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GLOSARIO DE TERMINOS

A continuacion se incluye una lista con la correspondencia de la terminologia y acrénimos utili-

zados en el BAsD, en orden de alfabético.

Correspondencias de acréonimos

Asian Development Bank (ADB)

Banco Asiatico de Desarrollo (BAsD)

Biodata Technical Proposal (BTP)

Oferta de Biodatos

Capacity Development Technical Assistance (CDTA)

Asistencia Técnica de Mejora de Capacidad

Consultant Selection Committee (CSC)

Comité de Seleccion de Consultores

Consultant Management System (CMS)

Sistema de Gestidon de Consultoria

Consulting Services Recruitment Notice (CSRN)

Aviso de Contrataciéon de Servicios de Con-
sultoria

Country Operations Business Plan (COBP)

Plan Pais de Oportunidades de Negocio

Country Partnership Strategy (CPS)

Estrategia Pais Conjunta

Developing Member Countries (DMC)

Paises Miembros en Desarrollo (PMD)

Executing Agency (EA)

Agencia Ejecutora (AE)

Expression Of Interest (EOI)

Expresion de Interés

Full Technical Proposal (FTP)

Oferta Técnica Completa

General Procurement Notice

Aviso General de Procurement

Gross Evaluated Financial Proposal (GEFP)

Oferta Financiera Evaluada

Gross Financial Proposal (GFP)

Oferta Financiera Inicial

Instructions To Applicants (ITA)

Instrucciones para Solicitantes

International Competitive Bidding (ICB)

Licitacion Internacional Competitiva

International Financial Institution (IFI)

Institucion Financiera Internacional (IFI)

Invitation for Prequalification (IFP)

Invitacion a Precalificacion

Limited International Bidding (LIB)

Licitacion Internacional Restringida

National Competitive Bidding (NCB)

Licitacidon Nacional Competitiva

Net Evaluated Financial Proposal (NEFP)

Oferta Fianciera Evaluada Neta

Non-Committal Inquiries (NCI)

Consultas No Vinculantes

Notice To Proceed (NTP)

Aviso para Proceder

Operation Services and Financial Management De-
partment (OSFMD)

Departamento de Operaciones y Gestion Fi-
nanciera

Policy and Advisory Technical Assistance (PATA)

Asistencia Técnica de Politica y Asesora-
miento

Prequalification Document (PD)

Documento de Precalificacion

Private Sector Operations
Department (PSOD)

Departamento de Operaciones del Sector
Privado

Procurement Notice (PN)/Invitation For Bids

Aviso de Procurement/Invitacién para licitar

Procurement Plan (PP)

Plan de Procurement

Project Implementation Technical Assistance (PITA)

Asistencia Técnica de Implementacién y Eje-
cucion

Project Officer (PO)

Responsable del Proyecto

Project Preparatory Technical Assistance (PPTA)

Asistencia Técnica Preparatoria de Proyecto

Regional Technical Assistance (RETA)

Asistencia Técnica Regional

Report and Recommendation of the President (RRP)

Informe y Recomendacion del Presidente

Request for proposal (RFP)

Pliegos del Contrato de Consultoria

Simplified Technical Proposal (STP)

Oferta Técnica Simplificada

Standard Procurement Document for the Prequalifica-
tion of Bidders (SPQD)

Documento Estandar para Precalificacién en
Procurement

Technical Assistance (TA)

Asistencia Técnica (AT)

Terms of Reference (TOR)

Términos de Referencia

United States Dollars (USD)

Doélares de Estados Unidos

Espafia
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= RESUMEN EJECUTIVO.

La Oficina Econdmica y Comercial del ICEX en Manila cuenta con un Departamento Multilateral
desde 2008 especializado en el seguimiento de las actividades de Instituciones y Organismos
internacionales y, en particular, el Banco Asiatico de Desarrollo o BAsD.

Mediante la oferta de servicios y el seguimiento a las actividades del BAsD, desde ésta Oficina
Comercial se ha podido profundizar en el seguimiento personalizado y la evolucién de las em-
presas espanolas interesas en las oportunidades de negocio que ofrece este Banco de Desarro-
llo Regional y, consecuentemente, se ha producido un proceso de aprendizaje basado en los
aciertos y los errores de las empresas (espafolas y no espanolas), del propio BAsD, de las
agencias ejecutoras, de los paises miembros receptores (PMD), etc.

Esta Guia de Negocios con el BAsD es el resultado de este proceso de aprendizaje. Se basa en
la normativa oficial de licitacion y de funcionamiento de este Banco al que se acompana con
una importante bateria de recomendaciones y de consideraciones a tener en cuenta por parte
de las empresas y los consultores espafnoles que se plantean la posibilidad de explorar este Or-
ganismo Yy las oportunidades de negocio que ofrece.

En la actualidad, tanto la actividad de las empresas espanolas en el BAsD como la actividad del
propio Banco, se encuentran en un momento de profunda transformacion.

1.1. LA TRANSFORMACION DE LAS EMPRESAS ESPANOLAS EN EL BASD.

Las empresas espafolas que constituyen el nucleo de proveedores habituales de servicios,
equipamiento y obras, estan altamente especializadas en sus nichos de mercado, conocen muy
bien los procedimientos de licitacion y mantienen una linea de trabajo constante.

El valor comercial de las adjudicaciones a empresas espanolas en contratos cofinanciados por
el BAsD (es decir, contratos licitados con procedimientos del BAsD y que ademas cuentan con
una financiacion total o parcial del mismo) desde enero de 2009 a diciembre de 2015, rondan
los 1.600 millones de dolares, a pesar de que no todas las grandes constructoras o ingenierias
espanolas forman parte de este nicleo de proveedores oficiales.

Los éxitos de las empresas espanolas se han producido en paises como Bangladesh, Uzbekis-
tan, India, Armenia, Georgia o Vietham y en contratos de obra civil (aeropuertos, carreteras, li-
neas eléctricas de transmision, infraestructuras de agua), en contratos de llave en mano (plantas
de generacion de energia), en contratos de suministro de bienes y equipos asi como en contra-
tos de consultoria.
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La capacidad de penetracién de empresas espanolas en el BAsD y los paises miembros donde
el Banco opera ha sido especialmente progresiva. Segun qué sectores y segun qué paises, el
posicionamiento de las empresas espanolas ha superado a la competencia internacional fuer-
temente establecida, como son los casos de empresas de Japon, Australia, EEUU, Reino Unido
o Alemania, caracterizas por su fuertemente implantacion.

1.2. LA TRANSFORMACION EN CURSO DEL BASD.

En referencia a las transformaciones del propio BAsD, existe un claro interés en agilizar sus pro-
cesos, incrementar su capacidad de endeudamiento (como ha sido el caso del programa Galaxy
de fusion de la ventanilla blanda a la fuente de financiacion tradicional), predisposicion hacia un
posible incremento de capital y, en general, una mayor y mejor eficiencia y eficacia generalizada
en sus servicios de apoyo a los PMD como consecuencia directa de la competencia del nuevo
banco de desarrollo regional AlIB (Asian Infraestructure Investment Bank).

En su conjunto, el BAsD se encuentra en un periodo de implantaciéon de procedimientos y crea-
cion de nuevos mecanismos para acelerar los tramites de gestion de préstamos soberanos
(ventanilla publica) y, por otro lado, aumentando y dotando de una mayor especializacion y pro-
fundidad la bateria de productos y servicios alineados con los préstamos no soberanos (venta-
nilla privada).

En ambas ventanilla apenas se producen cambios en el marco regulatorio. Mientras que la nor-
mativa de licitacién se mantiene practicamente igual, los procedimientos internos del Banco
frente a la gestion de sus operaciones se han visto modificados, mejorados y ampliados, siendo
ésta la respuesta del BAsD a nueva realidad de los paises miembros en donde opera.

A modo de ejemplo, el BAsD ha creado un nuevo departamento de operaciones publico-
privadas (Oficina de PPP) que tiene una doble finalidad: por un lado identificar proyectos sus-
ceptibles de ser financiados mediante mecanismos basados en PPP y, por otro lado, analizar
proyectos de infraestructuras de PPP presentados por los gobiernos de los PMD, ofreciendo un
servicio de andlisis sobre la viabilidad de la estructura financiera del proyecto.

En su conjunto, se prevé que el BAsD disponga de una mayor capacidad de endeudamiento, lo
que se traduce en mas proyectos, cuyo valor medio se prevé superior y donde el crecimiento de
la cofinanciacién de proyectos de la iniciativa privada va a tomar una mayor relevancia en com-
paracion al crecimiento de la linea de negocio tradicional (ventanilla publica) de este Banco. En
el medio plazo, se prevé pasar de una capacidad de financiacidon de operaciones actual de
$12.000-$14.000 millones al afio a aproximadamente $18.000-$20.000 millones, no incluyéndo-
se la cofinanciacién de los PMD y/o otros organismos en éstas cantidades.

1.3. ELEMENTOS NECESARIOS PARA CONVERTIRSE EN UN PROVEEDOR
HABITUAL EN EL BASD.

En las circunstancias actuales de transformacién en el BAsD y teniendo como modelo de refe-
rencia las buenas practicas desarrolladas por las empresas (espafnolas y no espanolas) en el
BAsD, desde el Departamento Multilateral de la Oficina Econdmica y Comercial de Espana en
Manila, se estima que es prioritario que las empresas espanolas interesadas en desarrollar o
profundizar el mercado de las oportunidades de negocio que representa tengan en considera-
cién que, a excepcidn de los contratos de adquisiciones de bienes y equipos, para convertirse
en un proveedor habitual del BAsD es preciso disponer de;
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1.3.1. Capacidad técnica de la empresa.

En el BAsD, los requerimientos para poder licitar parten de unos criterios de elegibilidad bastan-
te basicos y de alguna forma “faciles” de cumplir. Sin embargo, en la practica, las empresas
que finalmente tienen la posibilidad de acceder a listas cortas o de presentar una oferta verda-
deramente competitiva, son aquellas con un importante historial de alta especializacion en un
sector o subsector concreto (que pueden ser mas de uno), con un importante nimero de refe-
rencias internacionales que demuestren esa alta especializacion y un equipo técnico amplio,
experimentado y, por lo general, con una trayectoria profesional con cierta exposicion a proyec-
tos realizados en el exterior.

1.3.2. Dominio de los procedimientos de la gestién administrativa del ciclo del proyecto o
curva de aprendizaje.

Es prioritario dominar los procedimientos administrativos asociados a este Banco. Estos proce-
dimientos son similares al de otros Organismos, motivo por el cual, aquellas empresas espafio-
las ya adjudicatarias con (por ejemplo) el Banco Mundial, el Banco Interamericano, la Comisién
Europea o Naciones Unidas, van con un “rodaje” especialmente util.

Los competidores internacionales en el BAsD dominan los procedimientos administrativos. Exis-
ten ejemplos de firmas espafolas altamente especializadas en infraestructuras de sectores prio-
ritarios en la cartera de proyectos del BAsD, que nunca han sido adjudicatarias. Algunas de es-
tas empresas espanolas disponen de equipos técnicos y referencias internacionales claramente
superiores a la de los competidores internacionales que licitan en los mismos contratos.

Sin embargo, a pesar de la alta especializacién técnica de la empresa espanola, es el competi-
dor internacional el adjudicatario por cuestiones relacionadas al dominio de la gestién y los pro-
cesos administrativos en todas las fases del ciclo del proyecto y a la seleccion del socio local.
Es fundamental seguir los pliegos al pie de la letra. Omisiones o inclusiones de informaciones no
detalladas puntuan negativamente.

La Guia de Negocios con el BAsD -edicion del ario 2016 del ICEX- es la referencia mas detalla-
da y completa disponible para las empresas interesadas en las oportunidades de negocio en
este Banco. En el momento de la elaboracion de esta Guia de Negocios con el BAsD, las unida-
des nacionales de apoyo para la internacionalizacion de las empresas de paises como Alema-
nia, Francia, Reino Unido, Estados Unidos, Canadd, Japdn, Australia, Corea del Sur, Filipinas,
Indonesia, India o China no disponen de una documentacién de apoyo tan detallada como la
que se incluye en esta guia.

En este sentido, si una empresa espanola y una empresa francesa, ambas competidoras entre
si, sin presencia en el BAsD y de manera simultanea se aproximan al Banco por primera vez
para explorar la posibilidad de convertirse en proveedores habituales desarrollando la inversién
necesaria para posicionarse, sin duda, la barrera inicial de acceso al conocimiento necesario
para dominar la gestion administrativa en todo el ciclo del proyecto sera mas liviana para la em-
presa espafnola que para la competidora francesa, lo que en esencia es una ventaja competitiva
a todos los efectos.

1.3.3. Saber venderse.

Las empresas que desean convertirse en proveedores habituales con el BAsD han de tener pre-
sente en todas las fases de su estrategia de comunicacion y de marketing, que es preciso pre-
sentar a la empresa desde el punto de vista de las capacidades técnicas de la misma, la idonei-
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dad de la empresas para poder ser un adjudicatario de garantias para un proyecto en concreto
basandose en la experiencia acumulada de la empresa en proyectos similares y en otros paises
del mundo, y especialmente, aportando ejemplos de la capacidad gestora y dinamismo de la
firma para poder finalizar estas referencias en tiempo, forma y presupuesto.

Las presentaciones comerciales de la empresa, es decir, nimero de empleados, facturacion,
todos los sectores en los que se trabaja, presentacion de las diferentes unidades, ofici-
nas/representacion en otras zonas/paises del mundo, etc., es relevante desde el punto de vista
de dar a conocer la dimension de la empresa, pero no deberia de configurar el eje prioritario de
la estrategia de comunicacién o marketing de la empresa.

1.3.4. Otras consideraciones.

Apoyo/seguimiento/supervision del Consejo/Direccién de la empresa:
- Estrategia: La empresa ha de contar con una estrategia de entrada en el BAsD centrada

en dominar la gestion administrativa y definir con detenimiento su nicho de mercado,
sectores de alta especializacion con los que considera puede iniciar la penetracion en el
BAsD, paises, tipos de contrato de interés, identificacion de interlocutores en el BAsD,
entre las agencias ejecutoras, competidores internacionales, socios locales, cartera de
proyectos en el medio y corto plazo, etc.

- Dotacion: Es muy recomendable que el Consejo/Direccidn de la empresa acompane la
estrategia de penetracion en el BAsD con una dotacion en forma de recursos humanos,
econémicos y de tiempo — hasta 2 afnos en obtener una primera adjudicacion-

- Apoyo, seguimiento y supervision: igualmente importante es que el Consejo/Direccién de
la empresa apoye el proyecto desde la cercania, con un seguimiento programado y
realice una supervision de los hitos y la hoja de ruta marcada en la estrategia.

Socios locales:

Desde el punto de vista estrictamente legal definido en la normativa de licitacion del BAsD, no
se exige a las empresas licitantes se asocien con empresas locales. Sin embrago, en la practica,
aquellas ofertas que estén configuradas por asociaciones de empresas o Joint Ventures entre
empresas no locales y altamente cualificadas junto a empresas locales con cierta cualificacién,
tendran una mejor percepcion y previsiblemente mayor puntuacién que aquellas ofertas confi-
gurada por una o varias empresas no locales.

En estas circunstancias, la identificacion de socios locales se convierte en un elemento critico
para convertirse en un proveedor habitual en contratos licitados con los procedimientos del
BAsD.

1.4. PRINCIPALES NOVEDADES RECOGIDAS EN ESTA ACTUALIZACION DE
LA GUIA DE NEGOCIOS.

Las principales novedades en esta guia de negocio son:

= La inclusion del Punto 1 “Resumen Ejecutivo” que delimita las nuevas actualizaciones y
las consideraciones necesarias para las empresas espafolas a la hora de plantearse tra-
bajar en el BAsD.

= Actualizacion del punto 2 “;Qué es el Banco Asiatico de Desarrollo?” y en concreto, se
ha producido una actualizacion de los ultimos datos disponibles y publicados sobre los
presupuestos anuales del BAsD (Punto2.2), los principales paises receptores (Punto 2.3),
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los principales sectores receptores de la ventanilla publica (Punto 2.4) y finalmente la ac-
tividad de las empresas espafolas en el Banco (Punto 2.7).

= Actualizacion del punto 3 “La ventanilla de operaciones publicas”, mediante cambios
generalizados menores y la inclusion de un nuevo apartado sobre las reformas en la ges-
tién interna de los proyectos: nuevos limites para NCB/ICB (Punto 3.2).

= Actualizacion del Punto 4 “la ventanilla de operaciones privadas”. La actualizacién in-
cluye algunos cambios menores en todos los apartados y en especial en el apartado de
paises de destino de la inversion privada (punto 4.4). Paralelamente se ha incluido un
nuevo apartado relacionado con el nuevo procedimiento de gestion de solicitudes de fi-
nanciacion de proyectos de reducido montante en PSOD (Operaciones FAST) en el pun-
to 4.5.

= La inclusion del punto 5 “El desarrollo del Sector Privado en el BAsD”, dada la impor-
tancia y el peso que en los proximos afos va a tener la actividad del BAsD en materia de
apoyo al desarrollo del sector privado.
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= ;QUE ES EL BANCO ASIATICO DE
DESARROLLO?

2.1. QUE ES Y QUE HACE EL BASD.

El BAsD es una Institucion Financiera Multilateral (IFM), fundada en 1966, dedicada a la reduc-
cién de la pobreza en el area Asia-Pacifico.

El BAsD esta formado por un total de 67 Paises Miembros (PPMM), de los cuales 48 son de
Asia-Pacifico y 19 son de otras zonas geograficas (Norteamérica y Europa). Los 67 Paises
Miembros son los accionistas del BAsD, siendo Estados Unidos y Japon los principales socios
capitalistas, con alrededor del 15% cada uno.

El maximo érgano de direccion del BAsD es el Board of Governors, constituido generalmente
por los ministros de Economia y Finanzas, y que se redne con caracter anual en una Asamblea
Anual. El érgano ejecutivo constituido de forma permanente es el Board of Directors. Los paises
miembros estan representados en este Board mediante doce Sillas. Espaha comparte su Silla
con Bélgica, Francia, ltalia, Portugal y Suiza'.

Desde el afo de su constitucion en 1966 hasta 2015, el BAsD ha concedido préstamos por va-
lor de 207.784% millones de ddlares, repartidos en 2.500? proyectos, asi como donaciones por
valor superior a 9.000% millones de ddlares, distribuidas entre contratos de asistencia técnica y
contratos de bienes y servicios para los PMD con menos recursos. Se trata de una de las IFls
mas prestigiosas en competitividad y transparencia, y es el primer financiador multilateral en
Asia, por delante del Banco Mundial.

FINANCIACION 2015

Ventanilla Publica | 13.950 | En el ejercicio de 2015, el BAsD
Ventanilla Privada 2630 | aprobd proyectos financiados me-
Asistencia Técnica 144 | diante préstamos, donaciones, asis-
tencias técnicas y cofinanciacion

Cofinanciacion 10.430 _
por un valor total de 27.150 millones
I Ventanilla Publica de ddlares lo que supuso un incre-
I Ventanilla Privada mento del 19% sobre los 22.890 mi-
A o llones de ddlares del ejercicio ante-
sistencia Técnica R
rior.

Cofinanciacion

" El Anexo Il ofrece mas informacion sobre la participacion de Espaia en el BAsD.
2 Fuente: elaboracion propia basada en estimaciones realizadas por la Oficina Comercial de Manila.

10 Oficina Econémica y Comercial

=i Espafia ) de la Embajada de Espafa
' Exportacion en Manila
= e Inversiones



GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

Dispone de 3 lineas principales para la cofinanciacion de proyectos de desarrollo:

=

Por un lado, la linea de cofinanciacion publica o Ventanilla Publica: Cofinancia proyectos
(préstamos en su mayoria) hasta en un 80% de su valor total, exigiendo al Estado recep-
tor una garantia soberana para la devolucién de préstamo. Bajo esta linea de cofinancia-
cién publica, el BAsD disefa los proyectos, los cuales a su vez incluyen una bateria de
contratos de asistencia técnica, obra y adquisicién de equipos con unos términos de refe-
rencia definidos y sobre los cuales es preciso presentar una oferta y competir con otros
oferentes.

En la segunda linea de cofinanciacion, el BAsD cofinancia proyectos presentados por la
iniciativa privada sin la necesidad de aportar una garantia soberana para la devolucion del
préstamo (o bien cualquier otro producto financiero), es decir, el BAsD desarrolla su acti-
vidad como si de un banco comercial se tratase. Este tipo de cofinanciaciéon de proyectos
se conocen como operaciones de la Ventanilla Privada, a cargo de un departamento es-
pecifico del BAsD cuyo nombre es PSOD (Private Sector Operations Department)

Finalmente, existe una tercera linea donde existen oportunidades de negocio. EI BAsD
realiza contrataciones directas para su propio funcionamiento y mantenimiento. En esta
modalidad contractual con el BAsD, el cliente es el propio Banco. Los contratos pueden
ser de obra (por ejemplo la construccion del nuevo edificio), oportunidades normalmente
escasas; de adquisicion de bienes y equipos (como equipamiento informatico, mobiliario
de oficina, etc) y contratos de consultoria (como por ejemplo, la auditoria anual o expertos
consultores para areas de alta especializacion).

En resumen, el BAsD es:

= Institucion Financiera Multilateral — IFI-. // Grupo de Bancos de Desarrollo. — BD-
= Alta especializacién en paises de la zona Asia Pacifico. 32 oficinas en el mundo.

=

= 3 Oficinas de Representacion: Frankfurt, Washington DC y Tokio
= 26 Oficinas Residentes. En paises miembros en desarrollo —-PMD-
= 2 Oficinas de enlace con zona Pacifico: Sidney vy Fiji
1 Oficina Central en Manila (Filipinas).
= Financia y cofinancia proyectos de desarrollo mediante contratos de obra civil adqui-
sicién de equipos y servicios (consultoria).
Lo forman un total de 67 paises miembros (son los propietarios del BAsD).
= 48 son Estados de la zona Asia Pacifico.
0 40 son PMD o paises receptores. (diferentes grados de acceso a financiacion).
0 8 son paises donantes: Japon, Australia, Corea, Nueva Zelanda, HK, Taipéi, Brunei,
Singapur.
= 19 son Estados de otras zonas: 17 europeos + EEUU + Canada

2.1.1. ;Qué hace el BAsD?

