién de la empresa para buscar
oportunidades para abordar deficiencias de conocimiento o
habilidades relacionadas con la licitacion en el sector publico.
(Ankeroye et al., 2019, p.869)

Nota: elaboracién propia

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

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

de ajustes pequefios 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 funcion especifica en la adaptacion y sostenimiento de la ventaja competitiva

para combatir la 'deriva estratégica’, basandose en la definicion proporcionada por Johnson

(1988) del término como la situacion en la que las percepciones gerenciales del ritmo de
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cambio en el entorno estan fuera de linea con los cambios externos reales, lo que conduce
a una adaptacion 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 Orientaciéon Emprendedora (EO) y exploraron el papel de las CD con el fin de superar
las barreras de la Pyme en los concursos publicos. 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 sefalan que ésta influencia
positivamente en la actividad de las PYMEs en la blisqueda y presentacion de ofertas en
licitaciones del sector publico (p. 5). Ademas, se sugiere que la proactividad, la innovacion
(p. 5) y la disposicion para asumir riesgos (p. 6) son factores clave que impulsan la

participacion en este proceso.

2.2.3 Enfoques conceptuales de las capacidades de licitacion

En el Reino Unido, investigadores de la Universidad de Cardiff desarrollaron un modelo
original denominado capacidades de licitacion para entender las capacidades de las
empresas que participan en la contratacion publica desde dos dimensiones (Figura 2-12).
La relacional que se refiere a la capacidad de una empresa para comunicarse con los
compradores publicos, comprometerlos e influir en ellos; y la procesal que denota la
capacidad de una empresa para gestionar los elementos técnicos y formales de la licitacion
y la administracion del contrato (Flynn y Davis, 2017, p. 344-347).

Los autores del constructo capacidades de licitacion, Flynn y Davis (2016), afirman que "la
capacidad es la habilidad para aprovechar los recursos organizativos - humanos,
tecnoldgicos, financieros, administrativos, de red y reputacionales - que se postula aqui
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 publicos (p. 453), y enfatizan en diferentes habilidades como interactuar con
compradores publicos, 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 licitacion segun Flynn y Davis

(1) 1a capacidad de influir en
las necesidades del
comprador antes de la
licitacion; (2) la capacidad
de comunicar una
Capacidad propuesta de valor para
relacional informar la especificacion
de la licitacion; y (3) la
capacidad de promover
bienes y servicios a los
compradores pablicos antes
de la licitaciéon

Enfoques
conceptuales
capacidades (1) la capacidad de
de licitacion comprender los criterios de
calificacion del contrato; (2)
capacidad para satisfacer los
criterios de calificacion del
contrato; (3) capacidad para
responder de manera
efectiva a los criterios de
calificacion del contrato; (4)
capacidad para recibir
comentarios y buscar avisos
de adjudicacion de
contratos; y (5) capacidad
para administrar contratos
con éxito

Capacidad
procesal

Nota: elaboracion propia

Se encontré 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 contratacion con el Estado.
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Figura 2-13
Modelo de prediccion de actividad de la Mipyme

Hla& H2a Tendering frequency
Relational capability Hib & H2b
Contract value
Procedural capability Hlc&HXe | Contract win-ratio
Hld&H2d |  Public contracts as % of
revenue

Control variables
Firm size

Firm age

Sector

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 licitacion, debido a que si las Pymes se hacen visibles,
probablemente les van a invitar a licitaciones especificas, incluso a través de lista corta; (i)
el valor del contrato buscado dado que si logran persuadir al comprador respecto a su
propuesta de valor, se animaran a buscar contratos cada vez mas grandes; (iii) la tasa de
adjudicacion de contratos, porque cuando cultivan relaciones con los compradores se
genera un ambiente en el que se cree en proveedores competentes, asi sean pequefios y
porque al influir en las especificaciones de una licitacion el proveedor Pyme podria
postularse como el principal contrincante; y (iv) el porcentaje de ingresos totales derivados
de la contratacion publica pues tras lo anterior se genera un ambiente que permite la

creacion de un flujo entre el sector publico y privado (Flynny Davis, 2017, p. 454).

Asi mismo, el modelo prevé que la capacidad procesal tiene un efecto positivo en: (i) la
frecuencia de licitacién, teniendo en cuenta que si la Pyme comprende los requerimientos
del comprador y comprende los criterios de evaluacion, el proceso se vuelve menos
intimidante; (ii) el valor del contrato buscado, pues conforme se logre experiencia y
confianza en el proceso de la elaboracién de una oferta el empresario buscara ir por

contratos cada vez mas grandes que esté en capacidad de administrarlos una vez le sean
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adjudicados; (iii) la tasa de adjudicacion de contratos, dado que si dominan los aspectos
procesales del proceso de licitacidn, lograran un estandar de calificacion tal que les permita
lograr la adjudicacion; y (iv) el porcentaje de ingresos totales derivados de la contratacion
publica, debido a que una buena administracién de los procedimientos de una licitaciéon y
su posterior ejecucion mejora la relacion costo-beneficio de la licitacion (Flynn y Davis,
2017, p. 455).

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

de la empresay el sector al que pertenezcan, servicios, construccion, fabricacion.

Figura 2-14
Modelo de licitacién basado en la capacidad

= Frequency of tendering
ity
g0l
./ r‘"'\
‘.l""
L,'.‘”L Hib & H2!
R praha Typical contract value
By,
Q"L S
B,
Ca Urar™
g, A
ur"ln N
y Hic & Hac Success rate in contract
competitions
Organizational characteristics
N Commercial orientation
Hid & H20
LHid & Had}
=  Firm size towards public sector market

* Firmage
® Sector

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 licitacion, ya que probablemente
el empresario al interactuar con los compradores tenga como resultado mas invitaciones a
licitar, incluso en lista corta o0, sea consultado sobre especificaciones de la necesidad de
contratacion; (ii) el valor tipico del contrato publico buscado como resultado de cultivar
relaciones; (iii) la tasa de éxito en concursos en el sector publico que resultaria de la
creacion de contactos y redes comerciales que podrian ayudar a generar confianza con

los compradores; y (iv) la orientacion comercial hacia el sector publico dado que esta
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capacidad permitiria crear una red y conexiones que generarian un ambiente propicio para
generar mas oportunidades de negocios con el sector publico (Flynny Davis, 2017, p. 345-
346).

Asi mismo, el modelo postula que la capacidad procesal tiene un efecto positivo en: (i) la
frecuencia de licitacion, esto toda vez que si el empresario es capaz de desenvolverse en
la licitacién estara mas dispuesto a competir por contratos con el Estado ; (ii) el valor tipico
del contrato publico buscado, pues esta capacidad le permite a las empresas cumplir con
estandares méas elevados caracteristicos 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 publico,
porque satisfacen los estandares y requisitos para ser elegibles; y (iv) la orientacion
comercial hacia el mercado del sector publico principalmente, porque esta capacidad les
permite tener una mejor relacion costo-beneficio de la licitacion (Flynn y Davis, 2017, p.
347-348).

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

el sector al que pertenecen: servicios, construccion o fabricacion.

Figura 2-15
Modelo tamafio de la empresa, recursos, capacidades, la actividad de licitacién y el
desempefio

Tendering activity

Resource base for HWat2b | o
5 S “~ | =Frequency of tendering
Hla-Hld tcnderlng = Value of contracts tendered for
Firm size = Human resources —
= Experience '
* Procedural capability H3a-H3b Performance

= Relational capability
= Success rate in tendering
= Proportion of revenue from
public sector tendering

Nota: Flynn, 2017 (Rethinking)

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

el tamafio de la empresa predice la disponibilidad de recursos humanos para la
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licitacidn, la experiencia en la licitacion y las capacidades tanto relacional como
procesal. Y en este sentido se postuldé que existe una relacion positiva entre el
tamafio de la empresa y (i) la disponibilidad de recursos humanos para licitacion;
(ii) la experiencia en licitaciones del sector publico; (iii) la capacidad procesal para

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

El modelo predice asi mismo que existe una relacion positiva entre la base de
recursos de una empresay, por una parte, la actividad de licitacion, y por la otra, el

desemperio.

A la actividad de licitacion se refiere a la frecuencia de licitacion y al valor tipico de
los contratos publicos licitados. Por ejemplo, la disponibilidad limitada de
empleados restringe la participacion en licitaciones, la experiencia da ventajas en
la busqueda de contratos, la capacidad procesal se traduce en pocas dificultades
para comprender los requisitos de la licitacion, por ultimo, la capacidad relacional

conduciria a la recibir invitaciones a presentarse en procesos de seleccion.

Respecto al desempefio, se postula una relacion positiva entre la base de recursos
de una empresa y (i) el éxito en licitacion de contratos publicos vy (i) la proporcion

de los ingresos derivados de las licitaciones del sector publico.






3.Metodologia

En este tercer capitulo se menciona la metodologia planteada para el logro de los objetivos
especificos dos y tres, asi (Figura 3-16):

Figura 3-16
Metodologia

Tipo: Registros de
estudio i contenido
de casos (andlisis de
militiples contenida)

ocumentar
es entre las
; 5 de licitacion y el
éxito de la MiPyme

Ohjetivo: describir las

licitacicn

Nota: elaboracion propia

El enfoque es cualitativo ya que se hara énfasis en entender a profundidad el tema de
investigacion, mas que cuantificar datos (Guiro y Banuls, 2001). Por lo tanto, se dara
respuesta a la pregunta de investigacion con base a la perspectiva y experiencia Unica de
los participantes respecto al tema de investigacion.

