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Creando Una Propuesta Ganadora

Contratos gubernamentales y militares

Proporcionamos conexiones, formacion y asesoramiento individual a las empresas que
quieren vender a los gobiernos locales, estatales y federales y al ejército.
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Sobre el PTAP

Un programa del Departamento de Defensa, los Centros de Asistencia Técnica para la Adquisicion
sirven como recurso para las empresas que persiguen y estan bajo contratos gubernamentales, sin
costo alguno.

Militar /Federal /Estado/ Contratos locales NETWORK nacional que ofrece

+ Los PTAC ayudan y trabajan con: asistencia gratuita

« Todas las empresas 96 PTACs en todo el pais + territorios

» Militares, agencias gubernamentales y 550.000 empleos creados o retenidos
contratistas principales 26.000 millones de délares en contratos

« Organizaciones asociadas a D4

Encuentra tu PTAC local
https://www.aptac-us.org/ or https://www.dla.mil/SmallBusiness/PTAP/
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Registrese como
cliente para recibir
todos los servicios sin

costo alguno.

Encuentra tu PTAC local
https://www.aptac-us.org/ or
https://www.dla.mil/SmallBusiness/PTAP/
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Encuentre su PTAC local
https://www.aptac-us.org/ o https://www.dla.mil/SmallBusiness/PTAP



MONROE COUNTY * FINGER LAKES

Resumen de los servicios sin costo
www.monroecountyfingerlakesptac.org

Asesoramiento sobre contratos publicos a través de...

- Formacién: Talleres/Seminarios web

- G2B Matchmakers
- eventos de networking que presentan a compradores y
vendedores del gobierno

- Asesoramiento individualizado
- La mayor parte de nuestro trabajo se realiza aqui

Debe completar solicitud para servicios gratuitos

Centros de Asistencia Técnica para la Adquisicion
Resumen de los servicios sin costo

Asesoramiento individualizado

« Evaluar
- El potencial de las empresas para hacer negocios con el gobierno
- Ayudar a
- Registros y certificaciones federales y estatales; por ejemplo: SAM, 8(a),
HUBZone, WOSB, SDVOSB, DOT DBE, MWBE, ITAR, DD2345, DIBBS
- Identificacion de oportunidades de subcontratacion
- Preparacion de solicitudes/licitaciones/SBIRs/STTRs
« Ejecucién posterior a la adjudicacion; es decir, WAWF, empaquetado
y etiquetado
- Aclarar
- Informacion técnica/ especificaciones de documentos
- Guia
« Mercados gubernamentales/ hoja de ruta de marketing gubernamental
« Aviso de proximas oportunidades Servicio de "licitacion (Bid Match)



Tipos de registro

La mayoria de los registros son
obligatorios por ley para poder hacer
negocios con el gobierno.

Federal/Militar  Estado De Principales y Federal e
-CMMC Nueva Yok agencias

(federales, estatales
-DIBBS -NYS y locales) -SBA: 8(a), -MBE
-DUNS Reporterode = Registro de HUBZone & -WBE
-Number* Contrato proveedores ED/WOSB -SDVOB
-GSA -Sistema de
-ITAR contratos del
-SAM Estado de
-SBA Dynamic Nueva York

-VA VOSB/SDVOSB
-DOT DBE
- autocertificaciones

Acerca de las certificaciones empresariales

Federal, Estatal y local

Todos los programas de certificacion de

empresas requieren un 51% de
propiedad y un control sustancial




:Qué es una pequena empresa?
Las normas difieren...

FEDERAL

-Normas establecidas por la Administration de Pequefias Empresas (Small Business
Administration)

-Cédigos NAICS designados por la Oficina del Censo

-La SBA establece el umbral para cada codigo NAICS

-Tabla de estandares de tamano NAICS de la SBA

-No es dominante en su industria

Estado de Nueva York
-Residente del Estado de Nueva York
-Propiedad y manejo independiente

-Emplea a 100 personas o menos, o a 300 si se trata de una MWBE o
SDVOB
-No es dominante en su sector

Objetivos de contratacion de la Agencia
Objetivos legales federales establecidos por la SBA

« 23% de los contratos principales para las pequenas empresas

« 5 por ciento de los contratos principales y subcontratos para pequenas empresas en
desventaja

- 5 por ciento de los contratos principales y subcontratos para pequenas empresas propie-
dad de mujeres

- 3 por ciento de los contratos principales y subcontratos para empresas de HUBZone

- 3 por ciento de los contratos principales y subcontratos para pequenas empresas propie-
dad de veteranos de guerra deshabilitados

Objetivos del Estado de Nueva York

+ Objetivos de la agencia para las pequenas empresas
+ 30% para empresas certificadas como propiedad de minorias
+ 30% para empresas certificadas como propiedad de mujeres
+ 6% para empresas propiedad de veteranos discapacitados



:EXISTE UNA CERTIFICACION
PARA PEQUENAS EMPRESAS?