=
=

44830

Financia y/o cofinancia proyectos de desarrollo.
Ofrece oportunidades de negocio y de financiacién mediante:

= Ventanilla publica (proyectos con garantia soberana)

= Ventanilla privada (proyectos sin garantia soberana)

= Contratacion directa (para el funcionamiento y mantenimiento del propio BAsD)
Aproximadamente el 85% de los proyectos son infraestructuras
Entre 450 y 600 millones de ddlares para financiar/cofinanciar Asistencia Técnica (TA).
Aproximadamente el 90% de los fondos del BAsD se destinan a financiar proyectos de in-
fraestructuras.
Los proyectos se componen de 1 o mas licitaciones (contratos) que pueden ser:

= Obra civil (incluye llave en mano),
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GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

= Adquisicion de bienes y equipos,
= Servicios (incluye TA)
= Los proyectos se financian mediante:
= Préstamos del BAsD ordinarios (OCR- en funcién al nivel de renta del pais)
= Prestamos del BAsD concesionales (ADF- en funcién al nivel de renta del pais)
= Donaciones
= Asistencia Técnica que financia el BAsD con sus fondos propios.
= Asistencia Técnica que financia el BAsD con fondos de paises donante ( Agua, EERR,
etc).
= Pais receptor (minimo del 20% del valor del préstamo, en $ o en especie —oficinas-)
= Otros prestatarios y donantes (BM, BERF, CE, donantes bilaterales, otros).
= Otros donantes.
= Los proyectos del BAsD se disefian de acuerdo con la estrategia del Banco en el PMD, de
tal forma que las grandes lineas estratégicas o CPS (Country Partnership and Strategy),
define en qué sectores, subsectores y tematicas se consideran junto a qué presupuestos
anuales tentativos y nivel de exposicion del Banco frente al PMD.

2.1.2. Sectores y tematicas.

Para cumplir con su objetivo final, el BAsD clasifica sus proyectos en diferentes sectores y
areas tematicas. De esta forma, se puede evaluar de forma mas precisa el impacto de su ac-
cién, pues la Institucion centraliza su actividad en los sectores y areas que considera que ten-
dran un efecto mas directo en la reduccion de la pobreza y mejora del desarrollo en cada PMD.

Los proyectos del Banco se clasifican sectorialmente. Suelen ser excluyentes, aunque en oca-
siones hay proyectos multisectoriales (por ejemplo, puede ser de Agricultura y Agua al mismo
tiempo). El Banco ejecuta su estrategia de largo plazo a través del desarrollo de programas fi-
nancieros centrados en los sectores® la desarrollar en funcion a las necesidades del PMD.

Las areas tematicas son los grandes objetivos transversales de la accién del Banco. Son una
suerte de indicadores del desarrollo de los PMD. Por lo tanto, un proyecto tiene un impacto so-
bre un sector, y de forma posterior, sobre una tematica. Cuando el Banco detecta que es impor-
tante aumentar la incidencia de su accioén en una determinada tematica, reorienta los programas
sectoriales®.

Tabla 1. Sectores y tematicas en el BAsD

SECTORES

Agricultura y recursos naturales

AREAS TEMATICAS

Desarrollo institucional

Educacion Cambio climatico

Energia Sostenibilidad medioambiental
Finanzas Género y desarrollo

Salud y proteccién social Gobernanza

Industria y comercio

Gestion del sector publico

Transporte y TIC

Reduccién de la pobreza

Desarrollo del sector privado

Cooperacion e integracion regional

Desarrollo social
Desarrollo urbano

Suministro de agua y otras infraes-
tructuras municipales
Multisectorial (otros)

3 Por ejemplo, el Water Financing Program establece que la financiaciéon de proyectos relacionados con Agua alcance
los 20.000 millones de ddlares en la década 2010-2020.

4 El Desarrollo Urbano es en la actualidad una de las principales tematicas, por lo que el Water Financing Program ha
sido disefiado en consecuencia.
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GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

2.1.3. Los departamentos verticales o departamentos geograficos.

La organizacién del BAsD se caracteriza por cierta rigidez jerarquica, heredada del sistema insti-
tucional japonés. El Banco tiene su sede central en Manila (Filipinas) y 28 oficinas residentes
ubicadas en paises miembros (25 de las cuales estan en los PMD). La organizacioén fuertemente
centralizada del BAsD convierte a la sede de Manila en el centro de las decisiones.

La estructura del Banco trata de responder de la forma mas eficiente posible al cumplimiento de
los objetivos del mismo. Se organiza en una vertiente geografica, o vertical, y otra funcional, u
horizontal. Los departamentos verticales o geograficos estan a cargo de los 40 PMD del Banco.
De forma andloga a la clasificacién por sectores, los proyectos se asignan a departamentos
geograficos concretos, segun la zona donde seran ejecutados. Se recogen en la siguiente tabla:

ACRONIMO NOMBRE PAISES INCLUIDOS

CWRD Central and West Asia Afganistan, Armenia, Azerbaiyan, Georgia, Kazajstan, Kirguizistan, Paki-
Regional Department stan, Tayikistan, Turkmenistan, Uzbekistan.

EARD East Asia Regional De- China, Mongolia.
partment

SARD SOU”‘ Asia Regional Bangladesh, Butan, India, Maldivas, Nepal, Sri Lanka.

epartment

SERD Southeast Asia Re- Camboya, Indonesia, Laos, Malasia, Myanmar, Filipinas, Tailandia, Vi-
gional Department etnam.

PARD Pacific Regional De- Islas Cook, Fidiji, Kiribati, Islas Marshall, Micronesia, Nauru, Palao, Papua

partment

Nueva Guinea, Samoa, Salomén, Timor Oriental, Tonga, Tuvalu, Vanuatu.

2.1.4. Los departamentos horizontales o departamentos funcionales.

Por otra parte, los departamentos horizontales o funcionales se encargan de gestionar las ope-
raciones internas de la Institucién. Algunos de los mas importantes son®:

ACRONIMO NOMBRE

Operation Services and

COMETIDO
Vigila que los procedimientos internos del Banco (competencia, sal-

OSFMD Financial Management vaguardias, anticorrupcion, etc) se cumplan en todos los procesos
Department de licitacion. Sustituye al antiguo COSO.
Private Sector Opera- Encargado de los proyectos aprobados en la “ventanilla privada” del
PSOD . Banco. Apoya la sostenibilidad financiera de planes propuestos por
tions Department S
iniciativa de las empresas.
Regional and Sustaina- En coordinacion con los departamentos geograficos, se ocupa de
RSDD ble Development De- crear proyectos que den contenido a la misién del Banco de mejorar
partment el desarrollo en la regién.
Strategy and Policy De- Disefa la estrategia de actuacién en los diferentes paises que queda
SPD partment plasmada en documentos como el Country Partnership Strategy
(CPS) o el Country Operations Business Plan (COBP).
Oficina de apoyo del BAsD para fomentar y fortalecer la gestion de
operaciones PPP. Cuenta la unidad TAS 6 Transactional Advisory
OPPP Office for Public-Private Services cuya finalidad esta orientada a asesorar proyecto a proyecto

Partnerships

y PPP Knowledge, cuya actividad estd asociada a la identificacion de
proyectos PPP y a la transferencia de conocimiento sobre PPP inter-
nay externamente

5 El Anexo | recoge la totalidad de los departamentos del BAsD.
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GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO B

2.2. PRESUPUESTO ANUAL DEL BASD.

2.2.1. En operaciones realizadas mediante la ventanilla publica. (Millones de ddlares)

OPERACIONES PUBLICAS

(Con garantia soberana) 2011 2012 2013 2014 2015
Cofinanciado por el BAsD 11.481,0 11.277,2 | 12.767,0 | 11.758,0 |14.094,0
Préstamos 10.580,0 10.460,7 | 11.768,1 11.205
Inversién en deuda 150,0 - - == 13.950,0
Donaciones 614,0 669,9 849,0 405,0
Garantias ---- e e ---- e
Asistencia Técnica 137,0 146,4 149,8 148,0 144.0
Otros Cofinanciadores 3.489,0 2.155,0| 3.715,0 4.232,0 N/D¢
Cofinanciacion Oficial 3.279,0 2.008,8 3.438,2 4090,0 N/D
Cofinanciacion de Asistencia Técnica. 210,0 146,4 276,9 142,0 N/D
TOTAL OPERACIONES PUBLICAS. 14.970,0 13.432,2 | 16.482,0 | 15.990,0 N/D®
2.2.2. En operaciones realizadas mediante la ventanilla privada.
OPERACIONES PRIVADAS
(Sin garantia soberana) 2011 2012 2013 2014 2015
Cofinanciado por el BAsD 1.589,0 1.745,1 1.608,0 1.929,0 2.630,0
Otros Cofinanciadores 4.205,0 6.117,0 2.933,0 5.006,0 N/D
TOTAL OPERACIONES PRIVADAS 5.794,0 7.862,1 4.541,0 6.935,0 N/D®
2.3. PRINCIPALES PAISES RECEPTORES.
2.3.1. En operaciones realizadas mediante la ventanilla publica en 2014.
Datos en millones de dolares. Incluye la cofinanciacion+ OCR+ADF
4.000
3.500 Q /,3.514
3.000 3.025
w57 /
2.500 ws 1 /
2.000 1761 /
1.500 1500 1492
1.000 916 739 /
w/
500 582

India Pakistan China Vietnam  Indonesia  Filipinas Bangladesh Srilanka Laos Uzbekistan Regional Resto

6 N/D: No determinado. En el momento de la elaboracién de este informe, el BAsD atin no ha publicado los datos
oficiales de la cofinanciacién de otros organismos, instituciones, donantes, paises receptores desglosado en funcién
al tipo de ventanilla (Ptblica o Privada). Sin embargo, la suma de la cofinanciacién es un dato publicado en el
momento de elaboracién de éste informe y asciende a 10.430,0 millones de ddlares -la suma de todas las celdas con
la nomenclatura “N/D” en ambas tablas para el afio 2015-
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2.3.2. En operaciones realizadas mediante la ventanilla privada. (Afio 2013 y 2014)
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Datos en millones de ddlares. Incluye las aportaciones realizadas para financiar el tramo correspondiente
al BAsD y, consecuentemente, no incluye el valor de las aportaciones de otros Cofinanciadores. Incluye:
préstamos, préstamos sindicados, garantias, deuda y el programa de facilitacion de acceso a crédito de/
comercio.

2.4. PRINCIPALES SECTORES RECEPTORES DE LA VENTANILLA PUBLICA.

2.4.1. En funcién al numero de proyectos aprobados desde 1973 a 2013

W Agriculture y RRNN

W Ecucacién
16,96%

W Erergia
3,65% M Finanzas

W Saludy praoteccion social
W Industriay Comercio

4,21% m Multisector

3,59%
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2.4.2. En funcioén a los ejercicios mas recientes de 2012 y 2013.

W ANO 2013
| | ANO 2014

Agriculturay Edusacion Energia Finanzas Salugd Inelustria y TIC Gestion 5. Transparts Agua e Inf. Mu tizectar
RRNN Comersic Puklice Municipales

2.5. COMO FINANCIA EL BASD LAS OPORTUNIDADES DE NEGOCIO.

El BAsD ofrece a las empresas y consultores de los paises miembros diversas oportunidades de
negocio, las cuales se financian mediante tres vias diferentes:

a. Linea de Financiacién publica: consiste en proveer de bienes y servicios (incluidos los
servicios de consultoria) para proyectos publicos financiados por el Banco. Es lo que se
conoce como Ventanilla Publica. Dispone de:

o Contratos de consultoria.
o0 Contratos de Obra Civil
o Contratos de adquisicidn de bienes y equipos.

b. Linea de Financiacién Privada: consiste en beneficiarse de los productos financieros
que ofrece el BAsD para proyectos del sector privado. A este tipo de operaciones de fi-
nanciacion orientadas a apoyar la iniciativa privada se le conoce como Ventanilla Priva-
da. Ofrece un amplio abanico de productos financieros tales como:

Préstamos, préstamos sindicados y préstamos en moneda local

Garantias.

Inversor en proyectos, aunque no se implica en la gestion

Cofinancia estructuras financieras de BOT,PPP, etc y “corporate finance”

Financia estudios de viabilidad (que se licitan en la ventanilla publica)

Etc.

O 0O O0OO0OO0Oo

Contratacién directa del BAsD 6 (Institucional Procurement): consiste en proveer de bie-

nes y servicios al propio BAsD que es el financiador y el beneficiario. Este tipo de financia-
cion corre a cargo de los recursos propios del BAsD. Es decir, supone proveer al propio
BAsD de los bienes y servicios necesarios para el correcto funcionamiento del BAsD. Al
igual que la linea de financiacién publica, contempla Contratos de consultoria, Contratos de
Obra Civil y Contratos de adquisicién de bienes y equipos. Con la salvedad de la contrata-
cion de consultores para areas de alta especializacion, la mayoria de las oportunidades de
negocio son locales (para las oficinas centrales o bien para las oficinas regionales), general-
mente de montantes reducidos como para generar interés entre proveedores espafioles con
capacidad internacional y, para los contratos mas atractivos de obra civil, éstos son muy
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GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

escasos, las empresas espanolas interesadas en este tipo de las oportunidades de negocio
de contratacion directa (Institutional Procurement), podran registrarse directamente en el en-
lace oficial del BAsD:

= http://www.adb.org/site/business-opportunities/institutional-procurement

TIPO DE SERVICIO LOBBY TIPO DE CONTRATO
Consultoria BAsD Asistencia Técnica (AT)
Linea financiacién g:?en:c(e: QE Obra civil y/o llave en mano
PUBLlCA. . - lente: . .
Bienes y Servicios BAsD: Brownbags Compra de bienes y equipos.
Cliente: AE Servicios (incluye AT).
Linea financiacién |Préstamo, garantias, .
PRIVADA equity, ofros... BAsD (PSOD) PSOD, segun proyecto.
Profesionales | BAsD Contratacion personal “staff”.
Contratacién directa |Profesionales I BAsD Servicios directos aIIBA_sD
BASD (generalmente muy técnicos).
Servicios directos al BAsD
Empresas BAsD o
(generalmente muy técnicos).

2.6. VENTAJAS E INCONVENIENTES DE TRABAJAR CON EL BASD.

2.6.1.

2.6.2.

Ventajas que ofrece para las empresas espaiiolas trabajar con el BAsD.

EXPERIENCIA: Es el Banco de Desarrollo con mas experiencia en la zona Asia — Pacifi-
co.

ESCAPARATE: Se trata de una Institucién cuya valoracion de los proveedores de obra
civil, equipos y servicios suele ser muy bien percibida por los paises receptores y en par-
ticular por sus agencias ejecutoras (AE).

COBRO: Aseguramiento del cobro.

ACCESO A MERCADOS EXTERIORES. Supone una estrategia de penetracion en los
PMD a nivel bilateral con un riego bajo 6 muy bajo.

TRANSPARENCIA: Claridad, equidad y rigor en la aplicacién de los procedimientos de
licitacién en cualquier contrato que financia el BAsD

MEDIDOR DEL “BAREMO” DE COMPETITIVIDAD DE NUESTRA FIRMA EN ASIA: Puesto
que todas las empresas que licitan contratos del BAsD compiten en un entorno basado
en la transparencia de los procedimientos, el éxito o el fracaso de nuestra empresa en la
adjudicacién de contratos en el BAsD supone disponer de “baremo” de calidad que de-
limita el nivel competitivo de nuestra empresa en esta zona del mundo.

ASIA: estamos proveyendo obra, equipos y servicios en la zona de mundo cuyas eco-
nomias crecen a mayor ritmo y donde el incremento porcentual de clase media es supe-
rior.

Principales inconvenientes de trabajar con el BAsD.

PROCESO DE APRENDIZAJE: Es esencial que las empresas y los consultores esparnio-
les, superen y dominen la “curva de aprendizaje”.

PACIENCIA: Desde la OFECOME de Manila, estimamos que el plazo desde que una em-
presa comienza a trabajar en el entrono del BAsD hasta la primera adjudicacion es de 2
anos.

ESTRATEGIA: Hay que contar con una estrategia que cuente con el apoyo/supervision y
seguimiento de la directiva, asi como dotarla de los recursos humanos y los recursos
econdmicos necesarios para tener éxito.
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GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

=  ENFOQUE: nuestro producto/sistema/experiencia/conocimientos, etc han de ser presen-
tados siempre técnicamente y desde el enfoque de “como solucionar problemas” en
tiempo/forma/presupuesto. El catalogo comercial no vale para nada.

= 80:15:5. 80% oferta técnica/econdmica-15%gestion administrativa-5% saber venderse.

= En el BAsD tan importante es ser técnicamente el mejor proveedor al mejor precio como
presentar nuestra oferta ajustada al 100% a los parametros exigidos en los pliegos, co-
mo realizar una “venta de nuestra empresa” desde el punto de vista de técnicos especia-
listas. Hay que superar las 3 fases para poder ser adjudicatarios en el BAsD.

= SOCIOS: Salvo en contratos de suministro de bienes y equipos, en el resto de las licita-
ciones tenemos que contar con un buen socio local.

= INGLES: El idioma de trabajo es el inglés y este hecho es, segun la preparacion de las
empresas espanolas, en ocasiones una inconveniencia.

= ADAPTARSE AL CLIENTE FINAL: Bien sea el BAsD nuestro cliente o el PMD estamos
proveyendo a paises subdesarrollados y en vias de desarrollo.

= MERCADO EXCLUSIVO: BBDD empresas espafolas: 21.500. De esta BBDD, el numero
de firmas con productos/servicios/experiencias que ajusten su perfil al de proveedor
multilateral en IFIS es inferior.

2.7. LA ACTIVIDAD DE ESPANA EN EL BASD.

La presencia y la actividad de las empresas espafiolas en el BAsD se encuentran en un periodo
de transformacion. Las empresas que actualmente forman parte del nlcleo de proveedores ha-
bituales en el BAsD conocen con detalle los procedimientos de licitacion y las formulas habitua-
les para la identificacién de proyectos a medio y corto plazo, junto a los socios locales poten-
ciales que podrian ofrecer las mejores garantias de éxito.

Sin embargo, otras empresas que fueron adjudicatarias anteriormente (2013 y precedentes) es-
tan teniendo una presencia cada vez menor en el BAsD, previsiblemente como consecuencia de
la mejora del mercado espanol, los paises de Europa del Este, la zona de Oriente Medio (espe-
cialmente en los ejercicios 2013 y 2014) y la recuperacion de la region econdmica de América
del Norte (desde el afio de 2015).

Esta situacion implica que, algunas de estas empresas que en su momento definieron una es-
trategia de aproximacion en el BAsD y la dotaron de recursos humanos y econdmicos, incluso
una vez obtuvieron éxito mediante adjudicaciones de contratos, podrian estar cometiendo un
error estratégico importante en los mercados de la zona de Asia Pacifico al no continuar con
apostando por las oportunidades de negocio que ofrece el BAsD.

Es importante recordar que los niveles de crecimiento del PIB de Asia, el incremento de la clase
media, la polarizacion del entorno urbano como consecuencia de la emigracion rural y el déficit
de infraestructuras (entre otros factores relevantes), ofrecen unas oportunidades de negocio su-
periores en la zona de Asia Pacifico sobre otras regiones del mundo.

La siguiente tabla muestra las adjudicaciones a empresas espafnolas en el BAsD 2012-2015:

2012 ! 2013 2014 ! 2015
Etiquetas de fila N°Cont. | Valor($) | N°Cont. Valor($) N°Cont. | Valor($) | N°Cont.  Valor($)
Asistencia técnica 4 8.474.451 7 3.300.102 10| 21.708.155
Consultoria donaciones 5| 10.420.198
Consultoria préstamos 5| 15.419.325 5 8.842.751 1 2.233.549 4| 15.737.350
Equipamiento 1 3.507.661 1 7.420.532
Llave en mano 1] 284.264.990
Obra civil 4| 495.841.189 3| 195.278.421 4| 164.317.295 2| 97.135.112
Total general 14 | 523.242.626 16 | 491.686.264 16 | 195.679.532 11]123.292.660

18 Oficina Econémica y Comercial

=i Espafia ) de la Embajada de Espafa
' Exportacion en Manila
= e Inversiones



600

500

400

300

200

100

GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE D

Finalmente, se muestran las adjudicaciones totales (en millones de dodlares) de empresas espa-
folas (0 bien empresas de capital espanol que operan desde otros paises miembros del BAsD
en Asia) en contratos licitados mediante procedimientos del BAsD, contabilizando las adjudica-
ciones segun el valor comercial del contrato, es decir, el valor total del contrato con indiferencia
de cofinanciado (BAsD y otros cofinanciadores) en el periodo de 2009 a 2015:

523,24
491,69 2009
2010
2011
W 2012
195,68
2013
123,29
89,01 111,47 W 2014
38,20
W 2015
T T T T T T 1
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
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LA VENTANILLA DE OPERACIONES PUBLICAS.

3.1. INTRODUCCION A LA VENTANILLA DE OPERACIONES PUBLICAS DEL
BASD.

La ventanilla de operaciones publicas cofinancia proyectos de desarrollo en los PMD. El PMD
receptor se compromete a cofinanciar al menos el 20% del proyecto, aportando capital o pagos
en especie (como por ejemplo, facilitando oficinas o vehiculos). En ocasiones, los proyectos son
cofinanciados por varias IFls, ONG, Agencias de Cooperacion como AECID), etc. Los proyectos
de desarrollo pueden estar formados por una unica licitacion (contrato) o por una bateria de lici-
taciones. Los proyectos se disefian de acuerdo a las grandes estrategias del BAsD en el PMD,
estrategia que esta consensuada y negociada, con el pais receptor. El siguiente grafico refleja la
relacién entre Programas-Proyectos-Licitaciones:

PROYECTOS

LICITACIONES

PROGRAMAS
(5 afnos vista)

(2-3 afios vista)

(corto plazo/inme:

Grandes estrategias del
BAsD a nivel de pais, sector

O Pais: Documento CPS

[ Sector: programas tematicas

O Tipo: operaciones soberanas
¥y no soberanas

Son lo contratos donde las
empresas puede licitar.

Uno o varios (bateria)
proyectos forman un
programa )
U Contratos de TA
O Contratos de Obra Civil.
0 Contratos de Bienes y
Equipos.

O Excel Web: Seccién
Projects, estado “Approved” y
“Proposed”

O COBP: Documento
estratégico a 2-3 afios vista.

El siguiente grafico muestra los 3 tipos de contratos (licitaciones) que financia el BAsD mediante
su ventanilla publica. Un proyectos de desarrollo puede contener 1 0 mas contratos.

Contratos de Obra

Civil

Contratos de Contratos de

\

QICB > de 3 a 40 millones

O NCB < hasta 40 millones

Q Construccion infraestructura

O Llave en Mano

Q Financiado por un
préstamos o una donacion

QO Gestiona: AE

Q Evalta: AE

O Supervisa: BAsD

isicié Servicios
bﬁ?@i'sy'cégﬂiggs (Asistencia
Técnica).