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

3-16. El primero sera el grupo de enfoque o focal, que se elige con el fin de estimular la
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interaccion de un grupo de empresarios seleccionados acerca de un tema (Caillaud et al.
2022, p 684-699); su objetivo sera describir las capacidades de licitacion de la MiPyme que
vende servicios al Estado colombiano. El segundo se hara a través del estudio de casos
multiples, que fue seleccionado desde la premisa de que varios “casos”, podran ser
incluidos en un estudio de casos mudltiples (Yin, 2008, p. 5) con el cual se buscara
documentar los vinculos o relaciones entre las capacidades de licitacion establecidas vy el
éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratacion publica en Colombia a
través del SECORP Il

3.1 Disefio metodologico

El alcance sera descriptivo e interpretativo pues intenta encontrar sentido a los fenémenos
en funcién de los significados que las personas les otorguen (Herndndez Sampieri et al.
2014, p. 40). En este orden de ideas, se eligieron dos tipos de estudios, por una parte, el
focus group, que permitira la convergencia de empresarios pares, su interaccion y reflexiéon
respecto al tema de investigacion, lo cual permitira entender y describir las capacidades
de licitacién; y por otra, el estudio de casos multiples, en el cual, con base a la experiencia
particular de los participantes y desde una perspectiva interpretativa se buscara
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 licitacion y luego se documentan los vinculos de dichas capacidades con

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

3.1.1 Participantes

Para cada uno de los tipos de investigacién seleccionados, la muestra sera no
probabilistica o dirigida, porque supone un procedimiento de seleccién orientado por las
caracteristicas de la investigacion, mas que por un criterio estadistico de generalizacion
(Sampieri, 2014), por lo tanto, a través de la seccional centro de la Asociacion Colombiana

de Ingenieria Sanitaria y Ambiental — ACODAL, entidad gremial que actualmente retne la
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mayoria de los miembros del sector agua, saneamiento y ambiente, entre los que se
encuentran las firmas consultoras (Acodal, 2024), se realiz6 la convocatoria a MiPymes
interesadas ubicadas en la ciudad de Bogota DC, con el fin de facilitar tanto la asistencia
de los empresarios a la cAmara de Gesell de Geometrics, lugar elegido para la realizacion
de focus group, como el desplazamiento hacia las sedes de las MiPymes para llevar a

cabo las entrevistas.

El tamafio de focus group sera de seis participantes. La unidad de analisis o casos para
el estudio de casos mudltiples corresponde a seis (6) MiPymes colombianas. Esta se
establecio con el fin de predecir resultados contrastantes por razones predecibles o réplica
teorica (Yin, 2008, p. 27).

comprension del problema de investigacion teniendo en cuenta que los participantes del

Se consider6 que el numero de participantes facilitan la

focus group y los del estudio de casos tendran una experiencia de mas de ocho (8) afios
en su ejercicio y pertenecen al gremio. Ademas, en cada caso de estudio se analizaran
cuatro (4) afos en el ejercicio de licitacién y se disefiaron una serie de requisitos que
garantizan tanto casos de éxito como de fracaso. A continuacion, las caracteristicas

generales por tipo de estudio:

Tabla 3-7
Caracteristicas generales por tipo de estudio
Objetivo Tipo de Descripcion Requisitos
estudio
Describir las | Grupo Tamafo: seis (6) | Ser gerentes de MiPyme
capacidades de | focal asistentes consultora del sector
licitacion de la Perfil _del asistente: | ambiente y saneamiento

MiPyme que vende

gerentes de MiPyme

Gesell

Tiempo: dos (2) horas
La sesion sera
grabada en audio y

video

basico con mas de ocho (8)

servicios al Estado Lugar: Bogota DC afos de experiencia. Debera
colombiano. Escenario: camara de | acreditar que la MiPyme que

representa ha participado en
mas de dos (2) procesos de
contratacion con el Estado a
través del SECOP Il y que en

al menos un (1) proceso de
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Objetivo Tipo de Descripcion Requisitos
estudio
seleccién con el Estado haya
ganado.

Documentar los | Estudio | Entrevista privada | Ser MiPyme consultora del

vinculos o relaciones | de casos | para cada MiPyme | sector ambiente y

entre las | maltiples | participante saneamiento basico con mas
capacidades de Perfil _del asistente: | de ocho (8) afios de
licitacién gerentes de MiPyme | experiencia

establecidas y el Lugar: Bogota DC Haber participado en mas de
éxito de las Escenario: sede de la | dos (2) procesos de
MiPymes que MiPyme contratacion con el Estado a
participan en Tiempo: dos (2) horas | través del SECOP Il durante
procesos de La sesion serd | el periodo comprendido entre

contratacion publica
en Colombia a

través del SECOP Il

grabada en audioy las
respuestas

registradas en Excel

el 2016 al 2019 de los cuales
en al menos un (1) proceso

haya ganado.

Documentos

Registros oficiales

Nota: elaboracion propia

3.1.2 Técnicas e instrumentos

Guion entrevista para el focus group

El instrumento diseflado para recolectar la informacién, que contribuya a resolver la
pregunta de investigacién, fue un guion entrevista para el desarrollo del Focus Group, que

se estructurd de la siguiente manera:

¢, Cual es su nombre?
¢, Cual es el tamafio de la empresa que representa?

¢, Qué entiende por capacidad?

P 0w NP

Segln su experiencia, ¢,qué etapas comprenden la contratacion con el Estado?
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5. Segln su experiencia, ¢qué recursos debe desplegar la MiPyme que participa en
la contratacion publica?

6. Segln su experiencia, ¢qué procesos organizacionales clave llevan a cabo las
MiPymes en cada etapa de la contratacién publica?

7. ¢Cuales son las capacidades de licitacion de la MiPymes que vende servicios al
Estado colombiano?

8. ¢Qué agregaria o quitaria a la sintesis recién elaborada?

La estructura planteada permite facilitar la inmersién y reflexién acerca del tema. Primero
los participantes van siendo orientados para acotar lo que se entiende por capacidad y las
etapas que comprenden la contratacion; luego se invita a pensar sobre los recursos y
procesos organizaciones que se vinculan en el proceso de licitacién; finalmente, teniendo
el grupo alineado se identifican y describen las capacidades de licitacién. La pregunta final

busca confirmar la sintesis que se construye durante la actividad.

Guion entrevista para el estudio de casos multiples

En cuanto al instrumento disefiado para recolectar la informacion del estudio de casos
multiples es la entrevista semiestructurada, la cual se eligio con el fin de tener una guia de
preguntas y tener la libertad de introducir preguntas adicionales para obtener mas

informacion (Sampieri, 2016).

1. ¢Segun su modelo de negocio su cliente principal es?: % publico, % privado
i. ¢Qué promueve su participacibn en el proceso de compras
publicas?
2. ¢Durante el 2016 al 2019 solia buscar oportunidades de negocio a través del
SECOP II?: generalmente, casi nunca
i. ¢Con qué frecuencia?
ii. ¢aqué modalidad suele presentarse?
iii. ¢cual es el valor promedio del contrato buscado?
iv. ¢Cuantas personas participan en la actividad de licitacién?
3. ¢Uso criterios de busqueda para identificar negocios de interés?: si, no

i. ¢Cuales?
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4. ¢Ha identificado recursos y procedimientos clave que contribuyen a ser exitoso
en los procesos de contratacién con el Estado?: si, no
i. ¢Cudles recursos?, ¢Por qué?
ii. ¢Cuales procedimientos clave?, ¢Por qué?
iii. ¢Qué areas de la empresa estan involucradas?
5. ¢Hizo visible sus capacidades a las empresas del Estado?: si, no
i. ¢Porqué lo hizo?, Cémo lo hizo?
6. ¢Fue invitado a participar en procesos de seleccion 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 SECORP |l facilité su relacién con el Estado?: si, no
i. En procesos donde resulté favorecido, ¢identifico las causas o
razones de su éxito?, ¢cuales?, ¢cuantos procesos cada afio?
ii. ¢Cualfue el valor promedio que le fue adjudicado?
iii. Para los procesos fallidos, ¢identific6 las causas o razones del

fracaso?, ¢,cuales?

Teniendo en cuenta que cada caso tiene una experiencia Unica en el ejercicio de licitacion
y que cada empresario tiene su propia dinamica, recursos y procesos, las preguntas estan
orientadas a identificar y entender como ha logrado conseguir la relacion comercial con el
Estado y descubrir las caracteristicas y elementos que destaca como referentes durante
su ejercicio empresarial. Se buscaran experiencias o caracteristicas similares entre los

participantes con lo cual se motivaran las relaciones o vinculos 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 transcripcién (Sampieri,
2016). Por lo tanto, para la unidad de analisis del estudio de casos multiples se

identificaron los siguientes documentos:
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¢ Registros de camara de comercio de Bogota: certificado de existencia
e Registros en datos abiertos
e Registros del SECOP II: oferentes plurales a los que pertenece, informes de

evaluacion en licitaciones

Los datos documentales seran cruciales teniendo en cuenta que se analizaran cuatro afios
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 identificacion de las razones del éxito o fracaso del
universo de procesos en los que el empresario ha participado, asi como las alianzas
efectuadas. Es otra manera de complementar la historia vivida por el empresario y de
estudiar a profundidad cada caso. Esto permitira tener una visién holistica tanto de la
experiencia del empresario como de la entidad publica. Asi mismo, los documentos seran
fuente de datos cuantitativos desde los cuales se extraen elementos de andlisis

comparativo respecto el tamafio o edad de las organizaciones participantes.

