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Abastecimiento mueve la mayor parte del
gasto de unaempresa

El 71% del gasto empresarial esta en el area de abastecimiento, el maximo en 20
anos de medicion. Esto convierte a abastecimiento en una de las areas con
mayor impacto directo en el resultado de la empresa.

Sin embargo, gran parte de ese potencial de ahorro no se aprovecha. La empresa
promedio licita solo el 44% del gasto que podria licitar, mientras que las
organizaciones de mejor desempeno llegan al 60%. Esa diferencia de 16 puntos
es ahorro que queda sobre la mesa.

La causa no es la falta de interés. Los equipos de compras operan con poco
tiempo y muchos procesos manuales, y para el 74% de los lideres de compras la
eficiencia operacional es hoy la prioridad numero uno. Las herramientas existen,
pero muchas exigen implementaciones largas y costosas.

% 44%

del gasto empresarial esta bajo gestion de del gastolicitable selicitaenlaempresa
compras promedio (60% enlas mejores)

Por eso, la idea central de esta guia es que el ahorro de una licitacion se decide
antes de negociar. Depende de tres decisiones: que compras licitar, a cuantos
proveedores invitar y como comparar sus ofertas.

Al terminar este ebook vas a saber:

v Qué compras conviene licitary como fijar tramos por monto

v A cuantos proveedores invitar para generarcompetenciareal

v Como gestionarunalicitacion de principio a fin, en seis etapas
v Como elegirla mejor oferta por costo total y puntaje ponderado
v Cuando conviene dejarlas planillasy pasaraun sistema

v Unachecklist pararevisar antes de tu proxima licitacion

Fuentes: Ardent Partners, CPO Rising 2025 (71%) - Ardent Partners, Procurement Metrics That Matter 2024, via Esker (44% y 60%) - Deloitte, Global Chief Procurement Officer Survey 2023 (74%).



Como compran hoy las empresas

Antes de hablar de como licitar mejor, conviene mirar como se compraen la
practica. En una encuesta de Plutto a empresas chilenas que licitan, el 78%
gestiona sus licitaciones a mano, entre correos y planillas. En general, las
compras se resuelven de cuatro formas:

Compra directa

. Se compra a un proveedor conocido, sin comparar alternativas. Es rapida y sirve para montos
bajos o urgencias, pero no permite saber si el precio pagado era el correcto.

Tres cotizaciones

La practica mas extendida: se piden precios a dos o tres proveedores y se elige el mas bajo.
Es simple, pero con tan pocas ofertas la competencia es limitada y solo se compara el precio.

Licitacion con correos y planillas

Es la forma mas comun de empezar a licitar y no tiene costo directo, pero exige muchas
horas de seguimiento y el registro queda repartido en hilos de correo. Ante una auditoria o
cuestionamiento es dificil juntar toda la evidencia.

Licitacion en una plataforma
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Bases, consultas, ofertas y evaluacion se gestionan en un solo lugar. Todos los proveedores
reciben la misma informacion, las ofertas se comparan con los mismos criterios y cada paso
queda registrado.

Ninguna de estas formas es mejor o peor que otra. La clave esta en usar cada una para el tipo
de compra que corresponde, y en las proximas paginas mostramos como decidirlo.

Fuentes: Plutto, encuesta a empresas chilenas que licitan (78%).



Cuando convienelicitar

No todas las compras justifican una licitacion. Para decidirlo se combinan tres criterios: el
tipo de compra, el tipo de producto/servicio y el monto.

Cuando si conviene licitar Cuando no conviene licitar

v Puedes planificar la compra con anticipacion, X Lacompraes urgente.

al menos con seis meses.
X Hay muy pocos proveedores o es algo

v/ Sabes con claridad que necesitas. muy especifico.

v/ Hay varios proveedores capaces de ofrecerlo. X Es de monto bajoy por unica vez.

v/ Lacompra es recurrente, de alto monto o En estos casos, una compra directa o tres
critica para la operacion. cotizaciones son mas eficientes.