0 ICB 6 NCB

QICB >de 1a 10 millones

1 NCB < hasta 10 millones

4 Compra equipos

1 Compra magquinaria

Q Financiado por un
préstamos o una donacion

0 Gestiona: AE

Q Evalua: AE

O Supervisa: BAsD

0 <100.000Adjudicacién Directa

0 >100.000-600.000< Biodata

Q > 600.000-1.000.000<STP

Q> 1.000.000 FTP

QFinanciado por un préstamos
una donacion o el BAsD.

0 Gesticén, evaluacion. Segln
cémo se financie.

QSupervisa: BAsD
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A modo de ejemplo, el siguiente cuadro muestra el ciclo del proyecto completo desde el punto
de vista de los contratos (licitaciones) que podemos encontrarnos en un proyecto de desarrollo
de una infraestructura financiado mediante un préstamo del BAsD a favor del PMD:

ESTUDIOS DE ESTUDIOS DE PRESTAMO O ESTUDIOS DE
PREVIABILIDAD VIABILIDAD DONACION EVALUACION
(AT, OBRA, EQUIPOS)
Valor ($) 15.000 50.000 400.000.000 10.000-50.000
50.000 7.300.000
80.000
Contratista |Individual 6 Empresa Individual y/o Empresa |Empresas, en mayoria. |Individual 6 Empresa
Financiador|BAsD (AOTA), BM,|BAsD (PPTA, RETA, etc) [PITA BAsD
AECID, GTZ, CDIA, Préstamo: PMD.
PMD, etc Donacioén: BAsD.
Gestiona [Generalmente el finan-|BAsD PMD (AE) BAsD 6 PMD

ciador con sus criterios

Supervisa |Generalmente el finan-|BAsD
ciador con sus criterios
Objeto Identificacion de un|Mediante los procedi-|Bateria de licitaciones|Asegurar la idoneidad
proyecto de desarrollo|mientos de licitacidon del|que tienen por objetivolen los objetivos pro-
con base suficiente. BAsD, se asegura la me-|implantar el préstamo o|puestos para el proyec-
jor calidad-precio para|donacion. to y los obtenidos. Lec-
el trabajo a desarrollar ciones aprendidas, etc.

En cuanto a la distribucién de los tipos de contratos que usa la ventanilla publica y como son fi-
nanciados, el siguiente cuadro muestra el tipo/financiacién/lobby segun qué contrato:

Financiacion Prestamos Donaciones Recursos del BAsD

Disefio BAsD
E Gestion Agencia Ejecutora AE 6 BAsD BAsD
3 Evaluacion Agencia Ejecutora AE 6 BAsD BAsD
Supervision BAsD
Contratos de Obra Civil
Tipo de contrato Adquisicion de Equipos

Asistencia Técnica

3.2. REFORMAS EN LA GESTION INTERNA DE LOS PROYECTOS: NUEVOS
LIMITES PARA NCB / ICB.

El BAsD se encuentra en un periodo de trasformacion interna con vistas a poder ofrecer a sus
clientes (los gobiernos receptores de los PMD) una cartera de proyectos que se ajusten a sus
necesidades y fortalezca el desarrollo. Sin embargo, en el proceso administrativo interno de los

21 Oficina Econémica y Comercial

=i Espafia y de la Embajada de Espafa
' Exportacion en Manila
= e Inversiones



GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

proyectos, segun qué proyectos y en qué paises, el tiempo de gestién interna desde que se
acuerda con el pais receptor su financiacion hasta que se publican las primeras licitaciones,
puede superar los 24 meses. Estos plazos de gestion interna de los proyectos son demasiado
amplios y podria constituir un aliciente significativo para que los clientes del BAsD busquen so-
luciones alternativas para la financiacién de sus proyectos, especialmente el momento actual
donde los tipos de interés son especialmente bajos.

En esta misma linea, existen un precedentes: en Ghana en un proyecto que formo parte de la
cartera del Banco Mundial en ese pais, finalmente fue cofinanciado mediante la banca comercial
a un tipo de interés superior al de Banco Mundial pero pudiéndose acceder a la financiacion en
plazo muy inferior.

Paralelamente, en la zona de Asia Pacifico, el BAsD podria encontrarse en el medio-corto plazo
con un competidor adicional a la banca comercial. El Banco Asiatico de Inversiones en Infraes-
tructuras (AllB), cuyo principal accionista es China, prevé comenzar sus operaciones en el ano
2016 usando como punto de partida procesos y procedimientos internos orientados a facilitar y
gestionar de manera eficaz, eficiente y rapida los proyectos.

En este nuevo entorno, el BAsD comenzé a finales de 2014 un proceso de reciclado y reacondi-
cionamiento de sus procesos internos con vistas mejorar sustancialmente la gestion interna.
Con vistas a disponer de un sistema mas eficiente, flexible y alineado con las capacidades
reales de las AE de PMD el BAsD pone en funcionamiento un total de 10 medidas que van a
afectar la gestién administrativa del proceso de licitacion. Estas medidas se aplican en funcion
al pais, la complejidad del proyecto y la capacidad demostrada en el pasado de las AE:

1. Determinacién del grado de riesgo en los sistemas de adquisiciones en los PMD del
BAsD. Cada CPS debera de contar con un andlisis en detalle del riesgo-pais y del ries-
go-sector en cada PMD y determinar el nivel de riesgo en los sistemas de licitacion. Esté
analisis lo realiza la OSFMD.

2. El incremento de acuerdos basados en ICB abre la puerta a que existan mas con-
tratos financiados mediante NCB, con lo cual, se reducen los tiempos en el proceso de
licitacion. Mas acuerdos con los PMD para ICB implica un mayor numero de NCB en
aquellos paises donde si se utilizan los sistemas nacionales de manera eficiente.

3. Revision del procedimiento de licitaciéon. En funcion al nivel de riego, en aquellos PMD
cuyos niveles de riesgo son bajos, se realizaran revisiones posteriores a la adjudicacion
del contrato. En este grupo, segun qué paises, se realizara la revision posterior en todos
los contratos o bien en algunos contratos (muestras). Para los PMD con un elevado ries-
go la revision del proceso de licitacion se realizara ANTES.

a. Paises de riesgo ALTO: revisién documentacién anterior.
b. Paises de riesgo BAJO -1: Revision posterior en todos los contratos.
c. Paises de riesgo BAJO-2: Revision posterior (muestras) en algunos contratos.

4. Sobre la constituciéon de los PC —Procurement Committees-: En funcién al montante
del contrato, existen casos donde no es necesario crear un PC para la autorizacion del
desembolso de los fondos

a. Para contratos de mas de 40 millones: PC
b. Para contratos de +20 y -40 millones: RD Director y OSFMD Director
c. Para contratos de +5 y -20 millones: RD Director.
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d. Para contratos de hasta 5 millones: la AE en PMD de riesgo bajo con un baremos
de revisidon posterior mediante muestras.

5. Nueva clasificaciéon de la complejidad de la documentacién para la licitacion de un
proyecto en la fase inicial. EIl BAsD pretende crear una nueva clasificacion en la fase
inicial del proyecto e identificar aquellos proyectos especialmente complejos y/o de ries-
go elevado- Para proyectos en esta fase (Concept Clearance), es necesaria pal implica-
cién de los expertos de OSFMD

a. Proyectos de riesgo algo/complejos administrativamente: Participacion activa
de los técnicos expertos de OSFMD
b. Resto de los proyectos: No requieren apoyo especial por parte de OSFMD

6. Creacién de un nuevo sistema de revisién de adquisiciones o Procurement Review
System -PRS-: Aun en fase de creacién. Tiene por objetivo planificar todas las fases y
ofrecer capacidades de seguimiento, supervision, modificacion, hitos, fechas limites, res-
ponsabilidades, en todo el proceso de adquisicién, tanto para el PO como para el supervi-
sor o la AE.

7. Acuerdo en el contenido de los documentos de licitacién durante la fase de prepa-
racién del proyecto (en vez de implementacién). Seran los RD quienes revisen los docu-
mentos en vez de OSFMD

8. Sobre los PC - Procurement Committees-: dispondran de un maximo de 10 para la ges-
tién que sera mas liviana por la aplicacion de otras reformas ya descritas.

9. Formulario de adquisiciones. Nuevo formulario, mas sencillo y estandarizado.
10. Mejora de los servicios de consultoria: Mejora especialmente en la calidad de los ser-
vicios, prestando especial atencidn al incremento de consultoria basado en criterio de cali-

dad de 90:10. Se consideraria la posibilidad de delegar la gestion de las TA de hasta 5 mi-
llones a los RD

Contratos de obra (incluye los contratos llave en mano
VALOR DEL CONTRATO ($) NUEVOS LIMITES PARA LA APLICACION DE ICB EN PMD DEL BANCO

Hasta 3 millones Butan Camboya, Islas Cook, Fiji, Micronesia, Republica de Kirguiz, Kiribati,
Laos, Maldivas, Myanmar, Nauru, Palao, Islas Marshall, Samoa, Islas Salo-
mon, Tayikistan, Turkmenistan, Tonga, Tuvalu, Vanuatu y Timor Este.

Hasta 5 millones Afganistan, Armenia, Azerbaiyan, Georgia, Mongolia, Nepal, Papua Nueva
Guinea, Uzbekistan.

Hasta 10 millones Kazajistédn y Vietham

Hasta 15 millones Bangladesh, Pakistan, Filipinas y Sri Lanka

Hasta 25 millones Indonesia, Malasia y Tailandia

Hasta 40 millones China e India

Ejemplo: en China e India, el BAsD podra licitar contratos de obra mediante el procedimiento de licitacion
nacional o NCB (National Competitive Bidding) siempre que el valor del contrato sea de hasta 40 millones
de ddlares. Todos los contratos de mds de 40 millones, serdn listados mediante el procedimiento de lici-
tacion ICB (International Competitive Bididng).
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Contratos de adquisiciéon de bienes y equipos.
VALOR DEL CONTRATO ($) NUEVOS LIMITES PARA LA APLICACION DE ICB EN PMD DEL BANCO
Hasta 1 millén Butan Camboya, Islas Cook, Fiji, Micronesia, Georgia, Republica de Kirguiz,
Kiribati, Laos, Maldivas, Myanmar, Nauru, Palao, Islas Marshall, Samoa, Islas
Salomén, Turkmenistan, Tonga, Tuvalu, Vanuatu y Timor Este.

Hasta 2 millones Afganistan, Armenia, Azerbaiyan, Bangladesh, Kazajistan, Mongolia, Nepal,

Papua Nueva Guinea, Sri Lanka, Tayikistan, Uzbekistan.

De 2 a 5 millones Indonesia, Malasia, Pakistan, Filipinas, Tailandia y Vietnam

De 3 a 10 millones India y China

Estas medidas son aplicadas en proyectos cofinanciados mediante préstamos, es decir a con-
tratos de obra civil, AT y adquisicidén de bienes y equipos asi como en proyectos financiados
mediante donaciones (aquellas que gestiona las AE, entendiendo que sélo en los PMD con ma-
yores capacidades, siendo el resto gestionado por el BAsD mediante la RM o HQ-Manila).

IMPORTANTE: Se recuerda a las empresas espanolas que para aquellos contratos que sean li-
citados en el BAsD mediante el procedimiento de NCB (National Competitive Bidding), /as em-
presas internacionales podrdn licitar a los mismos. El hecho de que un contrato utilice el sis-
tema de licitacion nacional no excluye a que empresas de otros paises puedan participar y pre-
sentar ofertas. Sin embargo, a pesar de que el BAsD recomienda a la AE que publique la notifi-
cacion de la licitacion en el sistema de notificaciones del BAsD, la AE no esta obligada a ello y
las publicaciones de estas notificaciones podran realizarse en idioma local, en prensa local y sin
potenciar una mayor difusion mediante las plataformas habituales del BAsD. En este sentido, las
empresas espanolas interesadas en contratos licitados mediante NCB deberan de contar con
un buen socio local o presencia en el pais para poder informase en tiempo y forma de la publi-
cacion de la notificacion

3.3. LA CURVA DE APRENDIZAJE.

3.3.1. Introduccién y generalidades.

COMENTARIOS Y ACLARACIONES

(Qué es la curva de
aprendizaje?.

La CURVA DE APRENDIZAJE es un proceso de formacion sobre
el funcionamiento del BAsD, su normativa de contratacion, sus
elementos basicos que tenemos que dominar, etc

¢Para qué sirve la curva de
aprendizaje?

Sirve para poder competir en igualdad de condiciones sobre
aquellos proveedores regulares del BAsD que, en ocasiones, lle-

van proveyendo equipos, obra y consultoria al BAsD y a las AE de
los PMD durante décadas.

¢ Quién domina la curva de
aprendizaje?

Tu competencia.

¢, Qué coste tiene para la
empresa superar la curva
de aprendizaje?.

Desde el punto de vista econdémico, el coste es 0€ ya que para
superar este proceso de domino de los procedimientos del BAsD,
no es necesario inversion alguna, ni ningun tipo de desplazamien-
to a Manila ni la contratacién de expertos en la materia. Desde el
punto de vista “tiempo”, la Oficina Econdmica y Comercial en es-
tima que un profesional de la empresa espanola puede ser un ex-
perto y superar en la curva de aprendizaje en 4-6 semanas a tiem-
po parcial

$A qué ventanillas afecta?

Fundamentalmente a la ventanilla publica.

(A qué tipo de contratos

Contratos de asistencia técnica.
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es aplicable? Contratos de adquisicion de bienes y equipos.
Contratos de obra civil (llave en mano).

3.3.2. Qué facilita a las empresas y consultores dominar la curva de aprendizaje.

Superar la curva de aprendizaje implica que las empresas y los consultores espanoles van a
poder dominar, entre otros aspectos basicos de la gestidon administrativa de las licitaciones del
Banco, lo siguiente:
» Saber con claridad que son programas, que son proyectos, que son licitaciones (contra-
tos).
= |dentificar PMD con una cartera de proyecto densa para nuestros sectores de especiali-
zacion. También determinar los que no.
» |Implica conocer muy bien los procedimientos de licitacion.
= Supone conocer quién financia qué y consecuentemente quién tu cliente final.
» Supone identificar con claridad a tus competidores.
= Facilita el acceso a socios con experiencia en PMD, en IFIS y en el BAsD en particular.
= Supone estar registrados perfectamente en el CMS (Consultores).
» Supone identificar con claridad a los responsables en las AE y PO en el BAsD
= Supone conocer de primera mano las lineas generales de actuacion en los PMD, en sec-
tores y en tematicas de nuestro interés.
» Implica “llegar a tiempo” a todos los contratos de nuestro interés.
» Implica presentar EOI, RFP y Ofertas en general COMPETITIVAS.

3.3.3. Por qué es preciso superar la curva de aprendizaje

La Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de Espafa en Manila, desde su Departamen-
to Multilateral dispone de mas de una década de experiencia asesorando a empresas y consul-
tores espanoles.

Partiendo de la base que el objeto de este informe no consiste en analizar los resultados de las
empresas y consultores espanoles cuando se aproximan a las oportunidades de negocio que
ofrece el BAsD, si es preciso resumir las principales conclusiones de este Departamento Multila-
teral sobre la importancia de superar la curva de aprendizaje en la estrategia de aproximacion al
BAsD.

» Conocimientos y/o capacidades técnicas: Las empresas y consultores espafoles que se
aproximan al BAsD son, por lo general, perfiles especializados o altamente especializa-
dos en un sector, subsector o tematica determinada con conocimientos amplios en otros
campos. Esta especializacion de las empresas y los consultores espafoles viene ade-
mas acompanada de referencias internacionales de relevancia. En este sentido, desde la
Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafa en Manila, se ha observado
que las capacidades y los conocimientos técnicos de las empresas y los consultores es-
panoles tienen un nivel mas que suficiente (y superior en bastantes casos) como para
competir con las empresas britanicas, japonesas, australianas, indias, chinas, alemanas,
francesas, canadienses, etc, que, segun qué casos, pueden llevar mas de dos décadas
proveyendo de equipos y servicios al BAsD.

» Conocimientos administrativos sobre el proceso de licitacion en el BAsD. De la misma
manera que la Oficina Econémica y Comercial de la Embajada de Espafna en Manila ma-
nifiesta que las empresas y consultores espanoles que se aproximan al BAsD son, por lo
general, altamente cualificadas técnicamente, lo cierto es que como norma general, es-
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tas mismas empresas y consultores no suelen prestar atencion al requisito de formarse
en los aspectos administrativos relacionados con la contratacion y los procedimientos
de contratacion del BAsD, y que sin embargo son fundamentales.

= Como resultado de esta situacion, se ha observado la aproximacion de empresas y con-
sultores espanoles altamente cualificados a las oportunidades de negocio que ofrece el
BAsD que han fracasado en su intento de convertirse en proveedores habituales. En la
gran mayoria de estos fracasos, el eje comun ha sido no dominar los procedimientos
administrativos, es decir, no dominar la curva de aprendizaje.

= De acuerdo con las valoraciones del Departamento Multilateral de la Oficina Econémica
y Comercial de la Embajada de Espana en Manila en los ultimos 7 anos, empresas y
consultores espanoles no han sido adjudicatarios de contratos con el BAsD por:

o0 errores administrativos relacionados con el funcionamiento basicos del BAsD,

0 errores muy basicos relacionados con la documentacion requerida para el con-
curso de su interés

0 errores en la presentacion de la empresa y sus las caracteristicas.

Como consecuencia de estos errores, empresas espanolas técnicamente muy avanza-
das y con referencias importantes en el sector han “abandonado” el mercado de oportu-
nidades de negocio que ofrece el BAsD.

El siguiente diagrama en forma de piramide, muestra los elementos que se precisan para con-
vertirse en una empresa proveedora de servicios y equipos en el BAsD:

A grandes rasgos, para convertirse en un proveedor
habitual es preciso superar los 3 niveles de la pirami-
de En caso opuesto, previsiblemente la empresa fra-
case en su objetivo de convertirse en un proveedor
habitual de servicios y equipos en esta IFI.

En el grafico, la curva de aprendizaje hace referencia
al segundo nivel de la piramide o “gestion administra-
tiva”. Superar la curva de aprendizaje deberia de con-
siderarse por parte de las empresas como un requisi-
to mas a la hora de plantearse la aproximacién al
BAsD, considerando prioritario superar este conoci-
miento administrativo sobre el BAsD, su funciona-
miento y sus procesos de licitacion.

La base de la piramide o Capacidad Técnica:

=  Supone el nivel de mas carga de trabajo que se
ha desarrollado histéricamente en la empresa, la
mas costosa y la mas dificil de conseguir.

= Requisito indispensable para licitar en el BAsD.
Hay que ser “bueno” en “algo” que el BAsD demande. Para contratos de bienes y equipos
de bajo montante o bien equipos sin componentes tecnoldgicos, el precio es el elemento
diferenciador.
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Para aquellos proveedores de ese “algo” (producto/proceso/modelo/conocimiento) en lo
que son “buenos” hay que demostrar nuestra “valia”, con experiencia internacional a ser
posible. Precisamente ésto es lo que hacen tus competidores.

En la experiencia de la OFECOME de Manila, las empresas espanolas somos técnicamen-
te muy buenas y estamos muy bien valorados por el BAsD

El nivel medio o “Gestién Administrativa”

La cuspide o la “estrategia para venderse” correctamente frente al
BAsD.

Fase intermedia de la piramide y la mas facil de los 3 niveles
de la piramide.

Su coste econdmico es 0€ y en tiempo, un profesional de la
empresa a media jornada durante 4-6 semanas

Tus competidores en el BAsD son EXPERTOS en la gestion
administrativa

Hace referencia al 15% de la piramide, pero es un nivel que
es preciso superar satisfactoriamente.

Implica DOMINAR la curva de aprendizaje

Implica ajustarse siempre al 100% a los pliegos, ni mas ni menos.

Nivel superior de la piramide. Implica participar en visitas, ferias,
eventos, contratacion de Servicios Personalizados al ICEX, participa-
cion en misiones comerciales, seminarios técnicos, etc.

Esta fase ha de considerarse si la empresa ha superado las fases anteriores.

Implica disponer de un informe interno del potencial de las oportunidades del BAsD como
mercado.

Podria llegar a tener un coste econémico elevado si no se han trabajado bien las fases
anteriores.

El éxito de esta fase consiste en “ponerse en los zapatos” de tu cliente (PO y/o AE).

El enfoque es el de “como solucionar problemas” en “tiempo/forma/presupuesto”

Hay que vender nuestras capacidades desde el punto de vista técnico, nunca comercial.
Implica estudiar los objetivos del BAsD en ese pais/sector y aportar soluciones técnicas.
Implica conocer bien la cartera de proyectos del PO o la AE en los proyectos de nuestro
interés y demostrares que sabemos de lo que hablamos.

Supone prepararse cada reunidén de manera especifica y concreta.

3.3.4. Fases de la curva de aprendizaje.

Listado de fases que componen la curva de aprendizaje en el BAsD:

FASE 1. Requisitos para licitar contratos en la ventanilla publica.

FASE 2. Estrategia pais y estrategia sector.

FASE 3. Registro de empresas y consultores.

FASE 4. Tipos de contratos y como remitir expresiones de interés y ofertas.

FASE 5. El proceso de licitacion. Oferta técnica/financiera. Evaluacion y adjudicacion.
FASE 6. La negociacién y la revision de ofertas no ganadoras.

FASE 7. Busqueda de oportunidades de negocio en el BAsD.

FASE 8. Como darse a conocer en el BAsD

FASE 9. Participacion en ferias, eventos, misiones comerciales, etc.

FASE 10. Elaboracion de un informe interno. Estrategia de la empresa.
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3.4. FASE 1: REQUISITOS PARA LICITAR CONTRATOS DE LA VENTANILLA
PUBLICA.

3.4.1. Marco juridico

La regulacion del BAsD sobre licitaciones se aplica a todos los contratos derivados de proyec-
tos financiados, en su totalidad o parte, por el Banco. En operaciones donde el BAsD no sea fi-
nanciador, pero estén ligadas a proyectos de este, se exigira que el método de contratacién sea
acorde con los principios del Banco, como transparencia, diligencia, libre competencia, etc.

La relacion legal entre prestatario y BAsD, se rige por el acuerdo financiero o financing agree-
ment en el caso de los contratos de bienes y servicios, o por el acuerdo de préstamo, donacién
o asistencia técnica, en el caso de los contratos de consultoria.

Los derechos y obligaciones del prestatario, del BAsD, y del licitante, quedan establecidos, en
el caso del suministro de bienes y servicios, por los pliegos de la licitacion, y en el caso del
prestador de servicios de consultoria, por la solicitud de propuestas o Request For Proposal
(RFP), ademas del contrato firmado por las partes, en ambos casos.

El responsable de la adjudicacién, implementacion y supervision del contrato es la entidad ad-
ministradora de los fondos del proyecto. En el suministro de bienes y servicios, sera normal-
mente la AE. En el caso de la prestacion de servicios de consultoria, sera la AE, si estan asocia-
dos a préstamo, o el BAsD, si se trata de una donacion.