Codificacion

El analisis de datos inici6 con la transcripcion de las entrevistas adelantadas en Focus
Group y el estudio de casos multiples, luego mediante el uso del programa de analisis
cualitativo NVivo 14 se realiz6 la codificacion, la cual inicié con la clasificacion 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 disefiadas en cada actividad, se definieron los cédigos en funcién de las
respuestas de los participantes, buscando grupos de datos a partir de los cuales se
recopilaria la informacion buscada. Para el grupo focal, entre otros, los cédigos
establecidos fueron, recursos y procesos organizacionales claves y capacidades de
licitacion. Para el estudio de casos se definieron las razones de fracaso y de éxito y las
barreras. En la practica, luego de la codificacion el programa genera un reporte que
compila las referencias por codigo y por cada uno de los casos. Vale la pena destacar que

la codificacion no fue un proceso rigido, pues durante el ejercicio de lectura y andlisis se
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fueron creando otros codigos que se consideraron robustecian los argumentos, es el caso
del cédigo denominado “percepciones” que daba cuenta de lo que percibia el empresario

durante su relaciéon con el Estado.

3.1.3 Protocolo pararecoleccion de informacién

El protocolo para recoleccion de informacion fue disefiado en el marco de algunas de las
recomendaciones realizadas por Sampieri, 2016, para llevar a cabo este tipo de estudios.
A continuacién, 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 sera programado con antelacion

. Los espacios destinados permitiran que se logre la inmersién en el tema a
conversar

. Los asistentes seran tratados con respecto

. A los asistentes se les garantizara la libertad de expresion

. Antes de la asistencia al escenario programado, los participantes conoceran el

consentimiento informado en el cual se detallan el objetivo y caracteristicas de las
actividades (Ver anexo B)

. La participacion es totalmente confidencial, por lo tanto, todos los participantes
seran codificados

. El Focus Group sera grabado en audio y video y no sera divulgado y tendrd una
duracion de dos horas

. Las entrevistas seran grabadas en audio con duracién maxima de dos horas

La validez y confiabilidad de los datos se garantiza primero, con el acompafiamiento de
ACODAL que favorece convocar personas juridicas homogéneas con experiencia en
contratacion 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 manipulacion de los datos se llevé a cabo de una
manera que garantiza la confiabilidad dado que la camara de Gesell facilita captar la
atencion de los asistentes al focus group respecto el tema de investigacion y registrar de
forma adecuada e inequivoca 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 recoleccion de datos

El procedimiento general de recoleccién de datos se discrimina a continuacion por cada

una de las técnicas, asi (Figura 3-17):

Figura 3-17
Procedimiento de recoleccién de datos
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Nota: elaboracion propia
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En sintesis, la metodologia estd planeada con un marco légico que facilita abordar la
pregunta de investigacion, primero se describen las capacidades de licitacion y con dichos
insumos se establecen las relaciones o vinculos entre las capacidades antes descritas y
el éxito en los procesos de contratacion de experiencias reales que reposan en el SECOP
Il. Asi mismo, cada elemento esta pensado en dar respuesta a los objetivos de una manera

gue garanticen la validez y confiabilidad de la investigacion.

3.2 Consideraciones éticas

Este proyecto, durante su planteamiento metodol6gico considerd que no conllevara riesgos
para su salud fisica, psicolégica, comunitaria ni ambiental como consecuencia inmediata o
tardia del estudio para los participantes. Asi mismo, se garantizé total confidencialidad
tanto de la identificacion como de la informacion obtenida en este trabajo, como
documentos, grabaciones, audios, videos y demas informacion suministrada. Por otra
parte, este proyecto tuvo un enfoque de diversidad e inclusion y, por lo tanto, los
representantes de las MiPymes participantes fueron tratados sin discriminacién alguna por
su género, origen o condicion econémica o fisica. Por dltimo, se dio estricto cumplimiento
a los estandares de integridad cientifica y buenas practicas de investigacion cientifica. El

anexo A contiene el aval ético del proyecto.



4.Resultados

En este capitulo, se presentan los resultados obtenidos de la metodologia planteada en el
capitulo anterior. Inicialmente se presenta el resultado del focus group y luego el estudio

de caso mudltiples realizado.
4.1 Focus Group

El grupo final de participantes en el focus group estuvo compuesto por representantes de
una microempresa, tres empresas pequefias y dos medianas. Dos de ellas con edades
entre once a veinte afios y cuatro con mas de veintiiin afios de constitucion (Figura 4-18).
Tanto el atributo de edad como el tamafio de los participantes fueron tomados de los

certificados de existencia y representacion legal suministrado por los empresarios.

Figura 4-18
Edad Vs Tamario de la MiPyme

Edad Vs Tamaio de la Mipyme

Cantidad de casos coine

Nota: elaboracién propia
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Para el ejercicio de inmersion del Focus Group, los participantes iniciaron su acercamiento
al analisis del término “Capacidades de licitacion” a partir de la reflexion del concepto que
ellos tenian sobre capacidad. A continuacién, algunas anotaciones de los empresarios
(Tabla 4-8):

Tabla 4-8
La capacidad para el empresario participante

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 condicion de poder hacer alguna actividad. Que tengamos la condicién de hacer o de realizar"
Mipyme 3 |"las caracteristicas que se tienen para un cliente. Sean, buenas o malas, bajas, altas"

Mipyme 4 | "lo diria como fortalezas"

Mipyme 5 |"lo mediria desde las competencias, tanto organizacionales, como técnicas"

Mipyme 6 |No asignado

Nota: elaboracion propia

Los empresarios identificaron tres grandes etapas que comprenden la contratacion con el
Estado: la precontractual, la contractual y la poscontractual. Cada una de las etapas con
caracteristicas particulares que exigen la atencion necesaria para poder controlar su
participacién en el ejercicio de licitacion con el Estado. A continuacién, la sintesis de las

anotaciones generales que comprenden cada fase (Tabla 4-9):

Tabla 4-9
Etapas de la contratacion

Precontractual Contractual Poscontractual
Surge de una necesidad por parte de la entidad Ejecucién Garantia
Estudios previos y estudios de mercado Calidad

Términos de referencia
Observaciones

Pliegos definitivos
Presentacion de oferta
Evaluacién

Adjudicacién

Nota: elaboracién propia
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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 contratacién identificadas, los participantes mencionaron los siguientes
(Figura 4-19): (i) el recurso humano necesario para la busqueda e identificacion de
procesos, verificacion del cumplimiento de requisitos, elaboracion y presentacién de oferta,
aseguramiento de calidad de la oferta; (ii) los recursos econémicos, primero, para
asegurar que la empresa tenga los requisitos basicos exigidos para competir, es el caso
de las renovaciones a matricula mercantil y registro de proponentes de la Camara de
Comercio, y segundo, para cubrir los costos asociados a la presentacion de una oferta,
compra de pdliza de seriedad de la oferta, gasto en personal y otros administrativos; (iii)
los recursos tecnoldgicos, que demanda el solo hecho de la participacion en procesos
de compra publica a través del espacio virtual transaccional SECOP Il y la posterior
ejecucion del proyecto; (iv) los recursos de red, que hacen referencia a aliados
estratégicos para conformaciéon de sociedades, unién temporal o consorcios, que buscan
lograr estdndares puntuables altos, o en el momento de ejecucion del contrato,
relacionamiento con proveedores de apoyo para actividades contractuales,
establecimiento de red de profesionales de alto perfil asociados a proyectos especificos;
(v) los recursos financieros, para garantizar la liquidez y el flujo requerido en la fase de

ejecucion del proyecto.

Figura 4-19
Recursos organizacionales

financiero
economicos

técnicos aliados tecnolégico
estratégicos
humanos

Nota: elaboracion propia

Durante la conversacién que se llevo a cabo en el grupo focal, los empresarios identificaron

tres procesos claves para el ejercicio de licitacion 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
organizacion, previamente establecidos como linea de negocio por los tomadores de
decision; realiza los analisis pertinentes de cumplimiento de requisitos habilitantes:
experiencia general, indicadores financieros y organizacionales, juridicos y técnicos, estos
ultimos, normalmente asociados a equipo de profesionales con perfil y experiencia acordes
con la necesidad; asi mismo en este proceso se presentan observaciones a los
documentos de la licitacion, 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
evaluacion que la Entidad haga a la oferta presentada. Durante las etapas contractual y
poscontractual y en sintonia 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 dinamica 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 acd, entonces ahi es otro proceso que ya es mas operativo" (MiPyme 5)

"Yo defino dos procesos gruesos, es la primera toma, si yo le juego o no le juego, pues
eso es de direcciéon general y estratégica; nadie mas puede tomar la decisién, ya una vez
gue uno dice si, entonces, presentémonos, entonces es el otro proceso que es mas

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
gue contribuyan a robustecer los estandares de la oferta y posterior ejecucién del contrato
(Tabla 4-11). El empresario ha identificado que, dado que las MiPymes tienen recursos
limitados, la carga puede ser mas llevadera con el concurso de otras empresas de similares

caracteristicas con las cuales se sumen esfuerzos, recursos y capacidades. EIl proceso
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comercial permite asi mismo visibilizar sus fortalezas e identificar talentos susceptibles a
ser posteriormente vinculados a la ejecucion de proyectos o desarrollo de nuevas lineas
de negocio. De acuerdo con la vision estratégica de la organizacién, en el proceso
comercial también se analiza el desempefio de las entidades, su jurisdiccion y la vision,
con el fin de dar elementos a la gerencia para, creacion de nuevos productos y servicios y

la toma de decision.

Tabla 4-11
Comentarios del empresario respecto al proceso comercial

"uno consigue el negocio, pero hay que ejecutarlo, y hay que ejecutarlo bajo unos
parametros que le den rendimiento al ejercicio, entonces sigue con el proceso
comercial ya en el proceso de, si yo lo puedo, si tengo capacidad, que tengo que
subcontratar o tengo que apoyarme en esto, entonces ese proceso comercial,
desde la perspectiva de nosotros, continda porgue es un proceso comercial”
(MiPyme 5)

Nota: tomado del grupo focal

La toma de decision es otro de los procesos claves para los participantes, a través de
dicho proceso, el empresario decide en qué entidades se deben priorizar las busquedas
de procesos de contratacion, los proyectos que tienen la posibilidad de ejecutar, el equipo
profesional con el que prefieren ejecutar el contrato, el/los socios con quien estarian
dispuestos a sentar alianzas estratégicas y definir el valor final de la oferta (Tabla 4-12).