I-Zl:'ll"'l -

Crear una propuesta ganadora

Licitaciones ganadoras



Cuénto tiempo lleva
en el negocio

¢;Esta usted preparado, ;Dispone de

dispuesto y capacitado recursos/personal para i_ Esté prepa radO pa ra

para ser un contratista conseguir contratos

del gobierno? gubernamentales? contratar aon el g°biern°?

Confiable e
Receptivo e

Guias de
Contratacién del {Ha demostrado su
Estado de Nueva rendimiento en
York Seccion Il el pasado?

El gobierno no puede
"salvar su negocio"

Responsible o

Necesita un historial
establecido y una
base sélida

;Tiene su empresa los
registros adecuados?

Contact Information
& Customeer Services
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Lista de premios centralizada de la OGS

1. Preliminares - Licitaciones vs. Propuestas
Todo esta en el lenguaje

LICITACION - Invitacién a licitar PROPUESTAS-RFPS

- Los requisitos del gobierno estan claramente « Los requisitos del Gobierno estan menos
definidos definidos

« El riesgo de que no se cumpla es minimo - Se requiere un trabajo de desarrollo

« El riesgo de rendimiento es mayor

Los factores técnicos o

El costo o el | .
.. os resultados
prec'?djuegan un Requisito claro + bajo (El requis::o niessxatcto+el anteriores
. riesgo es alto = Los ractores que ~
papel domina nte riesgo= el costo es e desempefian un papel
en la seleccion dominante dominante en la

seleccion del

del contratista
contratista




1.Preliminares
El concepto de capacidad de respuesta y responsabilidad

« Un contrato publico no se adjudica si no se cumplen estos dos requisitos.
« Se practican universalmente en la administracion publica - a nivel federal, estatal y local

La receptividad se refiere a su oferta, es decir, su presentacién en respuesta a la invitacion.
Siguiendo las instrucciones.

La responsabilidad se refiere a usted, a sus cualificaciones y a su capacidad de ejecutar.
Se juzga su capacidad financiera.

1. Preliminares
Ejemplos de receptividad

- Oferta presentada a tiempo en el lugar correcto.

« La informacién sobre los precios es completa.

- Referencias presentadas de acuerdo con las instrucciones de la convocatoria.
« El oferente no hace excepciones a las especificaciones.

- Se respeta la limitacidon de paginas.



Reconocer que hay diferentes tipos de solicitudes

Fuentes buscadas (estudio de mercado)
Presolicitud

Solicitudes/Sinopsis combinada
Solicitud

Peticion de propuestas (RFP)

Invitacion a licitar(IFB)

Solicitud de cotizacion (RFQ)

(PUEDO PONERME EN CONTACTO CON EL
RESPONSABLE DE LA CONTRATACION
SITENGO PREGUNTAS?



2: Preparacion
Prepararse para escribir una propuesta

T 9

@ = p o n

Identificar las necesidades del gobierno.

Visualizar como se puede ser una solucion.

Ofrecer ideas para el desarrollo de la RFP Peticion de propuestas.
Anticipar lo que se pedira.

Participar en las conferencias previas a la presentacion de la propuesta.
Identificar los recursos necesarios.

Formar un equipo, si es necesario.

3. Ejecucioén
Pasos criticos y consideraciones.

Leer y releer el documento de la RFP peticion de propuestas.

Digerir el contenido del trabajo (SOW)

Asegurarse de que puede realizar todo el trabajo.

Determinar su potencial.

Comprender los términos y condiciones/"boilerplate".

No descartes su importancia/el gobierno espera que entiendas todas las T's y
C's.Si te dan la oportunidad, presenta preguntas.

Dominar los criterios de evaluacion (seleccidn).

Asignar responsabilidades al equipo y gestionar un horario.

h. Seguir todas las instrucciones para completar la propuesta y presentarla.



3. Ejecucion
Determine su potencial

. {Es la oportunidad consistente con su plan de negocio?
. ¢Tiene la capacidad, el equipo y el personal adecuado? ;Tiene (o puede

adquirir) suficiente experiencia?

. {Puede ganarle a la competencia?
. {Es posible controlar el riesgo?

. {Puedes ganar dinero?

. Tomar una decision de "si/no "

Desarrollar controles internos

Quién recibe las notificaciones de ofertas/realiza las busquedas

. c6mo se determinan, si van o no van
. iTiene tiempo para responder?
. {Puede usted cumplir con lo prometido?

{Quién lee/responde a las ofertas?

. Sea receptivo

. Analisis de costos

. Comprender los términos y condiciones (FAR)
. ¢Se involucran los dibujos?