Por otra parte, el BAsD velara en cualquier caso por que se cumplan los principios y procedi-
mientos generales que rigen la actividad de la Institucién, y que aparecen en La Carta de Cons-
titucion del BAsD’, la Guia de Compras Publicas o Procurement Guidelines y la Guia de Contra-
tacién de Consultores o Guidelines on the Use of Consultants.

Si estos principios o el financing agreement no son respetados durante la licitacion, el BAsD
puede declarar el proceso como nulo (misprocurement), y cancelar la financiacion asignada a
los bienes o servicios afectados. Incluso tras la aprobacion final del contrato por parte del
BAsD, este puede declarar misprocurement, si entiende que dicha aprobacién se basé en in-
formacion incompleta o incorrecta, lo que puede salir a la luz tras los debriefing posteriores a la
publicacién del ganador de la licitacion (punto VI.2).

Si se dictamina que alguna de las empresas concurrentes no respeto las regulaciones que rigen
la licitacion, podria incluirse en la lista negra del BAsD, y resultar excluida de todas las oportuni-
dades con el Banco por el tiempo que se determine (punto I1.3).

Tras la declaraciéon de misprocurement, el BAsD puede repetir la licitacion, o cancelarla definiti-
vamente.

3.4.2. Criterios generales de elegibilidad

El criterio principal establece que cualquier empresa o consultor individual de un pais miembro
es elegible para ofrecer sus bienes y servicios de construccién, o prestar sus servicios de con-
sultoria, al BAsD. Esto, sin perjuicio de su mision en favor del desarrollo de sus miembros, lo
que hace preferibles, en igualdad de condiciones, a los consultores de PMD, o a los bienes pro-

7 http://www.adb.org/documents/agreement-establishing-asian-development-bank-adb-charter
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ducidos en los PMD, en el caso de los contratos para adquisicion de bienes, llave en mano o
servicios de construccion.

En el caso de la consultoria, esta discriminacién se lleva a cabo durante la elaboracion de la lis-
ta corta, y en el caso de adquisicion de bienes y servicios de construccion, durante la fase final
de evaluacion de las ofertas (ver Anexo IV).

No obstante, en los contratos para bienes y servicios de construccion financiados con présta-
mos y donaciones de Fondos Especiales, la elegibilidad se limita a los miembros desarrollados
que hayan contribuido a estos, asi como a todos los PMD?.

Por su parte, los consultores deben tener en cuenta que es obligatorio su registro en el Consul-
tant Management System (CMS), para optar a contratos con el BAsD.

Para favorecer la competencia, el BAsD prohibe a la AE denegar la participacion en la licitacion
a un licitador por razones distintas de las de capacidad o recursos insuficientes para llevar a
cabo el contrato, cuestion esta que se dirime durante el proceso de calificacién correspondiente
de la licitacion.

3.4.3. Excepciones generales

Hay cuatro casos en los que no seran elegibles los consultores ni suministradores de bienes y
servicios:

1. Por el cumplimiento por parte del pais prestatario de una decision adoptada por el Con-
sejo de Seguridad de las Naciones Unidas, bajo el capitulo séptimo de su Carta, que es-
tablezca la prohibicién de pagos al pais de origen de los bienes o servicios, 0 a empre-
sas o personas especificas.

2. Las empresas o instituciones publicas solo seran elegibles si pueden demostrar que i)
son legal y financieramente auténomas, ii) operan por criterios comerciales y iii) no son
agencias dependientes de la AE.

3. Los funcionarios de paises miembros pueden ser contratados si i) estan en excedencia,
i) no resultan adjudicatarios por parte de la AE para la que trabajaban anteriormente, y
i) su contratacion no crea una situacion de conflicto de interés.

4. Una empresa o persona sancionada por la politica de anticorrupcion e integridad del
BAsD?®, no sera elegible para la adjudicacion ni se podra beneficiar indirectamente de los
contratos financiados o administrados por el Banco durante el periodo que este deter-
mine. A efectos sancionadores, el Banco cuenta con una lista donde consta el periodo
en que es efectiva la exclusion de una empresa de las licitaciones con el BAsD. Tampo-
co se incluiran las empresas sancionadas por cada AE, en el caso de que esta adminis-
tre la licitacion.™

8 Espafia es contribuyente del Fondo Asiatico de Desarrollo y el Fondo Especial de Asistencia Técnica.

® Se recomienda consultar el documento Anticorruption and Integrity: Policies and Strategies. La Office of Anticorrup-
tion and Integrity (OAIl) del Banco investiga todas las alegaciones que suponen el incumplimiento de sus principios.

0 Ademas, y en virtud del Acuerdo sobre Suspensiones Cruzadas de 2012 (Cross Debarment Agreement), una em-
presa o individuo sancionado por el Banco Mundial, el Banco Africano de Desarrollo, el Banco Europeo de Recons-
truccion y Desarrollo, o el Banco Interamericano de Desarrollo, también sera vetado por el BAsD, si dichas institucio-
nes lo solicitan.
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3.4.4. Excepciones por conflictos de interés

Antes de analizar la elegibilidad de nuestra organizacién, debemos asegurarnos de que no exis-
te ninguna situacién de conflicto de interés que pueda perjudicarnos al final del proceso de lici-
tacion. El BAsD fija tres situaciones principales de conflicto de interés:

1. Imposibilidad de ser contratado, en un mismo proyecto, como consultor y como sumi-
nistrador de bienes y servicios. Esta prohibicion no se aplica cuando existe un contrato
de llave en mano o de disefio y construccion.

2. Conflicto entre diferentes trabajos de consultoria en el mismo proyecto. A titulo de ejem-
plo, una firma no sera contratada para realizar los servicios de consultoria que detallan
los TOR que prepard esta misma empresa. Tampoco sera contratada una consultora pa-
ra realizar el estudio de impacto medioambiental de un proyecto de infraestructura si ya
ha sido elegida para el disefio de ingenieria.

3. Empresas o individuos con relaciones econémicas o familiares con personal del BAsD o
de la AE que estén directa o indirectamente relacionados con los TOR, el proceso de
contratacién o la supervision de un proyecto, no seran contratados para trabajos de
consultoria, salvo excepciones.

3.4.5. Joint venturesy socios locales

Dado el interés del Banco en la participacién de los PMD, es aconsejable para las empresas es-
panolas presentarse a licitaciones formando una asociacion con una empresa local. Esta aso-
ciacion puede ser permanente o temporal, para un proyecto en concreto. A la hora de asociar-
se, es fundamental elegir a una empresa lider que sea el interlocutor con el BAsD o la AE.

Para los contratos de bienes y servicios de construccion, estas asociaciones toman la forma de
Jjoint ventures. Para la consultoria, existe ademas la formula de la subconsultora.

= Joint venture. todos los miembros firman y son responsables de la totalidad del contrato
con el BAsD o la AE.

= Subconsultoria. |a relacidn entre los miembros es menos fuerte, y solo la empresa lider
firma el contrato con BAsD o AE.

Cualquier tipo de joint venture o asociacion es elegible, pero el BAsD no permite ninguna condi-
cién por parte de la AE sobre asociacidn obligatoria en la licitacion.

3.4.6. Atribucion de referencias

Es importante destacar que el BAsD no reconoce las referencias de proyectos o curriculos que
otra empresa del mismo grupo societario pueda tener. La consultora debe asociarse con las
empresas de su mismo grupo, ademas de con el consultor del PMD, si quiere que dicho cono-
cimiento sea tenido en cuenta en la licitacion.

3.4.7. Adecuacion de la empresa al perfil del BAsD

Una vez se ha determinado la elegibilidad de la empresa, esta deberia analizar sus posibilidades
en el mercado de negocios del BAsD. Esta institucion se caracteriza por el fomento de la com-
petencia entre las empresas licitadoras, con el objetivo de no limitar el numero de proyectos de
desarrollo entre sus PMD por la existencia de altos margenes.
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El primer paso en el andlisis que la empresa deberia hacer es evaluar su posicion competitiva
respecto a los demas actores de su sector en el mercado internacional, para centrarse en las li-
citaciones donde sus capacidades y experiencia son sobresalientes.

En cualquier caso, debe contar con una fuerte orientacion a la exportacion, pues uno de los
principales baremos para el BAsD es la experiencia en mercados internacionales, mas aun si se
trata de paises en desarrollo, y con otras instituciones multilaterales.

3.4.8. Medios humanos y materiales

Por otra parte, hay que considerar desde el primer momento que el proceso de acercamiento al
Banco exige una dedicacion exclusiva de recursos: personal, tiempo, y dinero. Es importante
contar con una voluntad firme de la compafia en este sentido. Los resultados no apareceran de
forma facil ni rapida.

Por ultimo, y dada la alta competitividad introducida por la regulacion del BAsD en los procesos
de licitacion, se recomienda centrar los esfuerzos iniciales en una o dos ramas de la actividad
de la empresa, y en uno o dos paises con proyectos de desarrollo, ahi donde se encuentren las
principales fortalezas de la empresa. De otra forma, se estaran diluyendo los recursos en dema-
siados campos y difuminando la imagen que se desea crear ante demasiados PO y AE.

3.4.9. Decision sobre el BAsD

Una vez analizados la elegibilidad de la empresa, su potencial en el mercado de oportunidades
del BAsD, y los recursos especificos que serian necesarios, deberia adoptarse una decision es-
tratégica por parte de la direccidén de esta sobre la apuesta por el BAsD.

Como se ha indicado, el proceso de adaptacion y acercamiento de la empresa a la forma de
hacer negocios con el BAsD no es facil ni rapido, y consecuentemente, tampoco lo sera afrontar
con éxito procesos de licitacion.

Es necesario, por tanto, adoptar la estrategia de mantener un esfuerzo continuado, que no se
guie a corto ni medio plazo por los resultados cosechados, sino por el conocimiento adquirido
por parte de las personas responsables de esta linea de negocio, asi como por los cuadros téc-
nicos responsables del producto. Ese conocimiento sera el que, a medio y largo plazo, dé lugar
a los resultados perseguidos.

La experiencia de esta Oficina Comercial lleva a la conclusién de que cuando el planteamiento
es mas cortoplacista, los resultados son negativos. La dedicacion de recursos no se ha mante-
nido en el tiempo y forma adecuados para que la experiencia y conocimiento sobre el BAsD den
sus frutos, y la imagen de la empresa en la institucién queda desdibujada de cara al futuro.

Por estos motivos, no se recomienda dar el paso hacia el BAsD si la apuesta no es clara y firme.
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3.5. FASE 2: ESTRATEGIA PAIS Y ESTRATEGIA SECTOR.
3.5.1. Estrategia sector.

El BAsD clasifica los proyectos de la ventanilla privada en sectores, que a su vez de clasifican
en subsectores. La siguiente tabla muestra la clasificacién completa:

Agricultura y recursos naturales (9) Finanzas (10)
Agricultural Production and Markets Banking Systems
Agriculture and Natural Resources Finance
Agriculture and Rural Sector Development Finance Sector Development
Fishery Housing Finance
Forestry Insurance and Contractual Savings
Irrigation, Drainage, and Flood Protection Investment Funds
Land-Based Natural Resources Management Microfinance
Livestock Money and Capital Markets
Water-Based Natural Resources Management Small and Medium Enterprise Finance and Leasing
Trade Finance
Energia (8) Transporte y TICs (8)
Conventional Energy Air Transport
Electricity Transmission and Distribution ICT
Energy Efficiency and Conservation Rail Transport
Energy Sector Development Road Transport
Energy Utility Services Transport and ICT
Large Hydropower Transport Management and Policies
Pipelines Urban Transport
Renewable Energy Water Transport
Education Sector Development Decentralization
Non/Formal Education Economic and Public Affairs Management
Pre-Primary and Basic Education Law and Judiciary
Technical Education and Vocational Skills Training | Public Administration
Tertiary and Higher Education Public Expenditure and Fiscal Management
Upper Secondary Education Public Sector Management
Salud y proteccion social (7) Sector del agua y otros servicios municipales (5)
Early Childhood Development Slum Upgrading and Housing
Health and Social Protection Urban Sector Development
Health Finance Waste Management
Health Programs Water and Other Municipal Infras. and Services
Health Systems Water Supply and Sanitation

Nutrition

Industria y Comercio (4)
Social Protection Industry and Trade Sector Development
Multisectorial — Otros - (1) Large and Medium Industries
Multisector Small and Medium Enterprise Development
Trade and Services
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Paralelamente a esta clasificacién sectorial (y subsectorial) de los proyectos, el BAsD cuenta
ademas con una clasificacion tematica basada en aspectos prioritarios que desea implementar
en los PMD mediante los proyectos de desarrollo que financia:

Transferencia de conocimientos
Cambio climatico

Sostenibilidad medioambiental
Género y desarrollo

Gobernanza

Reduccién de la pobreza
Desarrollo del sector privado
Cooperacion e integracién regional
Desarrollo social

Desarrollo urbano

Uno de los errores mas comunes de las empresas y los consultores espafoles que se aproxi-
man al BAsD es presentarse como una firma o un técnico experto en varios sectores y por ex-
tension, varios subsectores, incluyendo en ocasiones un cruce de tematicas.

Si bien es cierto que desde un punto de vista comercial, el hecho de que una empresa o un téc-
nico tenga capacidades técnicas suficientes para abarcar proyectos en varios sectores y/o sub-
sectores, cuando se realiza una aproximacion profesional al BAsD, la estrategia sectorial ha de
basarse unicamente en 1 6 2 sectores o0 subsectores de alta especializacion de la empresa,
aquellos sectores/subsectores “bandera”, donde la firma cuenta con una amplia experiencia en
el mercado internacional, abundantes y relevantes referencias de proyectos, y consecuente-
mente, con un equipo de trabajo técnico altamente especializado.

Desde el punto de vista del cliente, tanto si éste es el BAsD o una AE, los técnicos a cargo del
disefio del proyecto, la gestion, la implementacion, el seguimiento y la evaluacion son técnicos
expertos en el sector o subsector que clasifica el proyecto y por extension, que clasifica a todos
los contratos de consultoria, de obra civil y de adquisicidon de bienes y equipos que lo compo-
nen. Consecuentemente, al PO del BAsD o al responsable de la AE, no le interesara ninguna
otra exposicion/presentacion de nuestras capacidades que no sean aquellas relacionadas con
su area de especializacion. Desde otro punto de vista, presentarse como experto en varios sec-
tores y subsectores puede dar la impresion de ser una empresa poco especializada en cual-
quiera de los sectores/subsectores y consecuentemente, motivo para no ser una firma o un
consultor que sea incluido, por ejemplo, en una lista corta.

Una vez ya la empresa es contratada para un sector o subsector de alta especializacién y con-
trastada por el BAsD o bien la AE, se pueden ampliar los sectores/subsectores y hacer un se-
guimiento los contratos de consultoria, de bienes y servicios o de obra civil relacionados con los
nuevos sectores.

3.5.2. Estrategia pais.

Tal y como ya se ha comentado, el BAsD lo forman un total de 67 paises miembros (son los
propietarios del BAsD) de los cuales 48 son Estados de la zona Asia Pacifico. De éstos paises
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de la zona de Asia-Pacifico, 40 son PMD o paises receptores. (diferentes grados de acceso a fi-
nanciacion). El BAsD clasifica a los PMD en 5 grandes areas geograficas:

= ASIA CENTRAL Y OESTE (CWRD): Afganistan, Armenia, Azerbaiyan, Georgia, Kazajis-
tan, Republica de Kirguistan, Pakistan, Tayikistan, Uzbekistan. 9 PMD
= ESTE ASIATICO (EARD): China, Hong Kong, Corea, Taiwén y Mongolia. 2 PMD
= PACIFICO: Cook Islands, Fiji Islands, Kiribati, Marshall Islands, Federated States of Mi-
cronesia, Nauru, Palau, Papua New Guinea, Samoa, Solomon Islands, Timor-Leste, Ton-
ga, Tuvalu, Vanuatu. 14 PMD
=  SUR ASIATICO (SARD): Bangladesh, Butan, India, Maldivas, Nepal, Sri Lanka. 6 PMD
= SURESTE ASIATICO (SERD): Brunei Darussalam, Cambodia, Indonesia, Laos, Malay-
sia, Myanmar, Philippines, Singapore, Thailand, Vietham. 9 PMD.
(Nota: Los paises en negrita son paises miembros en la actualidad no receptores de fondos
del BAsD.)
Dada la extension del territorio, elevado nimero de paises, diferencias culturales, niveles de
desarrollo entre los paises receptores, capacidades reales de las AE de los paises, fronteras na-
turales, etc, se recomienda a las empresas interesadas en los contratos que ofrece la ventanilla
publica delimitar este mercado mediante las siguiente medidas selectivas:

=  Preseleccion de hasta 8-10 PMD de interés para la empresa, incluso si estos pertenecen
a mas de 1 departamento geogréafico.

» De éstos, unicamente se seleccionaran un total de 2 6 3 paises, que ademas deberan de
pertenecer al mismo departamento geografico.

» Los paises preseleccionados deberan de considerar aspectos tales como

0 los propios intereses de la empresa en el pais/paises.

poblacion y nivel de renta

desarrollo de las infraestructuras.

proximidad entre si.

intereses cruzados con clientes de la empresa espafnola en la zona,

etc.

O O O0OO0Oo

3.5.3. Combinacioén de la estrategia pais y la estrategia sector.

Una vez se tienen claramente definidos aquellos sectores/subsectores de alta especializacion
de la empresa y predefinidos un total de hasta 8-10 paises PMD de interés para la empresa me-
diante la combinacion de las estrategias de sector y de pais se va a obtener como resultado un
total de 2-3 PMD donde la empresa o el consultor puede comenzar analizar sus oportunidades
de negocio y en definitiva, a especializarse.

Es fundamental que la preseleccion del pais/paises tenga en consideracion las oportunidades
de negocio que se esperan. En este sentido, se recomienda que las empresas y los consultores
espanoles que se descargue de la pagina de internet del BAsD los documentos COBP y/o
CPS" para los 8-10 paises PMD preseleccionados y conocer con detalle el volumen de finan-
ciacion (tanto en numero de proyectos como en millones de ddlares) que se prevé en los paises
preseleccionados.

El resultado de esta combinacion cruzada de las estrategias de sector y de pais tiene como re-
sultado identificar un total de 2 6 de 3 paises PMD con un mayor volumen de contratos de obra

11 Para la descarga del COBP y CPS basta con acceder a www.adb.org pestafia de “Country” seccion de “Country
Strategy”
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civil (incluyendo llave en mano), contratos de consultoria y contratos de adquisicion de bienes y
equipos en aquellos sectores de alta especializacion de la empresa y, consecuentemente, don-
de mayores posibilidades se pueden encontrar para convertirse en adjudicatario.

3.6. FASE 3. REGISTRO DE EMPRESAS Y CONSULTORES
3.6.1. Cuadro-resumen para el registro de empresas en funcién al tipo de contrato.

En funcion al tipo de contrato, el BAsD puede exigir a sus proveedores registrarse en cualquiera
de las bases de datos de empresas que generalmente utiliza. El siguiente cuadro resumen des-
taca el tipo de contrato y el registro requerido y si éste o no es obligatorio.

S

*Es OBLIGATORIO, tanto para empresas como para consultores.

=Se financian mediante recursos propios del BAsD, fondos de paises y/o organismos donantes que

Contratos de : : ] :
consuttoria gestiona el BAsD y mediante prestamos con garantia soberana.
*[ a base de datos del BAsD donde es obligatorio registrase se llama CMS (Consulting Management
System).
)
R

o S = E| BAsD no exige registrarse para provesr equipos y bienes. No existe una base de datos.

adquisicion de = Se financian mediante préstamos con garantia soberana y donaciones (Ventanilla publica).

bienes y equipos.

s | 0s licitaciones se publican la seccion de *procurement notices”. Para equipos muy técnicos y
especializados se han dado casos de precalificacion.

= No reguiere de ningun registro de la empresa, aungue con vistas a proporcionar al BAsD una

Contratos de dimension y capacidades de la empresa, pudiera ser conveniente registrarse en el CMS.
obra civil = | a publicacion de la convocatoria de la licitacion (procurerment notice) determinara si se recuiere
(incluyendo llave precalificacion para el contrato en cuestion.
en mano). = No existe una base de datos donde registrarse, Unicamente precalificacion, y sélo en algunos
contratos.
\\\_ /

Como norma general, para los registros de la base de datos de CMS, desde la Oficina Econé-
mica y Comercial de la Embajada de Espafia en Manila se recomienda a las empresas y a los
consultores espafnoles interesados en registrarse, que tengan presente que no se trata de una
base de datos simple y sencilla donde se nos va a requerir incluir informacion “habitual” para el
registro como nombre de la empresa, direccidn, persona de contacto, teléfonos etc.

El CMS es en realidad la CARTA DE PRESENTACION de la empresa frente al BAsD y a las AE
y consecuentemente debe realizarse el registro completo de la misma, aportando el mayor nivel
de detalle y de calidad en la informacion que se suministra.
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3.6.2. Registro de empresas y consultores requerido para licitar contratos de consultoria,
contratos de adquisicién de bienes y equipos y contratos de obra civil (incluidos
llave en mano)

REGISTRO DE EMPRESAS Y CONSULTORES PARA CONTRATOS DE CONSULTORIA.

Consideraciones iniciales sobre la base de registro de CMS:

» Es OBLIGATORIO para empresas de consultoria y consultores estar registradas en el
CMS.

» Hay que realizar el “Full Registration” (desde 2013 es ya obligatorio)

» Incluir con detalle las experiencias desarrolladas en Espana y en el exterior.

» Especial atencion a proyectos realizados con otras PSD/PVD/IFIS/PMD/BAsD.

* Modelo anglosajén: Problemas encontrados y soluciones aportadas.

= Key Experts: Fundamental incluirlos bien para trabajar para la competencia bien proyectos
concretos

Qué elementos incluye el CMS una vez de ha procedido al registro:

» Plataforma virtual para el registro completo de la empresa.

» Plataforma para el envio de la Manifestacion de Interés 6 EOI online.

» Plataforma donde automaticamente, el sistema crea la Lista Larga de empresas.

» Plataforma donde el PO o la AE componen la Lista Corta de empresas.

» Plataforma desde donde se recibe los pliegos para elaborar la oferta (RFP).

» Plataforma donde proporcionaremos la oferta técnica y la oferta econdmica. (Online).

» Plataforma accesible a consultores (empresas e individuales), AE y PO del BAsD.