Fija tramos por monto

Monto bajo Monto intermedio Sobre el umbral
Compradirecta Tres cotizaciones Licitacion formal

Cada empresa fija sus montos. Midelos segun lo que se gasta en esa categoria durante el afo, no por cada
factura: siuna compra se divide en varias facturas pequenas, podria quedar fuera de la licitacion aunque el total
sea alto.

Ejemplo

Tu politica exige licitar las compras sobre $10 millones. Un area contrata mantencion al mismo
proveedor en ocho facturas de $3 millones durante el ano. Ninguna factura supera el limite, pero el
gasto de la categoria suma $24 millones, esa compra deberia licitarse.

Por qué importa definir estos criterios

Las empresas pierden entre 10% y 20% de sus ahorros objetivo por compras que se saltanlalicitacion
formal. Y el 67% de los lideres de compras lo atribuye a politicas que no se entienden o no se aplicanen el
dia adia.

Fuentes: Plutto, experiencia con equipos de compras - Oficina del Contralor del Estado de Nueva York, “Seeking Competition in Procurement” - Ardent Partners, Procurement Metrics That Matter 2025 - The Hackett Group, citado en analisis de Kodiak Hub y
Veridion (67%).



Cuantos proveedores invitar a unalicitacion

El ahorro de una licitacion se define antes de negociar: en cuantos proveedores
compiten y que tan comparables son sus ofertas. La evidencia permite
responder con numeros.

10%6-13% 6a8 20%+

menor precio alrecibir 4 ofertas oferentes: el punto en que el de ahorro al ampliar la competenciay
envezdel costo deja de bajar comparar por costo total

Mas ofertas comparables bajan el precio, pero el beneficio tiene un limite. Un estudio
sobre mas de medio millon de licitaciones encontro que el precio mejora con cada
oferente adicional hasta llegar a seis a ocho, y desde ahi deja de mejorar. Con un
proceso manual, la mayoria de los equipos alcanza a cotizar con 2 o 3 proveedores, muy
por debajo de ese punto.

El nimero optimo varia segun lo que se compra: cerca de 10 oferentes en servicios, 8 en
bienes y 5 en obras. Como no todos los invitados responden, conviene invitar a mas
proveedores de los que se espera recibir.

Qué buscaunallicitacion
El precio es solo una parte. Una licitacion bien hecha cumple cuatro objetivos:
v/ Obtener el menor costo total, no solo el menor precio.

v Ase gurar la calidad y la continuidad del servicio.

Cumplir la politica de compras de la empresa.

or la Comision Eu ropea - Onur, . y Tas, B. K. O., “Optimal bidder participation in public procurement auctions’, International Tax and Public Finance, 2019 -
rum, 2018 - McKinsey & Company.



Como gestionar unallicitacion,
paso a paso

Seis etapas para llevar una licitacion de principio a fin, con las acciones
concretas de cada una.

o Definicion y bases

Reune al area que pide la compra y define alcance,
requisitos excluyentes, plazos y presupuesto.
Redacta bases con los criterios de evaluacion, sus
pesos y un formato de oferta comun.

3 Evaluacion de propuestas

Abre las ofertas recien al cierre del plazo. Revisa
primero los requisitos excluyentes, luego califica
cada criterio y calcula el puntaje ponderado sobre
el costo total (detalle en la pagina siguiente).

o Revision de finalistas

Antes de adjudicar, evalua a los finalistas:
antecedentes legales y financieros, cumplimiento,
listas de sanciones y posibles conflictos de interes
con tu equipo.

° Seguimiento de desempeno

e Invitacion

Arma la lista de todos los proveedores que cumplen
los requisitos, no solo los habituales. Envia a todos
las mismas bases, el mismo dia, con un calendario
claro de consultasy cierre.

° Rectificacion de la propuesta

Segundas rondas. Una vez evaluadas todas las
propuestas, se puede abrir una nueva ronda para
los participantes que cumplieron con los requisitos
minimos. Cada uno puede ajustar y volver a enviar
su propuesta antes de la adjudicacion.

o Adjudicacion

Adjudica segun los criterios publicados y
documenta quien decidio, con que puntaje y
cuando. Informa el resultado a todos los
participantes: la transparencia atrae mas ofertas
en la proxima licitacion.