En este proceso se toma la decision de participar o no en la licitacion.

Tabla 4-12
Comentarios del empresario respecto al proceso de toma de decision

"Es que esa toma de decision creo que es un proceso y es un punto de partida que a
veces por el mismo, como es tan rapido el proceso, entonces la decision se tiene que
tomar rapido y ahi a veces no gastamos el tiempo necesario para hacer ese analisis y
fue uno de los primeros errores que nosotros como organizacién cometiamos. Y
pasaba la licitacibn y metdmonos, cuando ya llegaba el proceso uno como que, ¢en
gué estoy?, resulta que pues claro, como dia a dia van saliendo procesos y la

necesidad de conseguir trabajo" (MiPyme 5)
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Nota: tomado del grupo focal

A continuacién, el esquema general de los procesos y recursos claves para cada una de

las etapas de contratacioén con el Estado (Figura 4-20):

Figura 4-20
Procesos y recursos claves identificados

Procesos
Etapa Etapa Etapa
precontractual contractual poscontractual
Humano
§ De red (aliados) B ] ]
= Tecnolégico e
é Financiero -- -
Econémico e
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Comercial B

Toma de decisiéon -

Nota: elaboracién propia

Como resultado del ejercicio, se identificé que los empresarios, como constante, debido a
su estatus de MiPyme, recurren al establecimiento de alianzas estratégicas (Tabla 4-13)
gue sumen esfuerzos y les permitan competir por procesos de mayor valor y contar con

indicadores financieros de una empresa mas grande.

Tabla 4-13
Comentarios del empresario respecto la gestion 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 facil porque
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digamos en nuestro ejercicio, las sociedades no son faciles, pero necesariamente hay

gue hacerle” (MiPyme 5)

Nota: tomado del grupo focal

4.1.1 Capacidades de licitacién encontradas

A través de la intervencion de los participantes del grupo focal se lograron describir las
capacidades de licitacion del empresario MiPyme colombiano desde la dimensional

comercial o relacional y la procesal entendidas asi (Figura 4-21):

Figura 4-21
Capacidades de licitacién del empresario MiPyme en Colombia

(1) la capacidad de gestion de
alianzas estratégicas con pares;
(2) capacidad de buscar talento
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MiPyme en (1) capacidad de analizar y
: comprender |la necesidad de la
Colombia entidad ; (2) capacidad de
respuesta para lograr cumplir los
requisitos minimos habilitantes y
los estandares puntuables; (3)
capacidad de buscar
oportunidades de negocio con el
Estado; (4) capacidad de
establecer interaccion con la
entidad para presentar
oportunamente las
observaciones o solicitud de
aclaraciones; (5) capacidad de
administrar el contrato

Capacidad
procesal

Nota: elaboracién propia
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Discusion

En términos generales, la capacidad procesal denota la capacidad de una empresa para
gestionar los elementos técnicos y formales de la licitacion y la administracion 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 minimos habilitantes y los estandares puntuables; la capacidad de buscar
oportunidades de negocio con el Estado, establecer interaccion 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).

Asi 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
estan de acuerdo con la afirmacién pues en Colombia no existe anticipo y por lo tanto se
debe gestionar un musculo financiero suficiente para iniciar la ejecucion 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 preparacion de ofertas (Di
Mauro, 2013) es uno de los obstaculos a los que se enfrenta la MiPyme y, aun asi, deben
ser competentes en la articulacion de sus puntos fuertes en una licitacion (Flynn y Davis,
2017), el empresario reconoce que la capacidad procesal contribuye a administrar los

obstaculos cuando se tienen conocimientos especializados.

Durante la etapa precontractural los proveedores deben convencer a los compradores de
gue 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. Segun lo considerd uno de los participantes, los sistemas de gestion

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 licitaciéon 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 esta 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 licitacion no va por eso y por eso, a bueno,

se pard 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 asi mismo establecer vinculos, compartir conocimientos y fomentar la confianza y
la lealtad con los clientes actuales y potenciales (Woldesenbet, 2019). En comparacién
con el enfoque conceptual, para el caso colombiano, esta capacidad de licitacion esta mas
inclinada a la gestién de alianzas estratégicas con pares que contribuya a sumar esfuerzos
gue les permita participar en negocios cada vez mas grandes o participar en varios
contratos a la vez, asi mismo a la capacidad de buscar talento humano o perfiles

profesionales sobresalientes para la ejecucion de servicios especializados (Tabla 4-15).

Si bien se ha identificado que las especificaciones de licitacién estrechas se oponen a la
participacién de las MiPymes (Loader, 2015), la capacidad relacional sugiere que los
proveedores saben como 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 promocion 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 publico de
gue ajuste las condiciones que en otras palabras se insinda como la habilidad de influir en
la especificacion de una oferta (Flynn y Davis, 2017). Vale la pena anotar, que los
documentos tipo para los pliegos de condiciones de los procesos de seleccion de licitacion,

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 publica 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 tl no llegas de pronto a cumplir con algo precontractual, tu dices, bueno, venga, yo
me voy a asociar, voy a hacer un Consorcio o una Uniéon Temporal con mi vecino para

poder llegar a ese contrato” (MiPyme 2)

"en el caso de la compaifiia, tenemos un producto muy especifico y que hemos
impactado en varias partes del pais y lo que queremos es mostrarnos para poder captar
mas clientes, si, entonces lo que hacemos es difundir por ahorita las redes sociales,
gque 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 lineas de negocio. Ahi tiene que ver la parte comercial

porque esta mostrando" (MiPyme 2)

Nota: tomado del grupo focal

4.2 Estudio de casos multiples

Al realizar las entrevistas a cada una de las empresas participantes y analizar documentos
como certificado de existencia y representacion legal, reportes generados en datos
abiertos para SECOP Il e informes de evaluacion de los procesos en los que participaron,
se establecieron relaciones entre algunas de las caracteristicas de las empresas que
condujeron a identificar los vinculos entre las capacidades de licitacién establecidas y el
éxito de las MiPymes que participan en procesos de contratacion publica. A continuacién,
se presentan inicialmente las caracteristicas generales de las MiPymes participantes
respecto al tamafio y edad empresarial, seguido se exponen los vinculos o relaciones

buscadas y se citan las razones de éxito y fracaso encontradas.
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Para el andlisis de los vinculos o relaciones se realiza el calculo del indicador denominado
tasa de éxito el cual se calcul6 con la formula: nimero de contratos adjudicados / nUmero

de ofertas presentadas.

4.2.1 Caracteristicas generales de los casos

La frecuencia de busqueda de procesos en SECOP ll, vista desde el tamafio empresarial,
muestra que la micro tiene la menor respecto a la pequefia y la mediana (Figura 4-22).
Asi mismo, las empresas con mas de veintitin afios indicaron que dicha busqueda es una

labor diaria.

Figura 4-22
Tamafio y edad frente a frecuencia de busqueda en SECOP i
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Nota: elaboracién propia

El mayor nimero de personas que participan de la actividad de licitacién corresponde a la

empresa mediana y a aquella con mayor antigiiedad (Figura 4-23).
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Figura 4-23

Tamafio y edad frente a nUmero de personas que participan en la actividad de licitacion
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Nota: elaboracién propia

Cuatro de las empresas participantes, una micro, otra pequefia y dos medianas, estimaron

gue el 90 % de su orientacién comercial es hacia el sector publico; para las otras dos,

ambas pequefias, el cliente principal es el sector privado y en efecto, la orientacion

comercial hacia lo publico no supera el 25 %. Se observa que, para dos de las empresas

con mas de veintiin afios de trayectoria, su cliente principal es el sector privado (Figura

4-24).
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Figura 4-24
Tamario y edad frente a cliente principal
Tamario frente a Cliente principal Edad (afios) frente a Cliente principal
o e
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Nota: elaboracion 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 mas de veintiln afios de existencia (Figura 4-25).

Figura 4-25
Tamafio y edad frente a invitacion a lista corta
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Nota: elaboracién propia

El nimero 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

contratacion con el Estado. El nimero alianzas fue consultado con el NIT del empresario



68 Analisis de la relacion de las capacidades de licitacion y el éxito en los procesos
de contratacion de las MiPymes que venden servicios al Estado colombiano.

Andlisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico

en datos abiertos del SECOP Il. Se observa que la microempresa, durante el periodo en
estudio, participd de dos alianzas; en el grupo de las pequefias, hay dos empresarios con
tres alianzas, y las otras dos con dos y doce; por ultimo, la mediana registra que tuvo siete
y veintinueve participaciones con proponente plural. Una de las empresas de mayor edad

es quien registra la participacion en mayor numero de alianzas (Figura 4-26).

Figura 4-26
Tamarfio y edad frente a nimero de alianzas en el periodo

Tamafia frente a nimero de alianzas en e periodo Edad (afios) frente a nimero de alianzas en el periodo
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Nota: elaboracion propia

Visto desde la perspectiva del tamafio empresarial se observa que la empresa mediana,
para lo que tiene que ver con la gestién de la capacidad procesal, registra el mayor nidmero
de personas que participan en la licitacion y en consecuencia la mayor frecuencia en la
busqueda de procesos de contratacién a través del SECOP Il, 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 estandares de calidad y agilidad en la elaboracién de observaciones cuando a

ello hubiere lugar.

Una de las empresas medianas registra el mayor nimero de proponentes plurales al que
ha pertenecido en procesos de compras publicas a través del SECOP I, lo cual hace parte
de la capacidad relacional por la gestion de alianzas estratégicas con empresas pares, que
podria estar asociado tanto a la busqueda de mejorar los indicadores financieros y

organizacionales, o busqueda de talento humano para servicios especializados.
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En relacién con la edad, las empresas mayores, que para el caso presentan mas de 21
afios de experiencia en el sector, dos de cuatro tienen la mayor frecuencia en la bisqueda

de procesos de compras publicas a través de la herramienta transaccional SECOP II.