» Plataforma donde el PO del BAsD supervisa las evaluaciones de las AE (TA asociada a
préstamos)

» Plataforma para las oportunidades en contratos de TA del BAsD y Contratos de TA aso-
ciados a préstamos

Dénde se puede registrar las empresas y consultores en el CMS:

= CMS (Consulting Managemente system). Enlace:
https://uxdmz06.adb.org/OA HTML/adb/adbpos/jsp/ADBCMSLogin.jsp

Periodicidad del registro de la empresa o el consultor en el CMS

» Dada la importancia de la informacion que proporciona el perfil del CMS, es importante
realizar actualizaciones periddicas.

» Implica que conviene actualizar la informacién, especialmente la seccién de referencias de
la empresa tan pronto se ha finalizado un contrato, sea con el BAsD o con cualquier otro
cliente.

= ElI CMS exige tanto a empresas como consultores que accedan a su perfil al menos 1 vez
al afo. En caso de no acceder al perfil en este periodo de tiempo, el sistema del CMS re-
clasificara el estado de la empresa o consultor en la base de datos de activo a no activo.

» Las empresas y consultores que se encuentran en estado de no activo, no podran ser vi-
sualizados ni por el PO ni por la AE, ni tampoco podran acceder a las listas cortas.

El reqgistro en el Consultant Management System (CMS) es obligatorio para empresas de consul-
toria y consultores independientes'?, pero no para firmas que se presentan a contratos de obra

2 En el caso de la consultoria asociada a préstamos o donaciones, el registro no es obligatorio, pero se recomienda
encarecidamente.
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civil y suministro de bienes. Sin embargo, se recomienda que estas también se registren en el
sistema, pues aumenta sus posibilidades de éxito en otros procesos de licitacién, al potenciar
su imagen entre los PO del Banco relacionados con su sector de actividad™.

El CMS es un sistema web integral que permite articular las herramientas que el BAsD necesita
para contratar consultores. Centraliza gran variedad de funciones que canalizan la relacién entre
el Banco, los consultores, y las AE, en distintos momentos del ciclo de vida de un proyecto.

Cuando el BAsD es la entidad contratante, como en el caso de las AT y la consultoria institucio-
nal, el CMS se utiliza, ademas, para la gestion de diferentes fases clave de la licitacion de los
contratos, como el envio de las ofertas, y la evaluacién parcial de la oferta financiera.

Hay tres tipos de usuarios que interactuan en el CMS:

= Consultores: Crean y actualizan su perfil, buscan oportunidades de negocio en el portal
de Avisos de Contratacion de Servicios de Consultoria (Consulting Services Recruitment
Notice, CSRN), envian Expresiones De Interés (Expression Of Interest, EOI), responden a
Consultas No Vinculantes (Mon-Committal Inquiries, NCI#) y entregan ofertas en res-
puesta a Request For Proposal (RFP).
= PO del BAsD: Publican oportunidades de negocio, envian NCI, difunden RFP, mandan
Notice To Proceed (NTP™) y solicitan peticiones de aprobacién (Approving Requests).
= AE: Acceden al portal del CSRN y publican oportunidades de negocio para proyectos fi-
nanciados por el BAsD.
El sistema ofrece la posibilidad, tanto para empresas como para consultores individuales, de
realizar un registro simplificado o completo, aunque desde el afio 2013 es obligatorio realizar el
registro completo. El registro en este programa es “la carta de presentacién” de una empresa
ante los expertos del BAsD, a todos los efectos. La plataforma es una oportunidad, para aque-
llos que realizan un registro completo, de ofrecer una gran cantidad de informacion a los PO y
AE, por lo que se recomienda siempre este tipo de registro, también para empresas que, ini-
cialmente, solo estan interesadas en licitar para contratos de bienes y obra civil. El perfil de la
empresa en el CMS solo es visible por esta misma, los expertos del BAsD'®, y la AE, en los ca-
sos en los que es responsable de la contratacion.

La informacion mas valiosa para los PO, suele ser el detalle exhaustivo de los curriculos de los
expertos de la empresa, asi como las referencias de anteriores proyectos en paises en desarro-
llo, especialmente si han sido financiados con fondos multilaterales.

El registro en el CMS tiene igualmente la doble utilidad de poner en valor la experiencia previa
de la empresa o el consultor, si se ha trabajado antes con el BAsD u otra IFl, en qué tipo de
contratos, en qué paises, etc, con un nivel de detalle amplio para cada una de las referencias
que deseen incluirse.

3 El Anexo IV detalla cémo realizar cada uno de los diferentes registros posibles.

™ Los NCI es un excelente ejemplo del importante papel que juega la calidad de un registro en el CMS. Mediante los
NCI, el BAsD contacta por propia iniciativa con consultores individuales que, por su experiencia, son idéneos para ser
asignados a un proyecto especifico.

5 La NTP es el aviso que inicia oficialmente el trabajo de consultoria, una vez se ha firmado el contrato que vincula
AE o el BAsD, con la firma o el consultor.

6 Se ofrece informacion detallada sobre el registro en el CMS en el Anexo IV. También pueden consultarse las guias
del BAsD para entidades y consultores independientes, asi como “Guia para comprender el nuevo sistema de regis-
tro de empresas y consultores en el BAsD - CMS”. OFECOME Manila. 2012.
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Paralelamente, en el caso de las empresas interesadas en proceder con el registro, el sistema
ofrece la posibilidad de registrar a los empleados de la empresa con un alto grado de especiali-
zacion y experiencia, lo que se conoce como los key experts. Registrar a los empleados de la
firma cuya experiencia técnica es mas amplia es particularmente interesante para aquellas em-
presas espanolas de ingeria y consultoria que aun no tiene referencias con el BAsD. De esta
forma, al ofrecer al BAsD los empleados de la empresa con mas experiencia, se produce una si-
tuacién de doble beneficio:

= Por un lado, el BAsD puede ponerse en contacto con el experto de la empresa para
contrataciones puntuales, donde las caracteristicas del contrato de consultoria no re-
quieren la contratacion de una empresa. Este tipo de contrataciones (contratos de con-
sultoria individual o bien contratos de consultoria de un grupo de expertos), suelen ser
para contratos de montantes pequefios (generalmente de 100.000 dolares o menos) o
bien contratos de elevado nivel técnico. Dado que el BAsD puede acceder a los key ex-
perts que ofrecen todas las empresas registradas en el CMS, se puede beneficiar de
formar un grupo de expertos de alto nivel sin necesidad de contratar a la empresa.
= Desde el punto de vista de la empresa de consultoria espanola, el beneficio de ofrecer a
los profesionales de la casa como key experts, reside esencialmente en el hecho de, una
vez finalizado el contrato, recuperar no solo al experto de la casa sino ademas poder in-
cluir en el CMS como referencia de la empresa el trabajo desarrollado por el experto co-
mo key expert, con lo cual, la firma espafnola que anteriormente no contaba con ninguna
referencia de contratos con el BAsD, mediante este sistema de cesidén de expertos, po-
dria mejorar su perfil de referencias en el CMS y consecuentemente disponer de mas
opciones para acceder a las listas cortas.
= Desde el punto de vista de la empresa espafola, Unicamente es preciso remitir al BAsD
la documentacion exigida para la cesion. No es necesario dar de baja al trabajador en la
Seguridad Social, aunque no podria recibir retribucion alguna mientras esté contratado
por el BAsD.
Cuando la consultora registra a sus key experts, estos reciben una solicitud de confirmacion de
pertenencia a la empresa, ademas de una invitacion para registrarse como consultor individual.
Si este indica su pertenencia a la empresa, tanto ésta como el consultor podran remitir expre-
siones de interés para contrataciones de consultores individuales, y el BAsD podria contratarlo a
través de la empresa o como consultor independiente.

Esta referencia cruzada entre empresa y key expert en sendos perfiles del CMS puede ser muy
util para el Banco como ya se ha detallado, pues puede contratar a los mejores expertos en
cierta area sin necesidad de contratar a varias empresas, que ademas podrian no tener incenti-
vos a licitar en un proyecto de pequefio montante. La empresa también puede encontrar varias
ventajas: por un lado, se potencia que el personal adquiera experiencia en el BAsD. Cuando se
reincorpore, ésta contara con las experiencias del key expert. La valoracion del personal, suele
tener una ponderacion del 70% dentro de la evaluacion de la oferta técnica. Ademas, la empre-
sa se habra dado a conocer, y contara ahora con una mejor red de contactos de PO y AE.

No obstante, hay que tener en cuenta que el key expert debe desvincularse formalmente de la
empresa durante su colaboracién con el BAsD, (mediante, por ejemplo, una excedencia), y pue-
de terminar separandose completamente de esta y apostar por colaborar de forma permanente
con el BAsD, con lo cual, las empresas deberan de evaluar al opcién de la inscripcion de los kAey
expert segun sus necesidades e intereses.
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REGISTRO DE EMPRESAS PARA CONTRATOS DE ADQUISICION BIENES Y EQUIPOS.

Las empresas espafolas interesadas en proveer bienes y equipos en el BAsD, asi como las em-
presas interesadas en licitar los contratos de obra civil, no precisan registrarse en ninguna base
de datos.

No obstante y segun qué casos, la empresa espafola interesada en los contratos de adquisi-
cién de bienes y equipos junto a los contratos de obra civil puede, si lo desea, darse de alta en
la base de datos del CMS (exigido registro sélo para contratos de consultoria) con vistas a pre-
sentar las capacidades de sus equipos o bien para detallar técnicamente las obras realizadas
anteriormente, especialmente aquellas de complejidad técnica o bien aquellas realizadas en la
zona de Asia-Pacifico y/o con otras IFls.

En algunas ocasiones, una licitacién para contratos de adquisicion de bienes y equipos 6 con-
tratos de obra civil (especialmente en contratos de llave en mano) pueden exigir en los pliegos la
precalificacion de empresas.

Como ya se ha detallado en puntos anteriores, cuando el BAsD aprueba un proyecto de desa-
rrollo financiado mediante un préstamo con garantia soberana (o donacion), el primer documen-
to que publica las licitaciones que van a componer dicho proyecto es el ‘procurement plan”

(http://www.adb.org/site/business-opportunities/goods-services/procurement-plans).

El “orocurement plan” detalla informacién basica sobre cada una de las licitaciones y uno de los
datos que revela sobre los contratos de obra civil y los contratos de adquisicion de bienes y
equipos es si existe precalificacion de empresas. A continuacion se detallan las caracteristicas
de los contratos que requieren precalificacion en la ventanilla publica del BAsD:

= CUANDO: La precalificacion se utiliza excepcionalmente en contratos complejos y de lar-
ga implantacién.

= TIPO: Contratos de obra civil, de llave en mano y equipos técnicos y/o complejos.

= METODO. El método de licitacion es siempre internacional 6 ICB.

= ASOCIACIONES: La precalificaciéon evalla a una empresa o asociacion de empresas.

= OBJETIVO: La precalificacién tiene por objetivo asegurarse que sélo aquellas empresas
con los conocimientos y la experiencia apropiada, facturacion y liberadas de cualquier tipo
de procedimiento judicial licitan por el contrato.

* VALOR: Los contratos han de superar $10.000.000 USD

= EVALUADOR: La Agencia Ejecutora.

» SUPERVISOR: El BAsD supervisa la evaluacion realizada por la AE.

= DONDE: Los contratos que requieren precalificacion son anunciados en los Procurement
Plans y los Procurement Notices correspondientes.

* PROCEDIMIENTO: El procedimiento completo de licitacién se encuentra en el informe
“User’s Guide to prequalification of Bidders”

» PLAZO: Como minimo sera de 42 dias para preparar la documentacién exigida.

= DOCUMENTACION: Las empresas interesadas en contratos que requiere precalificacion
deberan de completar el documento SPQD (Standard Procurement Document for the Pre-
qualification of Bidders).
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ESQUEMA DE LAS FASES DEL REGISTRO DE EMPRESAS PARA CONTRATOS DE

ADQUISICION BIENES Y EQUIPOS.

* En caso de precalificacion, el PP sera el primer documento en mencionar este requerimiento.

* | os Procurement Netices (PN) indicaran en la oportunidad de negocio las condiciones, plazos y'
obtencion de la documentacion para contratos supeditados a un proceso de precalificacion

* [nvitation for Prequalified, el cual, gueda incluida y detallada en &l PN.

¢ [nstructions to applicants: se trata de un documento que incluye una bateria de instrucciones,
definiciones y aspectos en gensral que regulan la precalificacion. El [TA es un documento comun a todas
las precalificaciones del BAsD, donde |a AE esta ohligadaa incluiria sin poder modificarlo

+ Aplication Datashest: Contiene informacion v provisiones especificos del proceso de precalificacion en
curso. Todalainformacionregueridaha de ser completada.

* Qualification Criteria: Detalla la metodelogia v los criterios de evaluacion que va a aplicar la AE. Los-
cirterios son de eligibilidad, litigios pendientes, capacidad financisray experiencia,

* Aplication Forms: Incluye todos aquellos formularios que la AE precisa para svaluar a las empresas
candidatas. Los formularios requieren informacion sobre experiencia, socios, estados financieros, efc.

e

* Eligible Countries: La AE facilitara el listado de Paises Miembros del BEAsD mas actualizado.

* Scope of the Contract: En esta seccion se facilita a las empresas toda la informacion necesaria sohre
el objetivo del proyecto, sl plazo de implantacién, los equipos requetidos, etc. ElI 30C lo usaran los
candidatos parapoder presentar una precalificacion acorde y, ademas, podran preguntar dudas ala AE. |

* Una vezla AE ha evaluado a las empresas candidatas de |a precalificacion, se publicara en la pagina "
del BAsDuna lista de todas las empresapracalificadas y todas seraninvitadas a licitar, quedando la AE
obligada aevaluar todas las ofertas gue presenten las empresas.

1C
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3.7. FASE 4: TIPOS DE CONTRATOS Y COMO REMITIR EXPRESIONES DE INTERES Y OFERTAS.
3.7.1. Cuadro-resumen del proceso de licitacion
CUADRO-RESUMEN DEL PROCESO DE LICITACION Y LOS TIPOS DE CONTRATOS DE CONSULTORIA.

fder aclon oportunigaces

Supervision del

Calidad v coste, o Quality-and Cost-Based Selection (QCBS) Calidad, Quality-Based Selection [QBS) Presupuesto fijo Fixed-Budget Selection (FBS)

Fuente unica. o single-source selection [555)

Cualificaciones de consultores,Consultant’s Qualifications Selection (CQS). Menor coste, o Least-Cost Selection [LCS).

CUADRO-RESUMEN DEL PROCESO DE LICITACION Y LOS TIPOS CONTRATOS DE OBRA CIVIL Y CONTRATOS DE BIENES.

\ Publicacion en Procurement T
Invitacion a licitar

Invitacion a Precalificar
Notices

> Identificacion oportunidades \ Analisis del RRP y del PP

\
/
\
4

> Presentacion Oferta \ Evaluacion (AE) > Supervision BER (BAsD) > Comunicacion Resultados >NegociaciényAdjudicacién

ICB (International NCRB (National LIB {Limited International Qiros IMPORTANTE

Competitive bidding) Competitive bidding) bidding) =El BAsD ofrsce a los paises

. .. = International shopping miembros del BAsD receptores

= Normalmente en ¢tos. de = Normalmente aplicable a = Método de licitacion = Direct centracting de fondos, la posibilidad de

obra civil ¥ llave en mano contratos gue no tengan internacional {{CE) = Forge account pramover la contratacion de

de mas de $1.000.000 US interés para empresas particular mediante = Eracurement from, servicios y equipos locales. Esta

internacionales por su invitacion directa y sin shecialized agencies preferencia ha de aceptarla el

=Normalmente en ctos de monto ¥ por el grado de anuncio publico. Suele = Performance based pals receptor y ha de guedar

bienes por encima de compstitividad  de los darse en casos dendmero Rrocursment plasmada en la documentacién
$500.000 US productos nacionales. limitado de proveedores. del contrato.
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3.7.2. Tipos de contratos de consultoria, contratos de adquisicién de bienes y equipos y
contratos de obra (incluidos llave en mano) en el BAsD.

TIPOS DE CONTRATOS: DE CONSULTORIA Y COMO MANIFESTAR INTERES.

La selecciéon de empresas interesadas como paso previo a la evaluacion de sus ofertas tiene
dos modalidades, segun se trate de contratos de consultoria o de bienes y servicios.

3.7.3. Consultoria'”

3.7.3.1. La expresion de interés

Una expresidn de interés (Expression Of Interest, en lo sucesivo EQI), es la acreditacion de un
candidato ante un proceso de licitacion. En la gran mayoria de los casos, se trata de un paso
necesario para optar a la adjudicacion del contrato. Tiene por finalidad ofrecer a los PO y las AE
una vision rapida del perfil de los licitantes. No se trata de ofrecer una informacion exhaustiva,
sino clara y precisa.

El contenido de la EOI varia en funcion del método de seleccién de consultores, que consta en
el aviso del CSRN. Ademas el método de seleccion también determinara qué pasos son nece-
sarios seguir en la licitacion™@.

Hay seis métodos de seleccion de equipos de consultores. QCBS, QBS y SSS, han sido los
mas utilizados hasta el momento:

» (Calidad y coste, o Quality-and Cost-Based Selection (QCBS): las empresas que han
accedido a la lista corta, envian al mismo tiempo sus ofertas técnicas y financieras. Se
evallian unicamente las ofertas financieras de las que han superado los 750 puntos en la
técnica. Se establecen ponderaciones para sumar las notas técnica y financiera, nor-
malmente 80:20, respectivamente. Se negocia el contrato con la empresa de mayor pun-
tuacion. Es el método principal, tanto para consultoria asociada a préstamo, como para
AT, por ser el mas completo.

= Calidad, o Quality-Based Selection (QBS): el aspecto técnico del trabajo es tan impor-
tante, que es contraproducente evaluar propuestas financieras. Solo se remiten ofertas
técnicas, y se inician negociaciones financieras con la empresa mejor calificada. El pro-
ceso negociador en el QBS es muy largo, por lo que en ocasiones es preferible recurrir al
QCBS con una ponderacion técnico-financiera de 90:10.

= Presupuesto fijo, o Fixed-Budget Selection (FBS): se envian las ofertas técnica y fi-
nanciera, y una vez se han seleccionado las empresas con mas de 750 puntos técnicos,
se comprueba que sus ofertas financieras no hayan superado un presupuesto maximo
previamente establecido en la data sheet. Es un método muy utilizado en donaciones
para AT, puesto que tienen un presupuesto aprobado por el Board of Directors que no
puede ampliarse.

= Menor coste, o Least-Cost Selection (LCS): se envia oferta técnica y financiera, y se
selecciona a la empresa con la oferta financiera mas baja de todas las que han conse-
guido al menos 750 puntos en la técnica. Se utiliza para proyectos simples, como audi-
torias o encuestas.

7 Las secciones 2.02 a 2.05 de Project Administration Instructions (PAI) del BAsD, describen minuciosamente todos
los pasos del proceso de contratacion de servicios de consultoria, incluyendo todas las particularidades y excepcio-
nes.

8 Esta informacion consta en el Procurement Plan, en el caso de consultoria asociada a préstamo (el BAsD y la AE lo
acuerdan cuando estan preparando el PP), y en el RRP o 74 paper, en el caso de las AT (el método es elegido por el
PO junto con OSFMD).
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= Cualificaciones de consultores, o Consultant’s Qualifications Selection (CQS): se
identifica a las tres consultoras mejor posicionadas en anteriores EOIl que respondan a
un cometido muy concreto. La mejor posicionada envia sus ofertas técnica (con especial
énfasis en los CV de sus expertos), y financiera. Es invitada a negociar si el equipo técni-
co es evaluado como apropiado para el trabajo. Es un proceso rapido, puesto que nor-
malmente solo se evalla una propuesta.

= Fuente unica, o single-source selection (SSS): se selecciona una empresa por sus ca-
pacidades especificas, y se inicia directamente una negociacién con la entidad contra-
tante. Este método elimina cualquier tipo de competencia, por lo que solo se utiliza en
casos de emergencia, como desastres naturales, o para desarrollar trabajos que son la
continuacion natural de otro contrato que ya fue licitado.

Por consiguiente, todos los métodos, salvo CQS y SSS, requieren la EOI por parte de las em-
presas.

Los principales apartados de una EOI estan relacionados con las competencias técnicas, la ex-
periencia geografica, y las referencias de proyectos anteriores, que, evidentemente, deberian
constar en el perfil del CMS.

En el caso de firmas de consultoria, son areas importantes los datos de los key experts, y los de
la asociacion de consultores, si existe.

Es interesante destacar que el BAsD considerara toda la experiencia y competencias de las em-
presas de la asociacion en su conjunto, y no solo de la empresa lider. Esta ultima sera la interlo-
cutora con BAsD y AE, y la que aportara la nacionalidad al consorcio que sera tenida en cuenta
en la lista corta. En el momento de la expresidon de interés, la empresa lider no puede formar
parte de otro tipo de asociacion en la misma licitacion. La decision sobre formar una asociacion
puede posponerse hasta el siguiente paso, en la solicitud de ofertas (Request For Proposal, o
RFP).

El procedimiento de envio de la EOI depende de cual sea la entidad contratante. En las AT y la
consultoria institucional, donde el BAsD gestiona todo el proceso, las EOl deben enviarse en
formato digital a través el portal del CSRN de cualquier aviso de consultoria’. Basta con selec-
cionar el proyecto en el CSRN, y pulsar el boton “Express Interest”. Aparecera entonces el do-
cumento telematico de la EOI*.

En la consultoria asociada a préstamo y donacion, o en las AT delegadas, se puede enviar por
correo postal. En este caso, se puede seleccionar “printable page” en la EOI telematica, o cum-
plimentar el documento estandarizado disponible en la web que corresponda a cada tipo de
proyecto. Los datos de contacto de la AE estan disponibles en el CSRN, en la pestana “Profile”,
campo “View details”. No obstante, el envio a través del CSRN es la practica mas habitual, rapi-
da, y segura.

La EOQI es recibida por el BAsD o la AE, en funcién de quién esté a cargo de la contratacion, sal-
vo en el caso de las donaciones, donde en cualquier caso se remiten al Banco. El Operations

% En casos muy especificos, donde el OSFMD considera que la tramitacion de la licitacion a través del CMS puede
perjudicar la competencia en el proceso, se pueden autorizar vias alternativas a este sistema. Un ejemplo es cuando
una consultora de un PMD que ha sido seleccionada en la lista corta no tiene acceso a internet.

20 E] punto 7.3 explica detalladamente como acceder, buscar informacion, y expresar interés, en el CSRN.
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Services and Financial Management Department (OSFMD), es el encargado de la tramitacién de
las EOI por parte del Banco.

En el caso de que un fallo del sistema informatico impida el envio de la EQOI en el tiempo y forma
requeridos, debe comunicarse esta circunstancia mediante un correo electrénico que contenga
una captura de pantalla. Debe enviarse al servicio de asistencia técnica del CMS
(cmshelp@adb.org), al PO, y a la AE, en el caso de que esta sea responsable de la contratacion.