Define indicadores en el contrato (plazos, calidad, incidentes) y midelos durante la relacion. Ademas,
manten un monitoreo continuo del proveedor para anticipar problemas. Esa informacion alimenta la

proxima licitacion de la categoria.



Calculo del costo total (TCO)

Los estudios indican que comparar por costo total, y no solo por precio, genera mas ahorro:
McKinsey documento ahorros de 20% o mas al adjudicar por menor costo total. Una oferta
puede parecer la mas barata y terminar siendo la mas cara si la instalacion se cobra aparte,
el soporte es deficiente o hay que reemplazarla antes de tiempo. Por eso se mide el costo

total de propiedad (TCO, por su sigla en inglés): todo lo que cuesta un proveedor durante el
contrato.

Costo total (TCO) = Precio + Implementacion + Soporte y mantencion + Riesgo

Como comparar las ofertas

Para que la comparacion sea justa, se usa un puntaje ponderado: cada criterio recibe una

nota, se multiplica por su peso y se suman los resultados. Gana el mejor puntaje total, que
no siempre es la oferta mas barata.

Paso apaso

Define los criterios Ponle un peso acadauno Pon nota a cada oferta Multiplicay suma

Elige qué vas a evaluar Reparte 100% entre los Califica cada ofertaen Multiplica cada nota por
(calidad, plazos, soporte, criterios, dandole mayor cada criterioconuna su pesoy sumalas. El
costo total) y marca valoralo que maste escalafija(ej.1a10). puntaje masaltoesla
cuales son obligatoriosy importa. mejor oferta.

cuales suman puntaje.

Ejemplo: comparacion por costo total

CRITERIO (PESO) PROVEEDOR A PROVEEDORB
Precio (30%) 9 6
Implementaciony soporte (40%) 5 8

Riesgoy trayectoria (30%) 6 8

Puntaje ponderado 6,5 7,4V
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Fuentes: McKinsey & Company, "Big procurement footprint? Better bidding yields bigger savings”. El ejemplo de la tabla es ilustrativo.



Buenas practicas para licitar mejor

Las etapas dan el orden y estas practicas hacen que el proceso funcione. Son
detalles que atraen mejores ofertas y reducen errores.

Ol

02
03

04

Centraliza las preguntas

Todas las consultas enun solo canal y con las respuestas visibles para todos. Asi todos
compiten conla misma informaciony queda registro de queé se dijoy cuando.

Publica los criterios y sus pesos desde el inicio
Cuando los proveedores saben como los vas a evaluar, presentan mejores propuestas.

Separalo obligatorio de lo deseable

Los requisitos excluyentes filtran (sino los cumple, queda fuera); los deseables suman
puntaje. Tenerlos claros de antemano evita malentendidos despues.

Compara por costo total, no por precio de lista

El precio mas bajo puede salir caro sila calidad o el soporte fallan. Evalua el precio como
un criterio mas, dentro del costo total.

Fija los plazos y cumplelos
Fechas claras y recordatorios: un proceso que respetalos tiempos atrae mas y mejores
ofertas.

Si evaltan varias personas, ponganse de acuerdo antes
Definan que significa cada nota usando una oferta de ejemplo, para que los puntajes sean
comparables entre todos.




Cuando pasar de planillas a un sistema

Licitar con correos y planillas funciona mientras los procesos son pocosy
simples. A medida que crecen, el costo de coordinar a mano supera al de un
sistema. Estas son las sefales que indican que llegé el momento:

Varias licitaciones en paralelo Exigencias de auditoria

El equipo gestiona varios procesos al mismo Hay que demostrar como se adjudico: quien vio

tiempo y el seguimiento a cada proveedor las ofertas, cuando y con qué criterios.

depende de correos y recordatorios manuales. Reconstruirlo desde hilos de correo puede
tomar dias.