4.2.2 Vinculo o relaciones encontradas

De las seis empresas participantes, ninguna utilizé la plataforma SECOP Il durante la
vigencia 2016. Para el 2017, dos empresas, una pequefia y una mediana, presentaron
ofertas sin lograr contrato. Durante el 2018 y 2019 se observa dindmica en el uso de este
portal de contratacion. A continuacion, se presentan los resultados de la dinAmica por

empresa, con lo cual se establecieron las relaciones buscadas (Figura 4-27).

La MiPyme 1, de tamafio mediano, aunque para el 2019 la tasa de éxito que registra es de
14 %, el contrato logrado supero seis veces el valor promedio buscado y fue en calidad de
consorciado. La empresa gener6 una alianza estratégica para buscar y lograr un contrato
de dimensionamiento atipico para una MiPyme y tener la capacidad de poner a disposicion
los recursos necesarios, humano, tecnoldgico, 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 relacion entre las capacidades de licitacion establecidas con el éxito de
un proceso. Parael 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 tipicos.

La mas pequefia de las participantes fue la MiPyme 2, empresa micro. Si bien no se
destaca su participacidon en compras publicas a través del SECOP I, 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 jug6 un papel importante en el éxito en los

procesos de contratacion.

En el caso de la MiPyme 3, una de las tres empresas pequefias participantes ocupa el
segundo puesto de las empresas con mas alianzas en el periodo y el tercero en nimero

de ofertas presentadas. El afio 2018 fue cuando tuvieron la mayor tasa de éxito de 22 %,
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presentaron nueve ofertas durante el afio 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 dobl6 el valor promedio del contrato buscado con lo que se podria destacar la

relacion de la capacidad relacional y procesal con el éxito.

La MiPyme 4 de tamafio pequefio, es la empresa con menor nimero de alianzas, la
segunda con mas actividad en los procesos de contratacién y con los valores promedio
contratados mas bajos, con tasas de éxito similares a la MiPyme 3, de 22 % en 2018y 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 tamafio mediano es la que registra el
mayor numero 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 ultimo, la MiPyme 6, de tamafio pequefio, que para el periodo participé 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 nimero
de ofertas presentadas y el nimero de alianzas no son significativos, el valor promedio
contratado si lo es, lo que permite sentar una relacion entre la capacidad procesal con el

éxito de procesos de contratacion con el Estado.
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Figura 4-27
Resultados de las empresas para el periodo en estudio
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Visto desde el tamafio y edad de los participantes, para la tasa de adjudicacion de

contratos se destaca que en el grupo de las empresas medianas participantes se presentan

la mayor y menor tasa de adjudicacion de contratos.
pequefias se observan tasas de 14 %, 20 % y 33 %.

adjudicacion del 33 %.

mayor tasa de éxito en la tasa de adjudicacion, 40 % (Figura 4-28).

En el grupo de las empresas
La micro reporta una tasa de
Una de las empresas de mayor antigledad es quien registra la
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Figura 4-28
Tamafio y edad frente a tasa de adjudicacion promedio en el periodo de estudio
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Nota: elaboracién 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 gestion de alianzas

estratégicas.

“...para las Gerencias contribuy6 la experiencia del socio extranjero. Ha habido
ocasiones, por ejemplo, ..., nosotros teniamos 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 tenia muy buena
experiencia en disefio 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)

“... fijate 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 teniamos ya un

contrato de 4.000 millones, entonces con ese solo contrato cumpliamos, la
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experiencia general y la especifica simultanea la cumplimos con esa misma y los
otros amigos tenian el otro contrato que era como de 1500, entonces, pues también
mejor dicho, pero ademas los sacabamos de competencia nuestra, entonces venga

nos vamos juntos...” (MiPyme 6)

Asi 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
georreferenciacion. Utilizar tecnologias de punta, para hacer este trabajo, es el

diferencial...” (MiPyme 2)

“...de pronto la experiencia especifica en ciertos temas. Lo que te digo, por ejemplo,
de bioingenieria, nos hemos ganado la de Sumapaz porque tenemos buena
experiencia y de montos grandes, si, entonces hay gente que tiene mucha
experiencia en bioingenieria, pero los montos de los contratos son pequerios...”
(MiPyme 3)

“... digamos que la ventaja nuestra era, como ya teniamos experiencia pasada,
poniamos esa experiencia con la misma entidad dentro de los documentos que nos

solicitaban, entonces eso podia ayudar muchisimo...” (MiPyme 4)

La experiencia, desde el punto de vista de cémo ejecutar un contrato de una manera costo
eficiente, que en términos practicos se traduce en tener la posibilidad de oferta un menor

precio.

“...segundo, ya sabiamos también que era lo que lo que nosotros requerimos en
tema de costos ya sabiamos como, como se manejaba todo, entonces eran mas
aterrizados los precios que nosotros podiamos llegar a ofertar, que sabiamos que
no iban a llegar a ser pérdida, que los podiamos mantener, y eso también ayudaba

muchisimo en que nos contrataran, el tema de costos...” (MiPyme 4)
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Muy relacionada a la capacidad procesal, un empresario participante indico la rigurosidad
a la hora de presentar la oferta, el enfoque y la concentracion 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 gue mas, en lo que mas nos aport6 el ISO, fue en ese proceso

especifico de la licitacion” (MiPyme 6)

Los empresarios identificaron que contar con los factores de desempate como personal
en condicién de discapacidad, porcentaje mayoritario de la mujer accionista, inclusién de

grupos poblacionales y otros, pueden contribuir a ganar un proceso.

“Si, 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 estan asociadas a fallas en el proceso de contratacion, por ejemplo,
por subjetividad del evaluador.

“...la experiencia que se evalué en el momento de presentar la oferta el equipo
consider6 que era valida. Pero para el evaluador no... por subjetividad de
evaluador. Puede ser porgue 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 asi, 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. Si, eso es lo mas comun realmente, si lo mas comun es, ellos
acondicionan vy, interpretan los términos al acomodo de ellos. Eso es lo méas

comun.” (MiPyme 5)

“No valian la certificacion ..., porque no era social. Tenian los codigos, pero ellos

dijeron que no cumplia, que no era hacia la comunidad” (MiPyme 5)

“...fijate que las descalificaciones que hemos tenido es porque el criterio del que
evalla no es del todo objetivo, 0 sea, es algo méas, mas de alla que de aca, porque
nosotros presentamos una certificacion que es basicamente una consulta previa
para un aprovechamiento forestal en Choco; casi que, pues no dice consulta previa,
pero si es con la comunidad y todo y fijate que dicen, no, es que eso ho es con la
comunidad; jcémo que no es con la comunidad!, ..., entonces, presentamos una
queja a la Procuraduria, presentar una queja por el comportamiento de esta

persona, porque nos parece que él lo hizo de mala fe” (MiPyme 5)

Errores en la elaboracién de la propuesta econ6mica, que van desde la falta de

comprension del equipo que elabora la oferta a un factor mas de suerte.

“...la TRM cay06 a la méas baja entonces tu ya sabes que no tienes opcion de ganar.
La oferta como tal perfecta, pero el tema de la modelacion y la TRM aplica a la
férmula més baja o a la mas alta 0 a la media con desviacién no sé qué y ti no. O
al contrario, dijimos, no juguemos la mas baja, fuimos a la baja y cayo la media, ya

usted sabe que no va a ganar entonces” (MiPyme 1)

“...fue error en el presupuesto, que se le colocoé el mismo valor para una

especificacion diferente.” (MiPyme 3)

“Nos queddé mal formulado, mal hecho, o sea, usaron un formulario que no era,
usaron el otro, 0 sea, no leyeron bien, asi es como se enredan las cosas, no es que
a mi me parecio 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)
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Errores en la elaboracion de la propuesta técnica, que incluye falta de requisitos en
firme al momento de entregar la oferta; falta de rigor en la revisién y evaluacién de los
documentos que se presentan a la entidad, falta de capacidad de respuesta a los

requerimientos para subsanar o demora en la presentacién de la oferta.

“Resulta que por decirte algo, la empresa se cre6 el diecinueve de junio de 2009 y
pues uno renueva Camara de comercio y todo el tema y estabamos como en el
tema de la renovacion de la matricula mercantil yo no alcanz6 a salir, estaba

encima.” (MiPyme 2)

“Teniamos 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 sefiora no era graduada, pero siempre le
presentaba a uno el diploma..., vivimos engafados como 5 afios de que era
profesional, le pagabamos como profesional y ella tenia su carton, cuando esa vez
empezO 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 enviemela, que es lo Unico que nos falta ahora. Y después se
perdid, no nos volvié 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
gue ellos envian como la subsanacién de documentos, entonces bueno uno no
subsanoé en el dia que ellos decian o en la fecha o el horario que ellos decian, se
olvido, se paso, no se vio, no estaba, lo que sea. Entonces, ellos contintan con el
siguiente mas econdémico, yo era el mas econémico, pero me faltaron documentos
para subsanar, pero como no me presenté, entonces sigue el siguiente mas

econémico.” (MiPyme 4)

“Yo creo que hubo saturacion en ese momento y se demoré y se demoro, y cuando
la recibi6 ya estaba por fuera de la hora porque es que tuvimos problemas con las

poélizas que llegaron tardisimo y entonces monte eso a toda carrera y no sé qué y
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se nos quedd 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 ejecucién del grupo focal, los empresarios hicieron tres comentarios que
plantearon y que se traen a colacion: el primero de ellos es una reflexion 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 corrupcién, que, en palabras de los

participantes, constituye una barrera con la cual no se puede lidiar.