Tras la fecha limite para la recepcion de EOI, se abre un plazo de revisidén y evaluacion, que se
extiende por un periodo de unos 7 dias. Dentro de este plazo se deberia informar del eventual
fallo informatico antes descrito.

El siguiente paso, es la elaboracién de listas largas por parte del BAsD o la AE. La lista larga es
la primera seleccion de todas las empresas o consultores individuales que han remitido la EOI
en tiempo y forma. De forma excepcional, en procesos en los que se han recibido muy pocas
EQI o en areas muy especificas, los responsables pueden incluir a firmas o consultores registra-
dos en el CMS que no hayan expresado interés. En dicha seleccion, son fundamentales la expe-
riencia previa y referencias de proyectos que consten en el registro del CMS, asi como las eva-
luaciones de estos. No se incluiran empresas que consten en las listas de sanciones del BAsD,
ni en otras listas que pudiera tener la AE, en su caso.

La lista larga suele contar con unos 15-50 interesados, que son agrupados por zonas geografi-
cas. Una de ellas sera para consultoras provenientes de PMD.

3.7.3.2. Lalista corta

El siguiente paso en el proceso de seleccioén es la elaboracion de la lista corta a partir de la lista
larga. Se trata de un filtro mas exhaustivo de los proponentes, basado en numerosos criterios
considerados por el PO del BAsD, o la AE. Entre los mas habituales estan:

= Experiencia en actividades de consultoria, areas geograficas, y AE, similares a las del
proyecto que se propone.

» Experiencia en proyectos del BAsD (especialmente importante en el caso de PPTA).

» Caracteristicas de la empresa: tamano, especializacion, procedimientos y estandares in-
ternos de la empresa (existencia de un cédigo ético, requerimientos I1SO, etc).

= Historial de la firma: tiempo durante el que ha desempefiado negocios en la rama de ac-
tividad y area geografica requeridos, asi como los resultados cosechados.

Basandose en estos parametros, se elabora la lista corta. Cuando la responsabilidad es de la
AE, el OSFMD debe dar su aprobacién a la misma, tras lo cual, no se pueden anadir ni eliminar
licitantes.

Cuando la seleccion la realiza un PO del BAsD, debe conseguirse igualmente el visto bueno del
pais receptor. El objetivo es que no se incluyan empresas que el PMD haya excluido de sus
procesos de licitacion. El PMD cuenta con diez dias habiles para presentar sus objeciones, bien
documentadas. El BAsD no acepta modificaciones de la lista mas alla de la eliminacion de las
empresas rechazadas por el PMD (ni nuevas inclusiones ni sustituciones).

En cualquier caso, el PO responsable debe mantener un registro de todo el proceso de elabora-
cién de la lista corta, que contenga, especificamente, las valoraciones de cada parte de las EOI
recibidas, y, de esta forma, ser capaz de argumentar el resultado de la seleccion. De cara a fu-
turos procesos, es interesante el estudio de esta informacion por parte de empresas desestima-
das para la lista corta, una vez la licitacion ha terminado.
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Generalmente, una lista corta contiene 6 empresas o asociaciones, o consultores individuales?'.
Debe ser una lista de referencias con una amplia cobertura geografica, e incluir al menos una
empresa local del PMD del proyecto (salvo que no haya ninguna con la capacidad suficiente).
Por lo tanto, suele haber 1-2 empresas asiaticas, 1-2 empresas europeas y australianas, 1 em-
presa de EEUU o Canada, y una empresa del PMD. La inclusidon de mas de una empresa de un
estado miembro necesita una amplia justificacion y la aprobacion del OSFMD.

Considerando la preferencia del Banco por las empresas o asociaciones de PMD, resulta evi-
dente el atractivo de llegar a acuerdos para conseguir situar a una empresa local como lider de
la asociacion.

Tras aparecer en la lista corta, una joint venture o subconsultoria puede ampliar sus apoyos in-
corporando a mas miembros. Esta posibilidad es muy recomendable para empresas que han
sido desestimadas en su candidatura a la lista corta, o que simplemente no se han presentado
antes.

TIPOS DE CONTRATOS: DE BIENES Y EQUIPOS Y PARA CONTRATOS DE OBRA CIVIL

(INCLUYENDO LLAVE EN MANO) Y COMO MANIFESTAR INTERES.

3.7.4. Adquisicién de bienes y servicios asociados

La primera informacién disponible sobre un proceso de licitacion para bienes y servicios, es el
aviso de licitacion, o General Procurement Notice (GPN). Se publica en la web del BAsD, sec-
cion Businesses®.

Entre la informacién clave que ofrece este breve documento, estan las principales caracteristi-
cas del proyecto y la naturaleza de la licitacién, que elije la AE en funcién de la adecuacién al
proyecto, y que puede ser:

= Limited International Bidding (LIB). Sigue el mismo procedimiento que ICB, pero solo
se invita a la licitaciéon a determinadas empresas. Normalmente se trata de productos
ofrecidos por un numero limitado de empresas, o de contratos de pequefo tamano que
no despiertan el interés de empresas internacionales. La AE debe elaborar un listado de
empresas lo suficientemente amplio para asegurar un proceso competitivo.

= MNational Competitive Bidding (NCB). El anuncio de licitacion se limita geograficamente
al pais prestatario, y los pliegos no se traducen al inglés. La moneda local suele utilizarse
para evaluar las ofertas y proceder a los pagos. En cualquier caso, ninguna empresa ex-
tranjera que quiera licitar puede ser excluida.

= QOtros: shopping, contratacién directa, force account, y contratacion con agencias espe-
cializadas.

= International Competitive Bidding (ICB). Es la modalidad mas comun, por ser la que da
lugar al mayor grado de competencia, sin perjuicio por la preferencia del BAsD por bie-
nes y servicios locales.

Por ser el mas habitual, y al que generalmente se enfrentaran las empresas espafnolas, se desa-
rrolla a continuacion el procedimiento ICB, hasta el punto VI, inclusive.

21 La lista puede ser menor, si, debido a las caracteristicas del proyecto, (geogréficas, técnicas, etc.) se presentan
pocas empresas con la capacitacion para llevarlo a cabo.
22 E|l punto VIII.3 explica como acceder a esta informacion.
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El GPN también ofrece los datos de la AE, a la que se puede contactar para pedir mas informa-
cién, asi como la fecha indicativa en que se espera que estén disponibles los pliegos para ela-
borar las ofertas. Asimismo, informara, en su caso, de la necesidad de precalificacion.

3.7.4.1. La precalificacion

En contratos complejos de construccion, ingenieria, y proyectos llave en mano, puede ser nece-
saria la precalificacion. Se trata especialmente de casos en los que el alto coste de elaborar las
ofertas reduce la competencia.

La precalificacion es un procedimiento por el que la AE decide sobre la aptitud o no de una em-
presa para llevar a cabo un contrato especifico con anterioridad al envio de invitaciones para
presentar ofertas de licitacidén. La AE tiene en cuenta la experiencia e historial en contratos pa-
recidos, las capacidades en servicios de construccion o produccion de bienes, y la situacion fi-
nanciera.

Los criterios de precalificacion aparecen en el documento de precalificacion que reciben las
empresas interesadas. Cualquier empresa que supere estos criterios, sera invitada a presentar
ofertas, por lo que no se trata de limitar la competencia.

La precalificacién se plantea para asegurar que solo las empresas o asociaciones de empresas
que tengan la capacidad y experiencia necesarias para llevar adelante un proyecto, reciben la
invitacion a licitar. El objetivo es reducir la complejidad del proceso y el tiempo necesario para
las evaluaciones. Por otra parte, la AE puede realizar ajustes del proceso de la licitacion si de-
tecta potenciales problemas con la informacién recibida de la precalificacién, como escaso nu-
mero de interesados, o problemas técnicos adicionales.

Los principales inconvenientes de la precalificacion es la extension del proceso de licitacion, y la
mayor posibilidad de realizar practicas colusorias, al haber un limitado numero de licitantes. La
capacidad y experiencia de la AE para superar estos obstaculos sera clave.

Contratos multiples

Habitualmente, como se ha explicado, los proyectos se dividen en varios contratos. Si se desea
licitar para varios de ellos, o incluso la totalidad, se puede recurrir a un proceso Unico de preca-
lificacion por dos vias:

= Para un montante maximo, cuando hay varios contratos de similares caracteristicas. La
empresa podra presentar ofertas a todos los contratos dentro de su capacidad de licita-
cioén, o bidding capacity, que es fijada en un proceso de precalificacion unico. Sin em-
bargo, no podra ser adjudicataria de contratos que superen su capacidad de contrata-
cion, o award capacity. Este dato se fijara durante la evaluacion de sus ofertas.

= Para varios contratos especificos, cuando las habilidades técnicas difieren pero se re-
fieren al desarrollo de un mismo elemento, como una planta de tratamiento de aguas, un
embalse, y un sistema de tuberias, en un proyecto de suministro de agua.

Subcontratistas

La experiencia de los subcontratistas no sera tenida en cuenta en la precalificacién del licitante,
excepto cuando haya trabajos altamente especializados. En ese caso, la AE puede permitir la
presentaciéon de subcontratistas especializados, siempre que se detalle por escrito la intencién
de asociacion entre empresa y subcontrata.

Si podra considerarse, sin embargo, la experiencia ganada por el licitante en proyectos en los
que actué como subcontratista.
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Aviso y preparacién de la solicitud de precalificacién

La AE es responsable de la publicacion de la invitacion de precalificacion, o /nvitation for Pre-
qualification (IFP), con posterioridad a la GPN. La IFP debe publicarse en la web del BAsD, sec-
cidn Businesses, previa aprobacion de este, asi como en un peridédico o website en inglés. La
IFP informa del procedimiento para adquirir el Prequalification Document (PD), y del plazo para
entregar este debidamente cumplimentado.

Las empresas interesadas, pueden comprar el PD y entrar formalmente en el proceso.

El BAsD exige que el PD se base en el Standard Procurement Document for the Prequalification
of Bidders (SPQD), preparado por el propio Banco. Su contenido es el siguiente:

= La Seccion 1 (/nstructions To Applicants, ITA) no es modificable, y es comun a todas las
precalificaciones del BAsD.

= La Seccidn 2 es la Application Data Sheet, que resume las condiciones especificas de
cada precalificacion.

= Las Secciones 3 y 4 contienen los criterios de calificacién, y los formularios del proceso
para su cumplimentacion, respectivamente.

= La Seccidén 5 especifica los paises elegibles. Como se explica en el punto 1.2, en los
préstamos o donaciones con cargo a Fondos Especiales, solo son elegibles los paises
donantes y los PMD. Todos los miembros son elegibles en el caso de financiacion con
recursos propios. Esta Seccién se aplica tanto a la nacionalidad de la empresa como al
origen de los materiales y servicios utilizados por esta. Sin embargo, el Board of Direc-
tors puede aprobar permisos especiales o waivers, segun el caso.

= La Seccidn 6 detalla el ambito del contrato que se licita.

El plazo minimo con que cuentan las empresas para enviar el PD es de 42 dias. En este periodo,
los interesados pueden dirigir sus dudas a la AE, y esta puede modificar, si lo considera necesa-
rio, y tras la aprobacion del BAsD, el PD.

Evaluacién de la solicitud

La AE es responsable de la apertura y evaluacion de las solicitudes de precalificacion. Este pro-
ceso debe realizarse por personal experto, para evitar errores que fuercen la repeticion del pro-
ceso.

La evaluacion es estrictamente confidencial, y considerara unicamente todos los criterios espe-
cificados en el PD. Al finalizar, todos los solicitantes recibiran la lista de empresas que han sido
precalificadas. Por el contrario, solo estas reciben la invitacidn a licitar o /nvitation for Bids (tam-
bién conocida como Procurement Notice, o PN).

Por ultimo, se solicitara, al mismo tiempo del envio de las ofertas, informacién adicional de cali-
ficacion: recursos financieros, actuales compromisos contractuales, y equipo y personal asig-
nados al contrato para el que se licita.

3.7.4.2. La poscalificacion

Si la capacidad de las empresas para ejecutar el proyecto se estudia durante la evaluacién de
las ofertas, el procedimiento se denomina poscalificacidon, o simplemente calificacion. Se utiliza
en contratos de ejecucion mas sencilla. La AE solicita a las empresas, al mismo tiempo del en-
vio de las ofertas, informacion sobre su capacidad técnica y financiera para llevar a cabo el pro-
yecto.
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Este procedimiento es anunciado en el /nvitation for Bid o PN, documento que informa de los
criterios que seran considerados, asi como de la fecha y lugar donde se podran adquirir los
pliegos de la licitacion (bidding documents), que son la base para la presentacion de ofertas. En
este caso, es clave que tanto la PN como los pliegos, describan de forma clara y precisa los cri-
terios de calificacion. Esto ayudara a las empresas a valorar mejor la decisidon de presentarse, y
no asumir con un alto riesgo el coste de preparacion de las ofertas.

Generalmente, las licitaciones son mas breves que en la precalificacion, pues Unicamente se
revisa las capacidades de la empresa que ha presentado la oferta mas econémica.

3.8. FASE 5: EL PROCESO  DE LICITACION. OFERTA
TECNICA/FINANCIERA. EVALUACION/ADJUDICACION.

EL PROCESO DE LICITACION. ELABORACION DE LAS OFERTAS TECNICA Y

FINANCIERA. EVALUACION Y ADJUDICACION DE CONTRATOS DE CONSULTORIA

3.8.1. El proceso de licitacion. Consideraciones para la elaboracién de ofertas para con-
tratos de consultoria

La solicitud de oferta (Request for Proposal, o RFP), se envia a las empresas y consultores se-
leccionados en la lista corta. Existen tres tipos de RFP, segun unos rangos de presupuestos del
proyecto aproximados:

» Oferta completa, o Full Technical Proposal (FTP). Se utiliza normalmente para proyectos
de mas de un millén de USD.
» Oferta simplificada, o Simplified Technical Proposal (STP), entre 600.000 y un millén de
USD.
» Oferta por bio datos, o Biodata Technical Proposal (BTP). Generalmente, por debajo de
los 600.000 USD.
La RFP es el equivalente a los pliegos en una licitacion de Procurement (es decir, los pliegos de
los contratos de obra civil y los contratos de adquisicidn de bienee y equipos), y consta de:

» Carta de invitacion.

» Instrucciones para preparar las ofertas técnica y financiera.

» Hoja resumen del proceso, o dafa sheet. Indicara el método de seleccion de consultores,
el tipo de oferta técnica que se solicitara, el tipo de presupuesto (estimado o maximo), y
su montante indicativo, la fecha limite de recepcién de las ofertas, y el contacto y direc-
cién adonde deben enviarse. Si existen discrepancias entre varios documentos de las li-
citaciones, siempre prevalece la informacion de la data sheet.

» Criterios de evaluaciéon de ofertas. Incluye la hoja de personal y la hoja resumen de la
evaluacién técnica. Los criterios de evaluacién son un elemento critico del proceso de
seleccion, y su contenido dependera del tipo de oferta que se pida en el mismo.

= Términos de referencia23 (TOR) del trabajo de consultoria licitado.

» Formularios estandar de las ofertas, de curriculos del personal asignado al proyecto, asi
como los modelos estandares de contratos del Banco.

» Listado de los paises miembros del BAsD.

23 Los TOR estan disponibles en el portal del CSRN antes del paso de expresar interés, con el objetivo de que esta
evalue bien la oportunidad o no de presentarse al proceso de licitacion.
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Adicionalmente, en los trabajos de consultoria asociados a un préstamo de un proyecto, se en-
via también el documento Report and Recommendation of the President o RRP, con todos los
antecedentes y desarrollo futuro del proyecto, para clarificar el encaje de los servicios de con-
sultoria dentro del mismo.

3.8.1.1. Envio de las ofertas
Preguntas, aclaraciones y consultas sobre los pliegos:

Durante el plazo concedido para el envio de las ofertas, las consultoras preseleccionadas pue-
den enviar consultas al organismo responsable®. Las clarificaciones de la AE o BAsD deben ser
enviadas a todas las empresas o consultores de la lista corta, pero sin informar sobre qué em-
presa solicitd la informacion. La fecha limite para el envio de las ofertas consta en la lista corta.

Procedimiento de envio de la oferta técnica y la oferta financiera:

El procedimiento de envio de las ofertas técnica y financiera depende nuevamente de la entidad
contratante. En el caso del BAsD, se envian telematicamente por el CMS. Si la gestion la realiza
la AE, el procedimiento constara en el RFP (generalmente, por el CMS o por correo postal certi-
ficado).

En cualquier caso, ambas ofertas se envian al mismo tiempo mediante el procedimiento de “una
fase, dos sobres”. La oferta financiera queda codificada automaticamente por el sistema CMS.
Unicamente el sistema descodificara el valor de la oferta financiera una vez se haya resuelto la
evaluacién de la oferta técnica 'y solamente para las ofertas técnicas que superan la puntuacion
minima de 750 puntos .

3.8.1.2. Evaluacion

La responsabilidad de la evaluacién corresponde a la entidad contratante (AE o BAsD). En el ca-
so del BAsD, si la licitacion supera los 600.000 USD, la evaluacion se realizara por un Comité de
Seleccion de Consultores (Consultant Selection Committee, o CSC), convocado por el Banco,
en lugar de la divisién que requiera la consultoria. Cuando la entidad contratante sea la AE, esta
también constituira, con caracter general, un CSC. El objetivo es que haya mas de un evaluador
independiente.

La evaluacion de las ofertas tiene tres fases. A continuacion se presentan sus principales carac-
teristicas.

Tabla 2. Fases de evaluacion de las ofertas

HITO CARACTERISTICAS

1. Evaluacion oferta técnica Puntuacién de 0 a 1.000 puntos

2. Evaluacion oferta financiera A partir de ofertas técnicas con mas de 750 puntos
3. Listado de empresas con puntua- Incluye carta de invitacion a negociar a empresa ga-
ciones nadora

Fuente: Consulting Services Operations Manual. BAsD.

24 Cuando la entidad contratante es el BAsD, estas consultas deben enviarse exclusivamente a través del CMS al
menos 5 dias antes del plazo limite para la entrega de ofertas.
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Evaluacién de la oferta técnica

La descripcion de esta evaluacion corresponde a los métodos de seleccion QCBS, QBS, FBS y
LCS. En los CQS, se estudia con procedimientos ad hoc qué equipo técnico de los presentados
es el mas adecuado para el trabajo ofertado, y se pasa directamente a negociar el contrato. La
evaluacién de la oferta técnica se inicia con el establecimiento de unos criterios y sub criterios a
puntuar. A cada sub criterio se le asigna una puntuacion, en funcion de la siguiente tabla:

Tabla 3. Tabla de puntuaciones para la valoracién de ofertas técnicas
TABLA DE PUNTUACIONES
La oferta sobrepasa sustancialmente los requerimientos para el aspecto

0,
Excelente 100% evaluado
Muy bueno 90% La oferta sobrepasa los requerimientos para el aspecto evaluado
::;or';]zg(i:alma de 80% | La oferta cumple los requerimientos del aspecto evaluado
Normal 70% La oferta cumple los requerimientos del aspecto evaluado aunque exis-

ten deficiencias menores

Por debajo de la 50% La oferta contiene deficiencias importantes en funcién a los requerimien-
media ° | tos del aspecto evaluado

La oferta no responde a los requerimientos del aspecto evaluado o no
0,
No puntuable 0% provee la suficiente informacion para valorarlo

Fuente: Consulting Services Operations Manual. BAsD.
Esta tabla de puntuaciones es comun a todos los procesos de evaluacion, y esta disefiada para
aumentar su transparencia, asi como a hacerlos mas comparables y homogéneos.

A cada sub criterio se le asigna una ponderacién, de forma que la puntuacion maxima global de
la oferta técnica se situa en 1.000 puntos.

Es importante, de nuevo, diferenciar entre los tipos de ofertas técnicas, puesto que tanto crite-
rios de evaluacion como ponderaciones difieren, como se aprecia en la siguiente tabla:

Tabla 4. Tipos de ofertas técnicas: criterios de evaluacion y ponderaciones
EES CRITERIOS DE EVALUACION SUB CRITERIOS PONDERACION

Experiencia en proyectos similares
Cualificaciones del proponente Experiencia en areas similares 100-200
Otros
FTP Calidad de la metodologia
Enfoque y metodologia Programa de trabajo 200-400
Desarrollo propuesto de los TOR
Personal Evaluacidn de expertos asignados 500-700
Programa de trabajo
STP Enfoque y metodologia Calendario 300
Presentacion
Personal Evaluacion de expertos asignados 700
Calendario y plan de trabajo Calendario y plan de trabajo 100
BTP = .
Personal Evaluacién de expertos asignados 900

Fuente: Consulting Services Operations Manual. BAsD.

Se observa que la FTP es el tipo de oferta que mas informacion demanda, y la Unica donde las
ponderaciones son variables, en funcién de cada proyecto. Esto se debe a que se corresponde,
como se ha sefalado, a los trabajos de consultoria de mayor volumen (por encima de un millén
de dolares), por lo que su evaluacion es la mas complicada y exhaustiva.
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La nota asignada a cada sub criterio resulta de multiplicar la puntuacién por la ponderacién de
cada elemento.

De la anterior informacidén, se deduce que las notas obtenidas en el apartado de Personal son
claves. De hecho, para clarificar su evaluacion, las notas de cada experto que la empresa asig-
ne al proyecto son divididas en tres partes, cada una de ellas con su peso en la nota individual.

CRITERIO VALORACION

Experiencia relacionada con el proyecto 60-70%
Experiencia en proyectos en el exterior / pais receptor 10-20%
Cualificaciones generales 10-20%

Fuente: Consulting Services Operations Manual. BAsD.

La eleccion del experto lider del proyecto sera muy relevante, puesto que ese candidato sera
evaluado dos veces: como experto técnico, y como lider del grupo de consultores. Por esta ra-
z6n, y dada la informacion anterior, es muy importante que el experto lider sea el de mayor ex-
periencia relacionada con el proyecto. Todas las calificaciones del personal asignado quedan
reflejadas en la hoja de personal de la evaluacién técnica.

Para la evaluacién individual de cada experto, el BAsD exige la inclusion del curriculo de cada
uno de ellos. Es recomendable incluir la mayor cantidad de informacion posible sobre su expe-
riencia, en especial la relacionada con el proyecto, asi como sus cualificaciones como forma-
cion de grado y posgrado, idiomas, competencias y actitudes, etc.