Después de la adjudicacion
. {Quién se asegura de que el contrato se ejecute a tiempo y dentro del
presupuesto?

. {Quién remite las facturas para su pago? Como recibe el pago.



PRESENTACION DE OFERTAS

Analisis SWOT ( Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas) versus SWAG

(Strategic Wild A * Guess) Analysis (" Estratégico Salvaje A * Adivina ")

Pregunta

iTiene tiempo suficiente para preparar una oferta de calidad? ;Cual es el plazo?
¢Se trata de una licitacion para la que esta cualificado?

{Ha realizado este trabajo anteriormente?

¢{Puede obtener informacion sobre precios de contratos pasados?
¢{Puede obtener la informacion técnica necesaria para licitar?
¢Tiene todas las licencias o permisos necesarios?

{Puede obtener ganancias si gana la licitacion?

{Entiende los requisitos?

¢{Ha leido y comprendido los términos y condiciones?

¢{Puede cumplir todos los términos y condiciones?

{Qué requiere el gobierno que difiere de sus clientes comerciales?
iEstos requisitos anadiran costos a la produccion/entrega?

i{Puede adaptarse a la zona geografica y/o a los requisitos lingiiisticos?

Puntuacion total (se recomienda 10 de 13)

Preparacion de Propuestas-SOL #A-07-12345

Page 10l 1
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3. Ejecucion
Siga todas las instrucciones, complete la propuestay
preséntela

La atencion a los detalles es primordial.

. (Seccion L en la peticion de Propuestas federales (RFP)).

. Su propuesta sera juzgada ahora como su trabajo después.

. Si se le pide que responda a 10 preguntas, respondaa 10,noa9u 11.
. No puede llegar tarde!

Formato de tarjeta de puntuacion para proveedores

LISTA DE CONTROL DE CRITERIOS

* Antes de su uso, actualice los criterios seguin sea necesario para que sean coher-
entes con la solicitud de propuestas o RFP.

Actualizar la base de puntuacion para que tenga detalles de puntuacion cualitativa.

Puntuaciones disponibles de 1 a 5.

Las bases de puntuacion deben enumerarse con ejemplos especificos.

1 Adherence to AFP Instructions VENDOR 1 VENDDR 2 VENDDR 3 BATIS FODR SCORE
Toreehried s ] 0 .1 L]
Completenens

(-2 -

Cheet ol Dhssbery B Lewed of Prodes scrshim
Chverall e sporae

2. Company |nformation VENDOR 1 VENDDR 2 VENDOR 3 BASIS FOR SCORE

Financial Visbiy
Degare stearial Sowciurg

Espeterice with Senda Comparies

L1}
0
L1}

(=]
= o o o o

Swrvice Depariment

Releieres

-RN -0 -A- - -]

P atroer shap s

=l o o o o a o
= o o o o o o

l

Average Soore

1. Project Understanding VENDOR 1 VENDODR 2 VENDOR 3 BASIS FOR SCORE
Ohter sl Cooomip ebeerusion of Propect Dbssctives o
Urider st arsdineg of the Busiress Fegueements 0 o Q

Urider stiaredineg of the Blusines s \Vision 0 1] 0
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4, Seguimiento

. Averiguar el calendario de seleccion

Revisar la peticion de propuesta (RFP).

periodo de preguntas y respuestas.

Si no, envie un correo electronico o llame y pregunte.

. Consulte periédicamente los avances.

. Responda a cualquier solicitud.

. Ofrezca siempre su ayuda.

Si no esta en la peticion de propuesta (RFP), pregunte durante el



4, Seguimiento

Cumplir las normas de comunicacion

. Al principio del proceso de solicitud, la comunicacion bidireccional es
habitual.
. Después del periodo de preguntas y respuestas y cuando se publique la

licitacion definitiva, se prohibira la comunicacion con los funcionarios

del gobierno.

. Después de la presentacion de la propuesta, la comunicacion puede ser
limitada.
. Familiaricese con las reglas exactas.

4. Seguimiento

Prepararse para una entrevista oral

. Ensaya varias veces.
. Preparate para abordar los puntos que te pregunten.
. Anticipe el seguimiento.
. Planifique lo que podria salir mal.
. Una sola persona a cargo.
. Prestar mucha atencion a las preguntas que se hacen.
. Designar un grabador o a una persona para que tome notas.
. El equipo de presentacion debe conocer el contenido de su propuesta.
. Recuerde que el gobierno esta tratando de imaginarlo a usted como

contratista.



4, Seguimiento

Seleccionado o no, pida un informe o reunion informativa
. Solicite un informe al oficial de contratacion en un plazo de 3 dias

(norma federal).

. Consulte las reglas de la licitacion para el informe.
. No se desanime: nadie gana siempre.
. Aprenda de la experiencia.
. Incorpore lo aprendido en su préxima propuesta.