“Y fijate que en algunas licitaciones nosotros tenemos un area que es plantas de
tratamiento de aguas, son unos modelos nuestros. Y uno se presenta a una
licitacion y para uno presentar su alternativa, entonces no, presente la basica que
es la alternativa y se la miramos, 0 sea, no les importa realmente esa parte
innovadora, no miraremos porque si llegan a basica, le miramos la otra, entonces
no les no les interesa mucho esa parte de innovacion, o sea, ellos establecen sus

reglas.” (MiPyme 6)

“Pero realmente en ese proceso ser muy juicioso, digamos que, hasta alla como un
proceso, pero hay una cosa que creo que vale la pena la pena dejarla aca en la
mesa, es que, competir con la corrupcién es muy berraco. Y ahi ¢qué habilidad tu
sacas?, bueno hablando de habilidad, ante eso, que habilidad tu sacas” (MiPyme
5)

‘Desde la parte nuestra, no sé si dentro de tu investigacion, no sé, a los procesos
de licitacién y oportunidad de las MiPymes, esa barrera de la corrupcion si es

realmente lo que digamos, lo mas complejo que nosotros nos enfrentamos
(MiPyme 5)

Relaciones

La capacidad procesal es promotora de éxito en los procesos de contratacion si hay que
mas personas participando en la actividad de licitacion y si se incrementa la frecuencia en
la bausqueda de contratos, asi mismo, la capacidad relacional es promotora de éxito si se

fortalece el equipo comercial con miras a logras més alianzas estratégicas con las cuales
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se pueda sumar musculo financiero y experiencia en procesos cada vez mas grandes
(Figura 4-29).

Son promotoras de éxito de la capacidad procesal:

e Mayor frecuencia en la blisqueda de contratos permite encontrar mas procesos Y,
por ende, mayor posibilidad de resultar favorecido

e Mas personas participando en la actividad de licitacion permite tener los ojos
suficientes para buscar procesos, armar propuestas, atencién en el cronograma

establecido por la entidad y dar respuesta a los requerimientos de la entidad

Son promotoras de éxito de la capacidad relacional:

e Fortalecer el equipo comercial permitirda mayor visibilidad con empresas pares y
con profesionales especializados que se adhieran al equipo

e Mas alianzas estratégicas fortalecen los indicadores financieros y de capacidad
organizacional lo que abre puertas a procesos en los que de manera individual no

podria participar

Figura 4-29
Relaciones entre las capacidades de licitacion y el éxito en los procesos de contratacion

N

+recursos,
frecuencia

Procesos de
Capacidad procesal y refacional

contratacion
con el Estado

+ alianzas,
actividad
comercial

Nota: elaboracion propia



5.Conclusiones y recomendaciones
5.1 Conclusiones

Las capacidades de licitacién, desde las dos dimensiones encontradas, la procesal y
relacional, establecieron los limites que para el disefio metodoldgico se requerian para
describir las capacidades de licitacion del empresario MiPyme en Colombia y documentar

los vinculos con el éxito.

Una de las conclusiones relevantes de este trabajo se extrae del resultado del Focus
Group, en el cual se logré identificar que la capacidad procesal para el empresario
colombiano tiene que ver con temas operativos de busqueda, elaboracion de oferta,
andlisis y comprension de la necesidad, respuesta efectiva a los requerimientos durante el
proceso de presentacion de ofertas y posteriormente, la gestion de recursos suficientes
para cumplir a cabalidad con el contrato que se derive, lo cual esta en linea con el enfoque
encontrado en la literatura. Sin embargo, la capacidad relacional identificada por los
empresarios hace referencia a la gestion de alianzas estratégicas y la habilidad de buscar
talento humano, no de influir en la especificacion 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 multiples arroja como conclusion que la capacidad procesal es
promotora de éxito en los procesos de contratacion si hay mas personas participando en
la actividad de licitacion y se incrementa la frecuencia en la busqueda de contratos. Asi
mismo, la capacidad relacional es promotora de éxito si se fortalece el equipo comercial
con miras a lograr mas alianzas estratégicas con las cuales se pueda sumar musculo

financiero y experiencia en procesos cada vez mas grandes.
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Se destaca que mayor frecuencia en la blisqueda de contratos permite encontrar mas
procesos y por ende mas posibilidades de salir favorecido. En efecto, la empresa logra
mas afios de experiencia, en algunos casos especializada; esto la induce a oportunidades
de afinar sus lineas de negocio y fortalecer sus procesos operativos clave. Por otra parte,
mas personas participando en la actividad de licitacién, con el concurso de equipos clave,
permite tener los ojos suficientes para buscar procesos, armar propuestas, atenciéon en el
cronograma establecido por la entidad y dar respuesta a los requerimientos de la entidad

dentro de los plazos establecidos.

Por otra ultimo, a través de mas 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 podria participar; a través de las alianzas las empresas construyen
experiencia deseada. El fortalecimiento del equipo comercial también se identific6 como
vehiculo para impulsar la actividad a través de medios electronicos; se prevé mayor
visibilidad con empresas pares y con profesionales especializados que se adhieran al
equipo para contratos especializados donde se requieren perfiles especificos 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. Asi mismo, seria interesante
explorar otros sectores diferente al ambiental y al de saneamiento basico. Lo anterior
permitiria profundizar en el analisis de las capacidades de licitacion 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 caracter cuantitativo, se propone validar
las capacidades de licitacion establecidas y las razones de éxito teniendo en cuenta las

variables de control tamafio, edad y sector.



Conclusiones 81

5.3 Limitaciones

Si bien el SECOP Il inici6 su operacion en 2015, para el periodo estudiado del 2016 al
2019 aun se encontraba en operacion SECOP | y las entidades podian adelantar la
contratacion en ambas plataformas. Solo hasta el primero de enero de 2020 las entidades
gestionan de forma exclusiva los procesos de contratacion a través del SECOP Il. Por lo
tanto, aunque con ACODAL se logr6 llamar la atencion de varios interesados, no cumplian
los requisitos establecidos en la metodologia 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 construccion de conocimiento
respecto las capacidades de licitacion de la MiPyme que vende servicios al Estado y su

relacion con el éxito en los procesos de contratacion.

A la MiPyme, el principal aporte es lograr describir las habilidades que deberia potenciar
durante el ejercicio de licitacidén; en lo sucesivo, comprender las capacidades de licitacion
sera herramienta para toma de decisiones dentro de su organizacion e implementacion de
medidas que contribuyan a fortalecer los recursos y procesos clave que dispone durante

el ejercicio de la licitacién con el Estado.

Por ultimo, el aporte al Estado es poner sobre la mesa la probleméatica de la MiPyme que
guiere ser proveedor estatal y la realidad interna que sucinta la busqueda de una relacion
comercial con el Estado. Reconocer las capacidades de licitacion también prevé como una
motivacién para el disefio de politicas que promuevan una mayor participacion de la

MiPyme en las compras publicas.
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Vicedecanatura
Facultad de Ciencias Econémicas
Sede Bogotd

Bogotd, 26 de abril de 2023 [B.FCE.1.001-0179-23]

Estudiante

MARIA CONSUELO GOMEZ MARTINEZ
Maestria en Administracién

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Colombia

Asunto: Aval ético de la tesis “Andlisis de la relacion de las capacidades de licitacion y el
éxito en los procesos de contratacién de las Mipymes que venden servicios al Estado
colombiano. Anilisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico”.

Respetada estudiante Gomez,

Me permito informarle que el Comité de Etica en Investigacién de la Facultad de Ciencias
Econdmicas, en sesion del dia 26 de abril de 2022, Acta No. 3, estudié su solicitud de
aval ético de la tesis “Andlisis de la relacién de las capacidades de licitacion y el éxito en
los procesos de contratacion de las Mipymes que venden servicios al Estado
colombiano. Anilisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico”, dirigida por
la profesora Zuray Andrea Melgarejo Molina.

El Comité de Etica en Investigacién considera por unanimidad otorgar aval ético a la tesis,
teniendo en cuenta que esté proyecto establece criterios éticos basicos que garantizan el
bienestar y respetan los derechos de las y los participantes. Sin embargo, plantea las
siguientes recomendaciones:

1. Se recomienda incluir en el consentimiento informado la siguiente informacién:
Tipo de riesgo del estudio, segtin la Resolucién 8430 de 1993 del Ministerio
de Salud, la cual es de riesgo bajo.

Incluir los datos del Comité de Etica que aprueba el proyecto, en caso de re-
querir contacto.

Av. Carrera 30 # 45-03 - Ciudad Universitaria
Edificio 310-311, Ciencias Econémicas

(+57 1) 3165407 - (+57 1) 3165000 EXT: 12338
Bogotd, D. C., Colombia
viveacad_bog@unal.edu.co
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Vicedecanatura | Facultad de Ciencias Econémicas | Sede Bogotd

e Incluir cémo el participante fue seleccionado y/o contactado para participar
en el estudio, asi como los beneficios de su participacién en el estudio y pa-
ra la sociedad. Este apartado también debe incluirse en el protocolo.

e Incluir la poblacién objeto del estudio.

2. Aclarar si se va a solicitar autorizacién o no a los representantes de las Mipymes,
ylo precisar si el nombre o no de la Mipyme aparecera en el estudio.

3. Incluir criterios de inclusién y exclusién, dado que no hay claridad sobre cuales
seran las personas a entrevistar y a quienes se les realizard el grupo focal.