Por otra parte, en los TOR aparece cada uno de los perfiles de consultor solicitados para la lici-
tacion. Estos perfiles especifican las competencias principales asi como la condicién de consul-
tor internacional o nacional (del PMD receptor). Es muy habitual que las empresas no cuenten
entre sus cuadros con todos los perfiles requeridos, por o que pueden contactar a consultores
registrados en el CMS para incluirlos en su proyecto. También pueden recurrir al apoyo de la
OFECOME en Manila para realizar esta busqueda.

En este caso, es imprescindible desarrollar una intensa actividad de coordinacion y comunica-
cién previa a la presentacion de la oferta, con el objetivo de conseguir una propuesta coherente
y utilizar a fondo la experiencia del consultor local. Esto sera especialmente relevante si se es-
pecifica que el consultor lider debe ser local, aunque generalmente no es asi.

En el momento de realizar sus ofertas técnicas, los proponentes cuentan con toda la informa-
cion referente a los sub criterios de evaluacion y sus ponderaciones, pues se les remite en la
documentacion de la RFP, cuando se publica la lista corta. Estos criterios de evaluacion han si-
do previamente aprobados por el CSC o el OSFMD, segun se los remitié la AE o el PO del
BAsD, respectivamente. Este proceso es paralelo a la elaboracion de la lista corta. De esta for-
ma, se asegura la continuidad del proceso.

Tras asignar a cada sub criterio una puntuacién, cada evaluador del CSC suma las notas en los
dos o tres grupos de criterios principales, y se obtiene la calificacion global. La informacion se
presenta en una hoja resumen de la evaluacién técnica para cada empresa, y en otra que pre-
senta las calificaciones de todas las firmas de la lista corta.

Por ultimo, los evaluadores del CSC se relinen para alcanzar un consenso sobre las evaluacio-
nes. Se registra en un acta las diferencias que pueda haber en las distintas evaluaciones, y se
argumenta como se ha alcanzado el consenso. Las empresas, AE y Departamentos involucra-
dos del BAsD, pueden solicitar tener acceso a esta informacion.
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Las empresas cuyas ofertas técnicas no han alcanzado los 750 puntos, son informadas de su
eliminacion, y su oferta financiera es borrada del CMS y devuelta por correo sin abrir por la AE,
€n su caso.

Si se ha utilizado el método de selecciéon QBS, el proceso termina en este punto, y se pasa a la
negociacion sobre los términos financieros con la empresa con mayor puntuacién técnica.

La AE o el BAsD informan a los concurrentes que han conseguido al menos 750 puntos sobre
su puntuacion y la de sus competidores.

Los métodos de seleccion QCBS, FBS y LCS exigen la apertura en publico de las ofertas finan-
cieras. En las licitaciones que gestionan las ofertas por CMS, el propio sistema envia automati-
camente un correo electrénico a las empresas que han superado los 750 puntos, con la fecha y
el lugar de dicha ceremonia. Cuando la entidad contratante es la AE, esta debe organizar la ce-
remonia de apertura de los sobres.

En cualquiera caso, los concurrentes son informados del precio total presentado por cada em-
presa.

Evaluacién de la oferta financiera

La oferta financiera, tal y como es remitida, se denomina propuesta financiera inicial, o Gross
Financial Proposal (GFP). Esta es sometida a una doble revision por parte de la entidad contra-
tante. Primero, se comprueba que esté conforme con todos los requisitos establecidos en la da-
ta sheet (periodo de validez de la oferta, presupuestos provisionales, contingencias, etc). Poste-
riormente, se comprueba que no haya incongruencias entre los elementos de coste detallados y
la oferta técnica. De lo contrario, el BAsD o la AE realizan los cambios oportunos en la oferta fi-
nanciera.

El sistema de correccion de estas incongruencias suele perjudicar al remitente de la oferta. Por
ejemplo, si no se incluye un experto en la propuesta financiera, pero si en la técnica, se incluira
su coste en la oferta financiera al mayor de los propuestos para esa posicion por cualquiera de
los concurrentes. En el caso del BAsD, y si el CMS se esta utilizando en la administracion de la
licitacidn, el sistema realiza de forma automatica estas correcciones.

Tras los ajustes descritos, se obtiene la propuesta evaluada, o Gross Evaluated Financial Pro-
posal (GEFP).

La seleccion acaba en este punto cuando se utilizan los métodos FBS y LCS. En FBS, la em-
presa con la mayor puntuacion técnica y una GEFP dentro del presupuesto maximo, es invitada
a negociar el contrato. En LCS, la empresa con el menor GEFP, pasa a la negociacion.

Por tanto, los siguientes pasos solo se aplican con las selecciones tipo QCBS, donde puede so-
licitarse una oferta financiera bien con un presupuesto maximo, o bien estimado. La decision
vinculante a efectos de la licitacién se adopta con la preparacion de la RFP, y aparece en la da-
ta sheet.

Si la data sheet establece un presupuesto maximo, las empresas con un GEFP que lo superen,
obtendran un nota financiera de 0, y sus ofertas no seran consideradas. Es importante destacar
que, dada la informacién anterior, puede ocurrir que el GEFP no se corresponda por la oferta fi-
nanciera original, si el GFP contenia omisiones a juicio de AE o BAsD.

Si la data sheet pide un presupuesto estimado, no se penalizara a las empresas cuyo GEFP lo
supere.

= Espafia 52 Oficina Econémica y Comercial
' X Exportacion de la Embajada de Espana
C == e Inversiones en Manila



GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

El siguiente paso es el calculo de la oferta financiera neta, o Net Evaluated Financial Proposal
(NEFP), que solo incluye elementos variables, como remuneraciones y otros gastos. Los ele-
mentos de coste fijo 0 “no competitivos” de la oferta®, como provisiones y contingencias, son
eliminados.

La menor NEFP obtendra la maxima puntuacion, es decir, 1.000 puntos. Las demas ofertas, se
calificaran en referencia a la mejor NEFP, utilizando la siguiente expresion:

Puntuacion oferta financiera: NEFP menor X 1.000

NEFP empresa
3.8.1.3. Clasificacion final de las ofertas
Una vez se han evaluado las ofertas técnica y financiera, se aplica la ponderacion que corres-
ponda. Generalmente, la oferta técnica tiene una ponderacion del 80%, y la financiera del 20%.
Sin embargo, también pueden darse las proporciones 70:30, o 90:10. Estas ponderaciones,
quedan fijadas en el Procurement Plan, por lo que es informacion disponible antes de la expre-
sion de interés. Sumando el componente técnico y financiero, se obtiene la nota final.

Las empresas son clasificadas segun su nota global. Si coincide la nota de dos o0 mas empre-
sas, se da prioridad a la de mayor nota técnica. La empresa con mayor nota global es invitada a
la negociacion del contrato®.

Todos los concurrentes reciben por el CMS la siguiente informacién:

= La puntuacion de todas las ofertas técnicas y financieras de las empresas que llegaron a
la valoracion financiera. Los detalles de las ofertas financieras, queda como informacién
confidencial, sélo accesible para AE y BAsD.

= El cambio de divisa ddélar-varias monedas utilizado para equiparar las ofertas financieras.

= Fecha estimada para el comienzo de las negociaciones con la empresa ganadora.

EL PROCESO DE LICITACION. ELABORACION DE LAS OFERTAS TECNICA Y

FINANCIERA. EVALUACION Y ADJUDICACION DE CONTRATOS DE ADQUISION DE
BIENES Y EQUIPOS Y CONTRATOS DE OBRA CIVIL.

3.8.2. Adquisicién de bienes y servicios asociados

Una vez las empresas han superado, en su caso, la precalificacion, pueden adquirir los pliegos,
y enfrentarse a la elaboracién de las ofertas.

Los pliegos contienen la siguiente informacion:

= Numero y contenido especifico de cada contrato de la bateria que contiene el proyecto.
= Tipo de cada contrato: time based, lump sum, llave en mano, etc?’. En ocasiones, se
permite optar entre varios tipos de contrato al licitante, con el objetivo de fomentar la
competencia.
» Plazo para la entrega de ofertas, y fecha y lugar en que se abriran.
= Procedimiento de presentacion de ofertas:
o Una fase, un sobre. Las ofertas técnica y financiera se envian juntas, en el mis-
mo sobre. Se abren y evaluan al mismo tiempo, y se adjudica el contrato al lici-

25 Estos elementos se establecen en el data sheet, por eso los proponentes no pueden competir en estos elementos.
26 En algunos casos en los que la AE es la parte contratante, el BAsD debe autorizar el inicio de las negociaciones
con la primera clasificada.

27 \Ver 5.1

= Espafia 53 Oficina Econémica y Comercial
' ‘ x Exportacion de la Embajada de Espana
== e Inversiones en Manila



GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

tante que presenta la oferta técnica “apta” de menor precio. Es el método mas
utilizado por el BAsD.

0 Una fase, dos sobres. Ambas ofertas se envian a la vez, pero en sobres separa-
dos. Se evalua la oferta técnica, que no puede ser modificada, y solo continuaran
las que se juzguen “aptas” respecto a los criterios de calificacion. Se adjudica el
contrato a la oferta técnica “apta” de menor precio. Se recurre a este proceso
cuando el andlisis técnico es vital en la primera etapa.

o Dos fases, dos sobres. Al contrario que en el anterior proceso, se realizan co-
rrecciones en la oferta técnica, por lo que existen dos ofertas financieras: la que
se corresponde con la oferta técnica inicial, y la posterior. Entre las ofertas técni-
cas revisadas “aptas”, se adjudica el contrato a la empresa con oferta financiera
inicial y revisada mas bajas. Este proceso se utiliza cuando son posibles varias
soluciones técnicas alternativas.

o0 Dos fases. Inicialmente, solo se envia la oferta técnica. Posteriormente, hay un
proceso de didalogo con la AE para mejorar las ofertas, donde puede desestimar-
se definitivamente el concurso de alguna empresa. Finalmente, se envian la oferta
técnica revisada y su precio, y se otorga la adjudicacion a la oferta técnica “apta”
de menor precio. Suele ser un proceso oportuno en contratos complejos de alta
cuantia.

A continuacion, se describe el procedimiento de “una fase, un sobre”, ampliamente mayoritario
en el Procurement con el BAsD, para el caso de la adquisicidon de bienes, salvo que se especifi-
que lo contrario.

Como se advertira, la secuencia del proceso “una fase, un sobre”, es diferente que en la eva-
luacién de ofertas de consultoria. Tiene cuatro etapas:

3.8.2.1. Recopilacion de informacion

En primer lugar, se elabora una hoja resumen de todo el proceso anterior a la apertura de las
ofertas en la llamada basic data sheet. Esta presenta las principales caracteristicas del contrato
y de la licitacién, asi como el numero de pujas recibidas, las fechas de expiracion de las ofertas
y sus garantias, y el tipo de cambio aplicable para la evaluacion.

Todos los representantes de las empresas que presentaron ofertas dentro del plazo son invita-
dos a la sesion de apertura de los sobres, conforme a la fecha y lugar especificados en los plie-
gos. Se les solicita que firmen una hoja de asistencia.

Tras la apertura de los sobres, se elabora un registro de apertura de ofertas, o Record of Bid
Opening, y se lee en alto a los asistentes. Contendra la identificacidén de todos los licitantes, los
precios ofertados, las garantias presentadas o certificados, y cualquier detalle significativo, co-
mo descuentos o retiradas de ofertas. Este registro debe ser firmado por todos los responsa-
bles de la apertura de ofertas, y se recomienda que también lo hagan todos los representantes
de los licitantes, para que se aseguren que la informacion es correcta.

Antes de un analisis profundo sobre su adecuacion, las ofertas son sometidas a un examen pre-
liminar para determinar que cumplen con los elementos basicos de los pliegos: presentacion de
las garantias exigidas, poderes necesarios para el representante, acuerdos de joint venture o
cartas de intencién, documentos de elegibilidad de licitantes y bienes, etc.

Si la licitacién incluye un proceso de poscalificacion (punto IV 2.2), puede llevarse a cabo en es-
te punto, o bien al final de la evaluacion. Si se realiza ahora, la AE analiza la informacion técnica
y financiera que considera critica para el desempeno satisfactorio del contrato. Enumera todos
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los criterios de calificacion que constan en los pliegos en una tabla (7able of Bidder's Qualifica-
tions), y comprueba que las empresas que han superado el examen preliminar cumplan con to-
dos los requisitos. De lo contrario, sus ofertas son descartadas.

3.8.2.2. Determinacion de la adecuacioén de las ofertas

Primero, se elabora la tabla de licitantes y precios, o 7able of Bidders and Bid Prices. Este do-
cumento es una comparacion de los precios ofrecidos por cada licitante. Dichos precios estan
desagregados segun los diferentes lotes y elementos del contrato. Se convierten a la moneda
referencia de la licitacion, y se realizan, en su caso, correcciones de fallos aritméticos, segun lo
especificado en los pliegos.

Si el licitante rechaza las correcciones anteriores, su oferta es descartada, y se ejecutan sus ga-
rantias.

Posteriormente, se determina que las ofertas se adecuan a los pliegos. Una oferta es conside-
rada “sustancialmente adecuada” (substantially responsive), si no tiene desviaciones importan-
tes (major deviations), respecto a los pliegos, que no puedan ser evaluadas monetariamente pa-
ra su correccion en el precio de la oferta. Hay dos tipos de major deviations.:

1. Condiciones y términos comerciales de los pliegos

= Elementos que afectan negativamente a la validez de la oferta: faltan las firmas de los
representantes en los documentos de presentacién de ofertas, no se cumplen los crite-
rios de elegibilidad, faltan las garantias o avales necesarios, 0 no se cumplen sus perio-
dos de validez, se presentan ofertas condicionadas (por ejemplo, que se requiera la
aprobacion del gobierno del pais licitante para exportar un bien).

= (Circunstancias que constan en los pliegos como motivo de rechazo: incapacidad para
cumplir con el programa de entregas de material, carencia de la experiencia requerida,
ausencia de algun documento exigido en los pliegos.

2. Requerimientos técnicos de los pliegos

= Desviaciones de los términos comerciales y técnicos de los pliegos que inciden sustan-
cialmente en el precio de la oferta pero que no pueden cuantificarse: cuando no se pre-
sente oferta por un elemento del contrato calificado como sustancial, haya incapacidad
para cumplir los requerimientos técnicos, exista incumplimiento de las condiciones para
presentar ensayos de laboratorio sobre material critico para el proyecto (fype-tes), etc.

Si los pliegos permiten la presentacion de ofertas alternativas por parte de las empresas, estos
determinaran el procedimiento especifico de evaluacion. Si, por el contrario, no especifican na-
da sobre ofertas alternativas, solo se consideraran las ofertas principales, asi como la alternativa
de la empresa cuya oferta principal tenga el menor precio. No obstante, toda oferta alternativa
que cuente con una garantia especifica, sera considerada también como oferta principal.

Tras el analisis de estos elementos, se preparan las tablas de adecuacion a los términos comer-
ciales y requerimientos técnicos: 7able of Substantive Responsiveness to Commercial Termsy
Table of Substantive Responsiveness to Technical Requirements. Las tablas enumeran todos
los elementos que deben cumplir las ofertas para ser consideradas “aptas”, y se comprueba, de
forma comparativa, el grado de cumplimiento de cada licitante: conforme, conformidad parcial,
o incumplimiento. Cualquier oferta con un solo incumplimiento o conformidad parcial sera re-
chazada.
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Durante este proceso, la AE puede solicitar aclaraciones a la empresa. Estas puntualizaciones
deben estar por escrito y ser custodiadas por la AE. En ningun caso se permite, en este punto,
que la empresa cambie en sustancia o precio su oferta.

3.8.2.3. Evaluacion detallada de las ofertas

No necesariamente todas las ofertas que pasan el filtro anterior siguen adelante. Cuando el nu-
mero de ofertas que llegan a esta fase es elevado, la AE realizara, generalmente, un analisis de
la dispersidn de los precios ofertados. Si las ofertas se concentran en torno a un valor, se elige
un limite de dispersién, y se seleccionan las ofertas de menor precio dentro de ese rango. Si no
se observa una alta concentracién del precio, el BAsD recomienda seleccionar las tres ofertas
de menor precio.

A continuacién, se realiza un ejercicio similar a la fase anterior. Se comparan, elemento a ele-
mento, todos los detalles comerciales y técnicos de las diferentes ofertas en sendas tablas (7a-
ble for Commercial Termsy Table of Technical Requirements). Se enumera toda desviacion res-
pecto de lo especificado en los pliegos, y se considera la necesidad o no de fijar una correccién
financiera ad hoc en el precio de la oferta. Si se considera que la desviacion es muy relevante, la
oferta puede ser eliminada.

Esta fase es la mas critica de toda la evaluacién. Es importante considerar que los criterios del
ajuste financiero deben constar en los pliegos, y ho pueden introducirse nuevas consideracio-
nes durante la evaluacion. Los ajustes sobre el precio penalizan a las ofertas mas alejadas de
los términos planteados en los pliegos, sumando cierta cantidad al precio ofertado por cada
desviacion, y por tanto, haciéndolas menos competitivas.

Hay dos tipos de correcciones financieras de la oferta: por aspectos comerciales, y por aspec-
tos técnicos.

Entre los ajustes por desviaciones de los aspectos comerciales, destacan:

= Términos de pago. Solicitar un pago anterior o mayor a los plazos o importes indicados
en los pliegos suele implicar un ajuste que utiliza un tipo de interés apropiado para la si-
tuacion.
= Calendario de entrega o finalizacién. Tanto los calendarios atrasados como adelanta-
dos respecto a lo establecido pueden generar perjuicios a la AE. Generalmente, si el
ajuste resultante es mas del 10% del total del precio, la oferta sera descalificada. No
obstante, el calendario adelantado no es penalizado en todas las ocasiones.
= Pago de tasas e impuestos. Para no distorsionar la competitividad de las ofertas, no se
permite imputar el coste de las tasas e impuestos derivados de la importacion de equi-
pos en contratos de suministro e instalacion. Por el contrario, si deben imputarse en los
contratos de obra civil, toda vez que el licitante sera libre de utilizar equipos locales o
importados.
Las desviaciones sobre aspectos técnicos pueden o no generar ajustes financieros, dependien-
do de si inciden en el coste o calidad del servicio o bien ofertado. Entre los principales elemen-
tos destacan:

= Ambito del suministro. Si se omiten bienes o servicios requeridos en los pliegos, pero
no justifican la descalificacién de la empresa, se afiade su coste, utilizando, si es preci-
so, una media de los precios presentados para esos elementos por los demas licitado-
res.

» Adecuacion técnica. En el caso del suministro de bienes, incluye especificaciones téc-
nicas diferentes de las solicitadas, que no constituyan una modificacién importante.
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También se incluye el coste de reemplazar pequefios componentes que no son elegibles
para el BAsD (por ejemplo, de paises no miembros), por otros que si lo son.

= Factores de evaluacion técnica. Un ejemplo son los equipos que consumen electrici-
dad. Un nivel de eficiencia energética menor o mayor del especificado puede generar un
ajuste positivo o negativo del precio, respectivamente.

= Repuestos. Solo dan origen a ajustes si asi lo establecen los pliegos.

= Coste del transporte en el pais prestatario. Puede anadirse al precio final, si asi lo es-
tablecen los pliegos, o estimarse y compararse entre ofertas, para dilucidar qué bienes
son los de transporte mas asequible.

En ocasiones, la existencia de un gran niumero de pequefas desviaciones, puede justificar la
descalificacion de una oferta. Otras veces, una o dos desviaciones elevadas justifican la elimi-
nacién. Generalmente, las ofertas con desviaciones que impliquen ajustes por mas del 15% del
precio, seran descalificadas. Para acelerar el proceso de evaluacion, la AE puede descalificar
una oferta antes de proceder a su analisis detallado, si detecta que existe una desviacién que
justificara claramente un ajuste relevante.

La evaluacion de ofertas en contratos de servicios de construccion, sigue el mismo esquema
que en el caso de suministro de bienes, pero entre los aspectos que suelen justificar ajustes fi-
nancieros, suelen constar, ademas de los presentados, los planes de movilizacion de recursos y
métodos de construccion, asi como desequilibrios en la cantidad y tipo de elementos de trabajo
asignados.

3.8.2.4. Determinacién de la oferta “apta” de menor precio y adjudicacion

Tras determinar las ofertas “aptas” y los ajustes financieros procedentes, se procede a la pos-
calificacion, si asi lo contemplan los pliegos.

Por ultimo, se determina la oferta de menor precio que haya superado todos los criterios, y se le
adjudica el contrato. En la comparacion final de precios, habra que tener en cuenta, en su caso,
la metodologia para aplicar la preferencia doméstica en la comparacion de ofertas. Esta meto-
dologia se explica en el Anexo V.

El ganador de una licitacion no puede ser requerido a aceptar responsabilidades adicionales a
las estipuladas en los pliegos, 0 a cambiar sus ofertas como condicién previa a la adjudicacion.

La AE debe remitir al BAsD un Informe de Evaluacién de Ofertas, o Bid Evaluation Report, no
mas tarde de 30 dias antes de que termine el periodo de validez de las ofertas. Este informe de-
be contener toda la documentacién relevante elaborada por la AE, especialmente todos los
cuadros que se elaboraron en cada fase de la evaluacion, y una seccion que explique la evolu-
cion de todo el proceso y ofrezca todas las aclaraciones necesarias. Este informe es fundamen-
tal para la aprobacién formal de la adjudicacién por parte del BAsD.

3.9. FASE 6: LA NEGOCIACION Y REVISION DE LAS OFERTAS NO
GANADORAS.

NEGOCIACION Y REVISION DE LAS OFERTAS DE CUALQUIER TIPO DE CONTRATO.

3.9.1. Negociacién de contratos

Dadas las caracteristicas de los trabajos de bienes y obra civil, que se pueden abordar con tec-
nologias y procedimientos bien distintos, los contratos propuestos inicialmente por el BAsD
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constituyen un marco de referencia general. Por ello, en la fase de adjudicacion del contrato,
deben aclararse multitud de detalles sobre cémo se implementara el proyecto. Dependiendo de
las caracteristicas de este, habra elementos que adquirirdan una mayor o menor relevancia. Si
esto puede ser considerado 0 no una negociacion, es una cuestion subjetiva. En cualquier caso,
se trata de procesos mucho mas heterogéneos que en el caso de la consultoria, donde si se da
esta negociacién como tal, que sigue un proceso homogeneizado.

En la consultoria, el procedimiento de negociacién se aplica a cualquiera de los seis métodos
de seleccion ya explicados.

La negociacion se realiza con la AE en el caso de consultoria asociada a préstamos y donacio-
nes delegadas, y con el BAsD para el resto de los casos (normalmente con OSFMD).