Recuerde: La propuesta que ha creado contiene muchos elementos que pueden

volver a utilizarse, si se mantienen actualizados.

Conclusion

. Siga las instrucciones y los consejos proporcionados y tendra la certeza de

presentar propuestas que respondan y que sean consideradas seriamente.

. La atencion a los detalles es de suma importancia a la hora de preparar
una propuesta.
. Siga las instrucciones contenidas en cada peticion de propuesta (RFT).

. No existe un modelo de propuesta universal.



{QUIEN TIENE AUTORIDAD PARA
MODIFICAR LOS CONTRATOS?

PRESENTACION DE OFERTAS

Los 5 principales errores que hay que evitar

1.

Lenguaje complejo

Sea conciso, claro y facil de entender

Extenderse demasiado

Asegurese de que dispone del tiempo, los conocimientos, las habilidades

y los recursos necesarios para completar el proyecto a tiempo y dentro

del presupuesto

No aceptar tarjetas de crédito

El 70% de la contratacion publica se paga con tarjeta de crédito

Fijar los precios en unidades incorrectas

Si te piden el precio de un cuarto de galon, no les des el precio de un galon.

Presentar ofertas desordenadas

Asegurese de que el papeleo esta ordenado, organizado y tiene un aspecto profe-

sional. Compruebe que no haya errores ortograficos, gramaticales, de numeracion

de paginas o manchas de comida.



4. Seguimiento

Cumplir las normas de comunicacion

Al principio del proceso de solicitud, la comunicacion bidireccional es
habitual.

Después del periodo de preguntas y respuestas y cuando se publique la
licitacion definitiva, se prohibira la comunicacion con los funcionarios

del gobierno.

Después de la presentacion de la propuesta, la comunicacion puede ser

limitada.

Familiaricese con las reglas exactas.

Formato de tarjeta de puntuacion para proveedores
LISTA DE CONTROL DE CRITERIOS

* Antes de su uso, actualice los criterios segun sea necesario para que sean coherentes
con la solicitud de propuestas o RFP.

Actualizar la base de puntuacién para que tenga detalles de puntuacién cualitativa.

Puntuaciones disponibles de 1 a 5.

Las bases de puntuacién deben enumerarse con ejemplos especificos.

1 Adherence to RFP Instruchons VENDOR 1 VENDOR 2 VENDOR 3 BASIS FOR SCORE
Terabraes El o 1]
Completeress Li] o o
Oher sl Chasliry & Level of Prolessionaslism o o o
Owwr ll R aponise 0 o 0
2. Comparw Informabion VENDDR 1 VENDOR 2 VENDDR 3 BASIS FOR SCORE
Firaricisl Veakle, o 0
O garaz stional Structure 0 o 0
Experience with Serila Comp anies (1] i (1]
Servnce Depmrment L] o Lt
Rateienices 0 o Q
Panrsships 0 o o
31 Project Understanding VENDOR 1 VENDOR 2 VENDOR 3 BASIS FOR SCORE
Owver ol Compuaturassn of Propet Dbpectnes s 0 ) o
Liricher st ardireg of the Busness Fleguesments o o 0

Urudher st andinng of the Business Viion (1] o o



3. Ejecucion

Pasos criticos y consideraciones.
a. Leeryreleer el documento de la RFP.
b. Digerir el contenido del trabajo (SOW)
. Asegurarse de que puede realizar todo el trabajo.
C. Determinar su potencial.
d. Comprender los términos y condiciones/"boilerplate".
. No descartes su importancia/el gobierno espera que entiendas todas
las T's y C's.Si te dan la oportunidad, presenta preguntas.
e. Dominar los criterios de evaluacion (seleccidn).
Asignar responsabilidades al equipo y gestionar un horario.

g. h.Seguir todas las instrucciones, completar la propuesta y presentarla.

Centros de Asistencia Técnica para la Adquisicion
Resumen de los servicios sin costo
Asesoramiento individualizado

Evaluar

. El potencial de las empresas para hacer negocios con el gobierno

Ayudar a

. Registros y certificaciones federales y estatales; por ejemplo: SAM, 8(a),
HUBZone, WOSB, SDVOSB, DOT DBE, MWBE, ITAR, DD2345, DIBBS

. Identificacion de oportunidades de subcontratacion

. Preparacion de solicitudes/licitaciones/SBIRs/STTRs

. Ejecucion posterior a la adjudicacion; es decir, WAWF, empaquetado

y etiquetado

Aclarar
Informacion técnica/ especificaciones de documentos
Guia
. Mercados gubernamentales/ hoja de ruta de marketing gubernamental

. Aviso de proximas oportunidades Servicio de "licitaciéon (Bid Match)