Cordialmente,

Universidad
Nacional
de Colombia
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UNIVERSIDAD .\‘A-\.(.‘IO.\‘.:\L DE COLOMBIA
SEDE BOGOTA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION
CONSENTIMIENTO INFORMADO GRUPO FOCAL

Respetada - Respetado participante

Usted ha sido invitada/invitado a participar en el proyecto de investigacion titulado “Anélisis de la relacién de las
capacidades de licitacion y el éxito en los procesos de contratacién de las Mipymes que venden servicios al Estado
colombiano. Anélisis de casos en el sector ambiente y saneamiento béasico”, desarrollado por la estudiante de Maestria
en Administracion Maria Consuelo Gémez Martinez y dirigido por la profesora Zuray Andrea Melgarejo Molina, de la
Facultad de Ciencias Econdmicas de la sede Bogota de la Universidad Nacional de Colombia.

El objetivo principal de este proyecto es “Analizar la relacién entre las capacidades de licitacion de las Mipymes que
participaron en procesos de contratacion con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicacion de los contratos,
durante los afios 2016 al 2019".

Uno de los objetivos especificos es “Describir las capacidades de licitacion de la Mipyme que vende servicios al Estado
colombiano y su relacion con los enfoques encontrados en la literatura”.

Para alcanzar este objetivo se realizara un Grupo Focal a seis (6) representantes de mipymes, como participantes del

proyecto.

La poblacién objeto de estudio son Mipymes que venden servicios al Estado colombiano y la unidad de analisis son
seis (6) consultoras del sector ambiente y saneamiento basico, que entre el 2016 y 2019 participaron en procesos de
contratacion a través del SECOP Il y que tienen casos de éxito y de fracaso.

El proceso de seleccion se realizaré a través de la Asociacion Colombiana de Ingenieria Sanitaria y Ambiental -
ACODAL, entidad gremial consolidada del sector ambiente y saneamiento basico, con quien a través de los afiliados

o la propia entidad se convocara empresas con el siguiente perfil:
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. Ser Mipyme consultora del sector ami;ll‘érlﬂ\(; '\)‘/, ;aneamiento basico con mas de ocho (8) afios de
experiencia
. Haber participado en mas de dos (2) procesos de contratacion con el Estado a través del SECOP i

durante el periodo comprendido entre el 2016 al 2019
. Haber ganado al menos un (1) proceso de seleccion con el Estado a través del SECOP Il durante el

periodo comprendido entre el 2016 al 2019

Los interesados seran contactados via telefonica para presentar el proyecto y se priorizaran las primeras seis mipymes
postuladas que tengan mayor nimero de contratos adjudicados. Podra participar en el grupo focal una persona por

cada mipyme segun los siguientes criterios:

Criterios de inclusion Criterios de exclusion

Representante legal Ser contratista ocasional de la mipyme
Delegado que haya trabajado con la organizacion por | No tener minimo ocho (8) afios de antigiedad en la

minimo ocho (8) afios y que lidere la actividad de | empresa

licitacién de la empresa No tener conocimiento en la actividad de licitacion

Este trabajo prevé un beneficio tanto en la mipyme participante como para el Estado. Por una parte, el empresario
comprendera los recursos y habilidades que debe movilizar para lograr més oportunidades comerciales, por ende,
incrementar su dindmica, minimizando sus las posibilidades de deceso incluso durante su periodo de incubacion. Por
otra parte, el Estado, contara con oferentes capaces de entender e interactuar en cada una de las fases que

comprenden la contratacion estatal.

El tipo de riesgo del estudio, segun la Resolucion 8430 de 1993 del Ministerio de Salud, es bajo.

Su participacion es voluntaria y consiste en participar en responder las preguntas relacionadas con las capacidades

de licitacion de la mipyme.

El que usted decida participar de esta investigacion no conlleva riesgos para su salud fisica, psicolégica, comunitaria
ni ambiental como consecuencia inmediata o tardia del estudio. Igualmente, usted puede negarse a participar o dejar
de participar total o parcialmente en cualquier momento del estudio sin que deba dar razones para ello ni recibir ningln
tipo de sancién. Su participacion en este estudio no contempla ningun tipo de compensacion, pago o beneficio. Cabe



Andlisis de la relacion de las capacidades de licitacién y el éxito en los
procesos de contratacién de las MiPymes que venden servicios al Estado
colombiano. Anadlisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico

UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA
. o y < - \I.I.‘I’. BOGOTA . . s .
destacar que la informacion obtenida en la investigacion como documentos, grabaciones, audios, videos y demas
informacion suministrada sera confidencial y anénima y s6lo sera conocida por el investigador participante. Se dara
estricto cumplimiento a la Ley de Habeas Data y, por lo tanto, a los participantes se les garantiza el derecho de

conocer, actualizar y rectificar la informacion que se recopile sobre ellos.

La participacion es totalmente confidencial, ni su nombre, ni el nombre de la mipyme, ni su informacién personal o
cualquiera que pueda identificarle aparecera en los registros del estudio, ya que se utilizaran cddigos. El

almacenamiento de los codigos estara a cargo del investigador responsable.

Una vez finalizada la investigacion los participantes podran solicitar informacion de los resultados obtenidos en el

estudio e igualmente podra solicitar por correo electrénico informacién parcial sobre el estudio mientras se desarrolla.

Se entiende por consentimiento informado el acuerdo por escrito, mediante el cual el sujeto de investigacion autoriza
su participacion en la investigacion, con pleno conocimiento de la naturaleza de los procedimientos, beneficios y

riesgos a que se sometera, con la capacidad de libre eleccion y sin coaccion alguna.

Si tiene dudas o consultas respecto de la participacion en la investigacion, o tiene algtin comentario, preocupacion o
aclaracion puede contactar a la investigadora responsable de este estudio Maria Consuelo Gémez Martinez al correo

margomezm@unal.edu.co.

El Comité de Etica en investigacion de la Facultad de Ciencias Econdmicas en sesion del 26 de abril de 2023, Acta
No. 3 otorgd por unanimidad el aval ético de la tesis, por lo tanto, en caso de requerir contacto, puede hacerlo a la

Secretaria Técnica de dicho comité de la Facultad de Ciencias Econdmicas al correo cometicafce_bog@unal.edu.co.

Una vez leido el consentimiento usted declara que:

1. He sido invitada/invitado a participar en el estudio o investigacion de manera voluntaria.

2. Heleido y entendido este formato de consentimiento informado o el mismo se me ha leido y explicado.

3. Todas mis preguntas han sido contestadas claramente y he tenido el tiempo suficiente para pensar acerca
de mi decision de participar.

4. He recibido informacion suficiente y conozco de forma detallada los posibles riesgos y beneficios derivados
de mi participacion en el proyecto.
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5.

Nombres y apellidos:

UNIVERSIDAD NACIONAL DE COLOMBIA
SEDE BOGOTA

No tengo ninguna duda sobre mi participacion, por lo que estoy de acuerdo en hacer parte de esta
investigacion.
Puedo dejar de participar en cualquier momento sin que esto tenga consecuencias.
Conozco el mecanismo mediante el cual los investigadores garantizan la custodia y confidencialidad de mis
datos, los cuales sera confidencial, andnimo y no seran publicados ni revelados a menos que autorice por
escrito lo contrario.
Identifico que los investigadores podrian hacer uso de la informacion y las grabaciones de audio, video o
imagenes que se generen en el marco del proyecto, manteniendo mi participacion como anénima.
Sobre esta investigacion me asisten los derechos de acceso, rectificacion y oposicion que podré ejercer
mediante solicitud ante el investigador responsable, en la direccion de contacto que figura en este documento.

. Los datos obtenidos en la investigacion se podran usar en publicaciones académicas e informes de avance

que se requieran en el desarrollo de la investigacion.

Acepto Participar ( ) No Acepto Participar ( )

Numero de identificacion:

Direccion de domicilio:

Teléfono celular:

Correo electronico:

Este documento se firma en dos ejemplares, quedando uno en poder de cada una de las partes, el dia de

del 2023.

Firma del informante:

Nombre del informante: Maria Consuelo Gémez Martinez
Tipo y No. de identificacion: CC 52533585
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Firma del testigo 1:

Nombre del testigo:
Tipo y No. de identificacion:
Teléfono:

Correo electronico:

Firma del testigo 2:

Nombre del testigo:
Tipo y No. de identificacion:
Teléfono:

Correo electronico:
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UNIVERSIDAD .\j.'\-(;I\)N:;\L _DE_COLOMBIA
SEDE BOGOTA
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
MAESTRIA EN ADMINISTRACION
CONSENTIMIENTO INFORMADO ENTREVISTA

Respetada - Respetado participante

Usted ha sido invitada/invitado a participar en el proyecto de investigacion titulado “Anélisis de la relacién de las
capacidades de licitacion y el éxito en los procesos de contratacion de las Mipymes que venden servicios al Estado
colombiano. Anélisis de casos en el sector ambiente y saneamiento basico”, desarrollado por la estudiante de Maestria
en Administracién Maria Consuelo Gémez Martinez y dirigido por la profesora Zuray Andrea Melgarejo Molina, de la

Facultad de Ciencias Econémicas de la sede Bogota de la Universidad Nacional de Colombia.

El objetivo principal de este proyecto es “Analizar la relacién entre las capacidades de licitacion de las Mipymes que
participaron en procesos de contratacion con el Estado colombiano y el éxito en la adjudicacion de los contratos,
durante los afios 2016 al 2019".

Uno de los objetivos especificos es “Documentar los vinculos o relaciones entre las capacidades de licitacion
establecidas y el éxito de las Mipymes que participan en procesos de contratacion publica en Colombia a través del
SECOPII".

Para alcanzar este objetivo se realizara una entrevista semiestructurada a seis (6) representantes de mipymes, como

participantes del proyecto.

La poblacién objeto de estudio son Mipymes que venden servicios al Estado colombiano y la unidad de anélisis son
seis (6) consultoras del sector ambiente y saneamiento bésico, que entre el 2016 y 2019 participaron en procesos de

contratacion a través del SECOP Il y que tienen casos de éxito y de fracaso.