Varios evaluadores Compras fuera de proceso

Distintas areas participan en la evaluacion y se Parte del gasto se sigue comprando de forma

necesita que los puntajes sean comparablesy directa porque licitar a mano toma demasiado

queden registrados. tiempo.

Al elegir un sistema, prioriza que sea simple para tu equipo y para tus proveedores, que
garantice sobre cerrado y trazabilidad, y que cumpla con los procesos y exigencias de
tuempresay de los entes reguladores, si corresponde.

Las funciones de compra digitalizadas logran hasta el doble de ahorro, conun 19% menos
de costo operativo y ciclos de sourcing 24% mas cortos, segun un estudio de The Hackett
Group.

Fuentes: The Hackett Group, Digital World Class Procurement 2025 - Plutto, experiencia con equipos de compras.



v CHECKLIST

Antes de tu proxima licitacion

Una lista para revisar en tres momentos del proceso. Si puedes marcar cada
punto, tu licitacion esta preparada para generar competencia y ahorro.

Antes de publicarlas bases

v Revisé el gasto de los ultimos 12 meses y confirmé que esta compra conviene licitarla.
v Las bases definen alcance, requisitos excluyentes, plazosy presupuesto.

v/ Loscriterios de evaluaciony sus pesos estan definidos y se publican conlas bases.

v Invité atodoslos proveedores que cumplen los requisitos, pararecibirentre 5y 8 ofertas.

Durante lalicitacion

v Todoslos proveedoresrecibenlamismainformaciony enla misma fecha.
v Las consultas seresponden enun solo canal, visibles para todos.

v Las ofertas se abrenreciéen al cierre del plazo.

Antes de adjudicar

v Comparo por costo totaly con puntaje ponderado, no por precio de lista.
v Revisé elriesgo de los finalistas: antecedentes, finanzas, sancionesy conflictos de interés.
v Quedaregistrado quien decidio, con que puntaje y cuando, y el resultado se informa a todos.

v Definicomo voy a medir el desempeno del proveedor durante el contrato.



Como Plutto lo hace simple

Plutto es una plataforma para gestionar tus licitaciones de proveedores en un solo lugar,
desde la invitacion hasta la adjudicacion. Con IA integrada que resume las bases, sugiere
respuestas a los proveedores y sintetiza las ofertas para facilitar la evaluacion. Todo a
precio fijo, sin comision sobre lo licitado y sin cobro al proveedor.

Beneficios

_\-.
Transparente
© Todoslos participantes reciben la misma informacion y compiten bajo las mismas condiciones, sin
preferencias ni malentendidos. Un proceso seqguro, confiable y claro.
Y
Trazable
@ Cada accion queda registrada: quiéen invito, quien entrego y por que se eligio a un proveedor. El estado de
cada licitacion esta siempre actualizado y con respaldo frente a cualquier auditoria.
> 4
Simple
& Todo el proceso en una sola plataforma, sin correos ni planillas sueltas. Una gestion mas facil y rapida para
tu equipo y para los proveedores.
> 4
Automatico
<> Recordatorios y avisos automaticos a los proveedores en cada etapa, para que el proceso avance sin
seguimiento manual y tu equipo se ahorre el trabajo repetitivo.
\ v

Un proceso transparente y auditable, simple paratu equipo y para tus proveedores, conla
decision siempre en manos de tu equipo.

Licitacion Equipamiento Laboratorio Central (- confirmando participantes ) " Pechrardesierta | Adjudicar licitacion

Etapa actual (clerra en 4 dias ) Proveedores Adjudicacion

Confirmando participantes 5/7 participando En aprox. 14 dias

Cronograma

+6 dias de retraso

@ Se enviaron las invitaciones a 7 proveedores

@ La ronda de consultas finalizara en 48 horas




plutto

¢Listo para simplificar la gestion de licitaciones de tu empresa?
Agenda una demo personalizada y descubre como.

& Agendar demo

® www.getplutto.com | ventas@getplutto.com
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