El proceso de seleccion se realizara a través de la Asociacion Colombiana de Ingenieria Sanitaria y Ambiental —
ACODAL, entidad gremial consolidada del sector ambiente y saneamiento basico, con quien a través de los afiliados
o la propia entidad se convocara empresas con el siguiente perfil:
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SEDE BOGOTA
U Ser Mipyme consultora del sector ambiente y saneamiento basico con mas de ocho (8) afios de
experiencia
. Haber participado en mas de dos (2) procesos de contratacion con el Estado a través del SECOP I

durante el periodo comprendido entre el 2016 al 2019
. Haber ganado al menos un (1) proceso de seleccion con el Estado a través del SECOP Il durante el
periodo comprendido entre el 2016 al 2019

Los interesados seran contactados via telefonica para presentar el proyecto y se priorizaran las primeras seis mipymes
postuladas que tengan mayor nimero de contratos adjudicados. Podra participar en la entrevista una persona por

cada mipyme segun los siguientes criterios:

Criterios de inclusion Criterios de exclusion

Representante legal Ser contratista ocasional de la mipyme

Delegado que haya trabajado con la organizacion por | No tener minimo ocho (8) afios de antigiiedad en la
minimo ocho (8) afios y que lidere la actividad de | empresa

licitacion de la empresa No tener conocimiento en la actividad de licitacion

Este trabajo prevé un beneficio tanto en la mipyme participante como para el Estado. Por una parte, el empresario
comprenderd los recursos y habilidades que debe movilizar para lograr més oportunidades comerciales, por ende,
incrementar su dinamica, minimizando sus las posibilidades de deceso incluso durante su periodo de incubacion. Por
otra parte, el Estado, contara con oferentes capaces de entender e interactuar en cada una de las fases que

comprenden la contratacion estatal.

El tipo de riesgo del estudio, segun la Resolucion 8430 de 1993 del Ministerio de Salud, es bajo.

Su participacion es voluntaria y consiste en participar en responder las preguntas relacionadas con su experiencia en

los procesos de contratacion estatal.

El que usted decida participar de esta investigacion no conlleva riesgos para su salud fisica, psicolégica, comunitaria
ni ambiental como consecuencia inmediata o tardia del estudio. Iguaimente, usted puede negarse a participar o dejar
de participar total o parcialmente en cualquier momento del estudio sin que deba dar razones para ello ni recibir ningun
tipo de sancién. Su participacion en este estudio no contempla ningln tipo de compensacion, pago o beneficio. Cabe
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destacar que la informacion obtenida en la investigacion como documentos, grabaciones, audios, videos y demas
informacion suministrada sera confidencial y anénima y s6lo sera conocida por el investigador participante. Se dara
estricto cumplimiento a la Ley de Habeas Data y, por lo tanto, a los participantes se les garantiza el derecho de

conocer, actualizar y rectificar la informacion que se recopile sobre ellos.

La participacion es totalmente confidencial, ni su nombre, ni el nombre de la mipyme, ni su informacién personal o
cualquiera que pueda identificarle aparecera en los registros del estudio, ya que se utilizaran cédigos. El
almacenamiento de los codigos estara a cargo del investigador responsable.

Una vez finalizada la investigacion los participantes podréan solicitar informacién de los resultados obtenidos en el

estudio e igualmente podra solicitar por correo electronico informacion parcial sobre el estudio mientras se desarrolla.

Se entiende por consentimiento informado el acuerdo por escrito, mediante el cual el sujeto de investigacion autoriza
su participacion en la investigacion, con pleno conocimiento de la naturaleza de los procedimientos, beneficios y
riesgos a que se sometera, con la capacidad de libre eleccion y sin coaccion alguna.

Si tiene dudas o consultas respecto de la participacion en la investigacion, o tiene algiin comentario, preocupacion o
aclaracion puede contactar a la investigadora responsable de este estudio Maria Consuelo Gémez Martinez al correo

margomezm@unal.edu.co.

El Comité de Etica en investigacion de la Facultad de Ciencias Econdmicas en sesion del 26 de abril de 2023, Acta
No. 3 otorgd por unanimidad el aval ético de la tesis, por lo tanto, en caso de requerir contacto, puede hacerlo a la

Secretaria Técnica de dicho comité de la Facultad de Ciencias Econdmicas al correo cometicafce bog@unal.edu.co.

Una vez leido el consentimiento usted declara que:

1. He sido invitada/invitado a participar en el estudio o investigacion de manera voluntaria.

2. Heleidoy entendido este formato de consentimiento informado o el mismo se me ha leido y explicado.

3. Todas mis preguntas han sido contestadas claramente y he tenido el tiempo suficiente para pensar acerca
de mi decision de participar.
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4. He recibido informacion suficiente y conozco de forma detallada los posibles riesgos y beneficios derivados
de mi participacién en el proyecto.

5. No tengo ninguna duda sobre mi participacion, por lo que estoy de acuerdo en hacer parte de esta
investigacion.

6. Puedo dejar de participar en cualquier momento sin que esto tenga consecuencias.

7. Conozco el mecanismo mediante el cual los investigadores garantizan la custodia y confidencialidad de mis
datos, los cuales sera confidencial, anénimo y no seran publicados ni revelados a menos que autorice por
escrito lo contrario.

8. Identifico que los investigadores podrian hacer uso de la informacion y las grabaciones de audio, video o
imagenes que se generen en el marco del proyecto, manteniendo mi participacion como anonima.

9. Sobre esta investigacion me asisten los derechos de acceso, rectificacion y oposicion que podré ejercer
mediante solicitud ante el investigador responsable, en la direccion de contacto que figura en este documento.

10. Los datos obtenidos en la investigacion se podrén usar en publicaciones académicas e informes de avance

que se requieran en el desarrollo de la investigacion.

Acepto Participar ( ) No Acepto Participar ( )

Nombres y apellidos:

Numero de identificacion:

Direccion de domicilio:

Teléfono celular:

Correo electronico:

Este documento se firma en dos ejemplares, quedando uno en poder de cada una de las partes, el dia de
del 2023.

Firma del informante:

Nombre del informante: Maria Consuelo Gémez Martinez
Tipo y No. de identificacion: CC 52533585
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Firma del testigo 1:

Nombre del testigo:
Tipo y No. de identificacion:
Teléfono:

Correo electronico:

Firma del testigo 2:

Nombre del testigo:
Tipo y No. de identificacion:
Teléfono:

Correo electronico:
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Clasificaciéon de las empresas

Invitacion a # personas participan
Empresa ) Recursos clave L. L,

lista corta actividad licitacion
Casos\\Mipyme 1|Si Humanos, tecnolégico, de red 3 personas
Casos\\Mipyme 2 |Si Humanos, tecnolégico, de red 3 personas
Casos\\Mipyme 3 [No Humanos, tecnolégico, de red 4 personas
Casos\\Mipyme 4 |No Humanos, tecnolégico, econdmico |2 personas
Casos\\Mipyme 5 [No Humanos, tecnolégico, de red 5 personas
Casos\\Mipyme 6 |No Red 3 personas

. L, Valor promedio del
Empresa Tamafho Forma de organizacion
contrato buscado

Casos\\Mipyme 1 [Mediana SAS Entre 500y 1000 millones
Casos\\Mipyme 2 |Micro SAS Entre 500y 1000 millones
Casos\\Mipyme 3 |Pequena SAS Entre 500y 1000 millones
Casos\\Mipyme 4 |Pequena SAS Entre 100y 500 millones
Casos\\Mipyme 5 [Mediana SAS No asignado
Casos\\Mipyme 6 |Pequena SAS Mas de 1000 millones

Invitaf:ién a . Frecuencia de busqueda
Empresa estudios de |Ingresos (millones COP) en SECOP II

mercado
Casos\\Mipyme 1|Si 5.000 + 30 dias almes
Casos\\Mipyme 2 |Si <1.000 2 dias al mes
Casos\\Mipyme 3 |Si 1.000-2.000 12 dias al mes
Casos\\Mipyme 4 |Si 1.000-2.000 4 dias al mes
Casos\\Mipyme 5 |Si 5.000 + 4 dias al mes
Casos\\Mipyme 6 |Si 3.000-5.000 30 dias almes

Visibiliza
Empresa capacidade |Edad (afios) Tasa de adjudicacion

s al Estado
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%

# alianzas
Empresa en el Cliente principal Busca oportunidades en

. SECOPII

periodo
Casos\\Mipyme 1|7 Publico Generalmente
Casos\\Mipyme 2 (3 Publico Casinunca
Casos\\Mipyme 312 Plblico Generalmente
Casos\\Mipyme 4 |2 Privado Generalmente
Casos\\Mipyme 5 |29 Pdblico Generalmente
Casos\\Mipyme 6 |3 Privado Generalmente
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Experiencia registrada en SECOP Il y Datos abiertos

Valor pr del contrato (millones COP)
Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016($ -1$ -1$ - 13 -1$ -8 -
2017($ -8 -8 - |8 216 | $ 72118 -
2018| $ 1.356 | $ 148 | $ 1.016 [ $ 190 | $ 368 | $ 11.979
2019| $ 14.037 [ $ 243 | $ 1.180| $ 189 | $ 651 | $ 647
Valor p en SECOP Il (millones COP)
Mipyme 1 Mipyme 2 Mipyme 3 Mipyme 4 Mipyme 5 Mipyme 6
2016 $ - |8 -1$ - 18 -8 - s -
2017($ - |8 -1$ - |8 - 18 - |8 -
2018 $ 1.356 | $ - |8 1.139$ 371($ 578 |$ 7.266
2019| $ 84.872 | $ 337 |$ 3.217( $ 121 (% 421 | $ 98
Numero de ofertas pr
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
Nimero de
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
Tasa de éxito
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%
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Alianzas registradas en SECOP Il

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
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