El ganador de la evaluacién recibe una carta de invitacion a negociar por parte de la AE o
OSFMD. Esta carta le insta a enviar un representante debidamente autorizado (pues sera el que
en ultimo término firme el contrato), propone una agenda y calendario de negociacién, pide con-
firmar a la empresa la disponibilidad de todo el equipo asignado en la oferta, y resume todos los
elementos de la misma que requeriran ser clarificados.

El calendario propuesto deberia estar dentro del periodo de validez de la oferta, para evitar am-
bigliedades legales. Sin embargo, si las negociaciones solo pueden iniciarse tras la expiraciéon
del periodo de validez, se pedira al licitante que prorrogue dicho periodo.

La mayoria de los contratos asociados a préstamo se negocian en persona, en las oficinas de la
AE. Los gastos de viaje deben ser cubiertos por el licitante. Para proyectos de AT de pequefio
volumen, el OSFMD puede decantarse por negociaciones via telematica.

Por parte de las entidades contratantes, los equipos negociadores se componen por:

= AE: expertos relacionados con el proyecto, y al menos un evaluador del CSC. También
puede haber un observador del BAsD.
= BAsD: miembros del OSFMD, y un PO del Departamento vertical u horizontal involucra-
do. Puede invitarse a un observador de la AE.
Debe levantarse acta de cada reunion, y, segun se vayan alcanzando acuerdos concretos, ser
ratificados mediante la firma de los negociadores y el observador.

Los tres puntos principales de la negociacion son:

» Revision de los elementos de la oferta técnica y financiera.

= Eleccion del tipo de contrato.

= Modificacién de las secciones “Condiciones especiales” y “Anexos”.
Teniendo en cuenta los ambitos de la negociacion, se recomienda que el equipo negociador de
la empresa esté compuesto por al menos un técnico involucrado en la confeccion de las ofertas,
y por el lider del equipo de consultores.

Dentro del contenido de las ofertas, el punto primordial suele ser la comprobacion del equipo de
trabajo: su calendario, las tareas especificas de cada miembro, su movilidad y asignaciones,
etc. Estos detalles se consideran relevantes a la hora de una exitosa implementacion de la con-
sultoria licitada. Por otra parte, también se aclaran todos los detalles técnicos y financieros que
suscitaron dudas durante la evaluacion.

La profundidad de la revision de cada elemento del contrato depende en gran medida del mé-
todo de seleccién. Por ejemplo, en QBS, CQS y SSS, la oferta financiera se revisa exhaustiva-
mente, puesto que no fue evaluada en su momento.
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Hay dos tipos de contratos mayoritariamente utilizados:

= TJime based los costes y honorarios se satisfacen segun el principio de caja, normal-
mente de forma mensual. Es recomendable con proyectos complicados, donde el ambi-
to de la consultoria puede cambiar durante la implementacion.

= Lump sun. los pagos se realizan segun un esquema temporal acordado, o conforme a
la finalizacion de etapas concretas del proyecto. Los resultados de la consultoria deben
ser claramente medibles y cuantificables. Su supervision es mas sencilla que la modali-
dad time based.

La negociacion sobre qué tipo de contrato utilizar se centrara en el analisis de la adecuacién de
estos al trabajo de consultoria requerido. Los contratos modelo se incluyen en la documenta-
cion entregada con la RFP. En el caso de la consultoria asociada a préstamo, hay dos modelos
diferentes, en funcion de si el presupuesto supera o no los 200.000 USD.

Otros contratos son Retainer ana/or contingency fee, Indefinite delivery, y Performance based.
No se usan habitualmente, y no tienen un modelo estandar, sino que se elaboran caso por caso.

Las partes negociables del contrato son las “Condiciones Especiales” y los “Anexos”. No son
negociables las “Condiciones Generales”.

Una vez las partes han revisado conjuntamente, y parrafo a parrafo, la parte no negociable de
“Condiciones Generales”, se procede a negociar los “Anexos”. Se trata basicamente de reflejar
todos los detalles técnicos y financieros del proyecto, por lo que habra poca informacion nueva.

La negociacion sobre “Condiciones Especiales” parte de un borrador previamente elaborado
por la entidad contratante. Sus puntos clave son los impuestos a pagar, la efectividad del con-
trato, la consideracién de la inflacidn (en contratos de mas de 18 meses), el esquema de pagos,
el tipo de interés para pagos diferidos, y el mecanismo de solucién de disputas.

Una vez abordados los tres puntos de la negociacion, y en el caso de consultoria asociada a
préstamo y donaciones delegadas, el contrato debe ser aprobado por la autoridad correspon-
diente del prestatario, y, normalmente, también por el BAsD. Es entonces cuando el equipo ne-
gociador puede firmar formalmente el contrato. Una vez firmado, debe someterse nuevamente
al BAsD, que revisa cdmo se han incluido sus ultimos comentarios, si los hubiere. Tras este vis-
to bueno, se cumplen todas las formalidades para que el contrato entre en vigor.

Por el contrario, en las AT, los negociadores pueden firmarlo directamente, y se envian copias a
la Division que requiere la consultoria.

Tras la firma del contrato, se requiere a la AE, en su caso, el envio de cierta informacion, que in-
cluye: consultoras que entregaron ofertas tras ser incluidas en la lista corta, puntuacién de sus
ofertas técnicas, montante de la oferta financiera, clasificacion global, consultora seleccionada,
version final del contrato y cuantia del mismo. Esta informacion sera publicada en la pagina web
del BAsD.

En el caso de que la negociacion fracase en cualquiera de sus puntos, se invitara a la empresa
con la segunda mejor clasificacion. El BAsD debe autorizar este paso en el caso de la consulto-
ria asociada a préstamo.

3.9.2. Revisién de ofertas no ganadoras

Esta posibilidad existe tanto en los contratos de consultoria, como de bienes y obra civil.
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Los procedimientos del BAsD indican que, en el mismo documento donde se anuncia el gana-
dor del contrato, la entidad contratante debe ofrecer la posibilidad de acudir a una reunién, por
separado, con las restantes empresas de la lista corta, para revisar las causas por las que no
han obtenido la licitacion. A esta reunién se la conoce como debriefing.

Puede solicitarse en cualquier momento tras la publicacion del ganador.

Si la empresa no queda satisfecha tras el debriefing, tiene la posibilidad, cuando la entidad con-
tratante sea la AE, de contactar directamente al PO del BAsD, y solicitar una reunién con el per-
sonal del Banco involucrado en la licitacién.

Es posible que, si durante el debriefing, se ponen de manifiesto circunstancias contrarias a los
procedimientos de licitacion establecidos en la regulacién del BAsD, se anule la adjudicacién, y
se declare misprocurement, en cuyo caso, podria repetirse la licitacién (punto I1.1).

Solicitar un debriefing no es solo recomendable para empresas que no han alcanzado sus ex-
pectativas durante la licitacion, sino también para empresas con poca experiencia en el BAsD
que no esperaban ser adjudicatarias. En primer lugar, acudir a estas reuniones es practica habi-
tual en el Banco, y no supone empeorar la imagen de la empresa en la institucion, sino que, al
contrario, se interpreta como una muestra de interés. En segundo lugar, se trata de reuniones
muy valiosas para aprender sobre los métodos de evaluacién del Banco, por lo que resultaran
muy provechosas a la hora de elaborar la RFP en licitaciones posteriores.

Se recomienda, no obstante, acudir a estas sesiones con espiritu constructivo, y centrar las
consultas en algun aspecto concreto de la evaluacion, en lugar de proponer cuestiones de ca-
racter genérico sobre todo el proceso.

3.10. FASE 7: BUSQUEDA DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO DEL BASD.

Puesto que las fuentes de informacion sobre las oportunidades de negocio del BAsD estan di-
sefiadas para ser utiles en diferentes escalas temporales, esta busqueda debe enfocarse de dis-
tinta manera en funcion de la disponibilidad de la empresa para realizar proyectos con el Banco.
Se debe considerar, de nuevo, el esquema programa-proyecto-licitacion explicado en la Intro-
duccion, punto 2.4, y por tanto, si la busqueda debe realizarse para el largo, medio, o corto pla-
zo%,

3.10.1.Basquedas en el largo plazo

En el largo plazo, las empresas que buscan proyectos que se adecuan a sus capacidades téc-
nicas y geograficas para los proximos afos, pueden utilizar el Country Operations Business
Plan, o COBP. Como se ha indicado, identifica el calendario de los proyectos aprobados y pro-
puestos por sectores en un PMD, y les asigna financiacion. Por lo tanto, es una herramienta
muy especifica, que le puede servir a la empresa para hacer un analisis concreto del mercado
potencial para su sector en los proximos afos, y prepararse para estar atenta a la publicacién
de informacion mas precisa sobre la licitacién.

28 En el apartado 4. 1. Como informarse sobre las oportunidades de negocio del BAsD de este documento se en-
cuentran las instrucciones practicas para la localizacién de estas oportunidades en la pagina del BAsD y en los
documentos disponibles.
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Este debe ser el documento de referencia para una empresa que haya decidido apostar por
primera vez en el BAsD, pues ofrece la suficiente informacion y tiempo de reaccion como para
que esta pueda adquirir un conocimiento razonable sobre la institucion y la forma de presentar
ofertas. La filosofia del COBP se plasma en el Country Partnership Strategy o CPS, que plantea
la estrategia genérica que seguiran los proyectos, aun no identificados, en un pais.

Se puede acceder facilmente a los COBP a través de la web del Banco, en la seccidon Countries,
Countries Planning Documents. Utilizando el submenu desplegable, es posible, ademas, antici-
par las nuevas estrategias del Banco que daran como resultado nuevos COBP. Los CPS que
estan siendo elaborados estan disponibles en el enlace Country Partnership and Regional
Cooperation Strategies Under Preparation.

3.10.2.Busquedas en el medio plazo

En el medio plazo, el Procurement Plan (PP), es un documento muy util, pues establece de for-
ma precisa los bienes y servicios de cada uno de los contratos de un proyecto, asignandoles un
presupuesto estimado y calendario de desarrollo de la licitacion. También especifica las reglas
generales que tendra la licitacion. El PP inicial de un proyecto planifica todo el desarrollo de los
primeros 18 meses, publicandose después sucesivos PP anuales.

Se puede acceder a todos los PP de licitaciones activas a través de la seccion Businesses de la
web. Acto seguido, hay que seleccionar el tipo de Operational Procurement deseado: consulto-
ria, o bienes y servicios de construccion. Cada uno cuenta con un submenu de PP.

Mientras el CPS y el COBP se elaboran por el BAsD en colaboracion con las autoridades del
PMD, el PP es elaborado por la AE pertinente, el verdadero cliente de la empresa licitante.

Otra fuente de informacién menos especifica es la lista de proyectos aprobados o propuestos.
Los proyectos aprobados son aquéllos que constan en el COBP y que han sido ratificados por
el Board del BAsD. Se espera que su licitacidon se inicie en los proximos meses, por lo que la
empresa puede hacerse una idea de la cartera potencial en su sector en el futuro proximo.

Los proyectos propuestos aun no han sido ratificados por el Board, pero en un alto porcentaje
de los casos, obtendran esa aprobacion definitiva.

La informacion sobre proyectos aprobados y propuestos es facilmente accesible a través de la
web, en el menu Projects, en la parte superior. Existen multiples filtros y posibilidades de bus-
queda, pero pueden destacarse dos aproximaciones principales:

» Pulsar directamente sobre el titulo del menu Projects, y filtrar por pais, sector o tematica.
También se puede introducir texto en el motor de busqueda, o pinchar sobre el enlace
de Excel para descargar un archivo con todos los proyectos aprobados y propuestos de
la linea de financiacion publica.

» Seleccionar del desplegable la opcion Advanced Search, y filtrar segun los criterios que
aparecen a la izquierda, siendo posible combinarlos con texto en el motor de busqueda.
Ademas, aparece un enlace para consultar las respuestas a dudas habituales en este ti-
po de busquedas (Project FAQ)s). Su lectura es muy recomendable.

En la pantalla de busqueda de proyectos, siempre que se utilice cualquier filtro, aparecera un
enlace para descargar en un archivo Excel la seleccion de proyectos que obedece a los criterios
introducidos.
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Por ultimo, se puede prever la fecha en que un proyecto sera aprobado, consultando el calen-
dario de trabajo del Board of Directors a 3 semanas vista. Esta disponible en la siguiente selec-
cion: About ADB, Board of Directors, Board Calendar.

3.10.3.Busquedas en el corto plazo

En el corto plazo, la empresa que esté preparada para afrontar de forma inmediata procesos de
licitacién, puede buscar invitaciones a iniciar el proceso, que de una u otra manera implican una
manifestacion de interés.

Para los contratos de bienes y servicios de construccion, los General Procurement Notice (GPN)
o /nvitation For Bids, son los primeros documentos que dan a conocer la licitacion a las empre-
sas.

Los GPN solo aparecen, generalmente, en procesos complejos, de voluminosos contratos, y
que en ocasiones requieren precalificacion. Informan del contenido general del proyecto, cuan-
do se espera que estén disponibles los pliegos, y los datos de contacto de la AE.

El /nvitation For Bids, anteriormente denominado simplemente Procurement Noftice, invita for-
malmente a comprar los pliegos y presentar ofertas dentro de un plazo limite. Detalla el conteni-
do de uno o varios de los contratos de un proyecto para los que se abre la licitacion, y determi-
na el tipo de licitacion que se llevara a cabo.

Se accede facilmente a ambos documentos en la web, en la seccion Businesses.

En los contratos de consultoria, los avisos del inicio de las licitaciones son los Avisos de Contra-
tacion de Servicios de Consultoria, o Consultant Services Recruitrment Notice (CSRN).

Este tipo de avisos, contienen toda la informacion necesaria para que, sin necesidad de com-
prometerse aun con la preparacion de ofertas, la empresa analice si el contrato se adecua a sus
capacidades, y, por tanto, si es oportuno enviar la expresién de interés.

La informacion se distribuye en tres pestafas: Profile, Terms of Reference, y Cost Estimate. Hay
un encabezado comun a todas ellas donde aparece el proyecto al que esta asociado el trabajo
de consultoria, incluyendo el tipo de financiacion (préstamo o donacion), y el plazo limite (dead-
line) para la expresion de interés. Se puede enviar la Expression Of Interest desde cualquier
pestana, pulsando el botdn correspondiente, en la zona superior o inferior del CSRN (“Express
Interest’).

En la pestana Profile, aparece la informacion basica de la licitacion, como tipo y origen de la
consultoria, presupuesto, periodo de asignacion de consultores, tipo de ofertas requeridas (FTP,
STP o BTP), y datos de contacto de la AE.

En Terms of Reference, se puede descargar el archivo con los términos de referencia de los tra-
bajos licitados, asi como consultar un listado del nimero y tipo de consultores nacionales e in-
ternacionales necesarios, con su zona geografica asignada.

En Cost Estimate, se puede obtener un desglose del presupuesto del contrato. Evidentemente,
este presupuesto es siempre estimado, puesto que la licitacion aun no se ha llevado a cabo, y
no se ha adjudicado a ninguna oferta financiera especifica. No obstante, cuando en Profile se
especifique que el presupuesto es maximo (Budget Type: Maximum), debemos considerar que
no podra superarse el coste estimado del contrato a la hora de elaborar la oferta financiera. Sin
embargo, en el momento de realizar esta oferta, hay que tener en cuenta que es la informacion
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de la data sheet, que como se ha explicado, forma parte del RFP y no del CSRN, la que preva-
lece, en caso de existir cualquier discrepancia.

A los CSRN se accede a través de un portal especifico del CMS (punto Ill). Se puede acceder a
este portal a través de la web, en la seccion Operational Procurement: Consulting Services, del
menu Businesses. Después, debajo de la parte central Overview, hay un enlace al CMS, y a par-
tir de este, se puede acceder al CSRN, (se provee un vinculo en la parte central que reza “click
here to view the list of advertisements of consulting opportunities’).

Una vez en el portal CSRN, debe realizarse la seleccién oportuna de paises, sectores, origen y
tipo del servicio, duracién del contrato, y presupuesto. A partir de aqui, aparece la seleccion de
contratos de consultoria que obedece a los criterios introducidos, y que estan dentro del plazo
de la manifestacion de interés (punto IV.1). En la columna de la derecha (View CSRN) se puede
consultar la informacién de un CSRN especifico. En la columna de la izquierda (Project), se
puede acceder a la pagina principal del proyecto, en la web general del BAsD, donde, utilizando
el menu de la izquierda, se pueden consultar las diferentes oportunidades que ofrece el proyec-
to y su presupuesto, asi como todos los documentos asociados.

3.10.4.Fuentes de informacién pasivas
La empresa puede ademas recibir informacion que complemente sus busquedas:

3.10.4.1.Servicio de alerta de oportunidades de negocio de la Ofecome en Manila

Para solicitar este servicio gratuito, debe enviarse un correo electronico a la direccion mani-
la@comercio.mineco.es. La OFECOME se pondra en contacto con la empresa, y le solicitara la
informacién basica para realizar filtros. En cualquier caso, se debe ofrecer el contacto de una o
varias personas responsables para proyectos de financiacion multilateral. No se admiten con-
tactos de buzones departamentales.

3.10.4.2.Servicio de alerta de oportunidades de negocio de ICEX

ICEX ofrece un servicio de alerta especifico de oportunidades de negocio con financiacion mul-
tilateral. Informa de la aprobacién de los programas, proyectos, y licitaciones. Se accede a tra-
vés del portal de ICEX, en Todos Nuestros Servicios, Oportunidades de Negocio Internaciona-
les, Oportunidades de negocio con financiacion multilateral.

3.10.4.3.Servicio de alerta de Procurement Notices del BAsD

El BAsD ofrece la posibilidad de suscripcidon a este servicio que alerta de los Procurement Noti-
ces mas recientes. Se accede a él en la seccidn Businesses, realizando la suscripcion a través
del icono RSS (Really Simple Sindication), en el menu de la izquierda.

3.10.4.4.Servicio de alerta por correo electrénico del BAsD

Es posible realizar una suscripcién por correo electronico en la web del BAsD, eligiendo la op-
cién E-mail Alerts, que se encuentra debajo del icono RSS anterior. En este caso, hay que abrir
una cuenta de suscripcion con el Banco, introduciendo los criterios de busqueda. No solo es
posible recibir alertas de licitaciones, sino también sobre publicaciones del organismo, eventos,
datos econdmicos, documentos del Board, etc.

3.10.5.Busqueda de informacién sobre la competencia y posibles socios

El desarrollo local, como se ha explicado, es una de las razones de ser del Banco Asiatico. Por
tanto, se favorece la adjudicacion a empresas locales o consorcios que cuenten con socios lo-
cales. En el caso de la consultoria, el criterio geografico es clave a la hora de la elaboracién de
la lista corta. En las licitaciones para contratos de bienes y obra civil, existe una metodologia
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para aplicar la preferencia doméstica en la comparacion de ofertas, que se explica en el Anexo
V.

Sea cual sea el caso, es recomendable, con caracter general, y especialmente en las primeras
licitaciones con el BAsD, buscar informacion sobre posibles socios locales.

En los contratos de bienes y servicios de construccion, es interesante consultar la informacién
de la seccidn Contracts Awarded, en la seccidn Businesses, Operational Procurement: Goods,
Works, and Related Services. Ofrece los datos de las empresas adjudicatarias de los contratos
licitados, junto con las referencias del contrato y el proyecto. De esta forma, puede contactarse
a las empresas ganadoras de los proyectos con el perfil mas interesante para la empresa espa-
nola.

También puede consultarse, en el mismo submendu, la identificacion de las empresas que han
sido precalificadas en todas las licitaciones con este procedimiento, en la opcién Prequalified
Contractors.

Para los contratos de consultoria, la informacién disponible es muy similar: las empresas que
han superado el proceso de seleccion inicial (Shortlisted Firms) y las que han sido adjudicatarias
(Contracts Awardeq).

3.11. FASE 8: COMO DARSE A CONOCER EN EL BASD.

Una vez la empresa domine los procedimientos del BAsD, se recomienda que dé a conocer sus
capacidades en esta institucion, por cuanto aumentara sus posibilidades de afrontar con éxito
los procesos de licitacion a que se presente. Dependiendo de quién sea el cliente final, debe di-
rigirse al Banco, la AE, o ambos.

El BAsD es una IFl fuertemente centralizada, por lo que, generalmente, las empresas deben
acudir a la sede central de Manila para interesarse por el disefio de futuros proyectos o de asis-
tencias técnicas de pre viabilidad.

En el caso de proyectos ya disefiados que vayan a derivar en contratos de obra civil y/o adqui-
sicion de bienes y servicios, es practica comun visitar las AE de los PMD. Hay que considerar
que sera la AE la que elabore los pliegos y el Procurement Plan, que son los ejes principales de
la licitacion.

En la seccion 5 “Aspectos practicos para trabajar con el BAsD”, se incluyen recomendaciones
sobre cémo abordar la presentacion de las capacidades, conocimientos, referencias, know
how, etc desde el punto de vista de la empresa o el consultor interesado en licitar las oportuni-
dades de negocio del BAsD, prestando especial interés a como obtener una relacién fluida con
los responsables de proyectos en el BAsD (bien sea en las oficinas centrarles de Manila o en la
Oficina Residente), como prepararse una reunién con un responsable de proyectos (enfocando-
se las recomendacién en la importa de centrarse sobre el sector/subsector y proyectos concre-
tos objeto de la reunién), y finalmente cémo preparar un seminario técnico o brownbag.

= Espafia 64 Oficina Econémica y Comercial
' ‘ X Exportacion de la Embajada de Espana
=i e Inversiones en Manila



GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

3.12. FASE 9: PARTICIPACION EN FERIAS, EVENTOS, MISIONES
COMERCIALES, ETC.

Tal y como se ha explicado en la fase anterior, conviene ya no sélo conocer cudles son las es-
trategias que pueden proporcionar a empresas y consultores espafnoles presentarse correcta-
mente y afianzar la relacion con un responsable de proyecto, sino ademas participar en ferias y
eventos que organiza el BAsD, en actividades que organiza el ICEX (tanto en Espana como en
los PMD y Manila en particular) y en visitas regulares al BAsD.

A modo de ejemplo, se describen a continuacion algunas de las actividades y eventos de mayor
relevancia que sirve precisamente para poner en la practica la imperiosa necesidad de darse a
conocer en el BAsD (y las AE) y consecuentemente contar con una mejor percepcion frente al
cliente.

Conviene ademas que, las empresas y consultores espanoles interesados en licitar las oportu-
nidades de negocio que ofrece el BAsD se centren en 1 o0 2 actividades concretas de alto inte-
rés para participar, siendo las fechas en las que tengan lugar la actividad el plazo maximo para
superar la curva de aprendizaje. De acuerdo con la valoracién de la Oficina econdémica y Co-
mercial de la Embajada de Espana en Manila, este plazo no podra ser inferior a 12 semanas, ya
que éste periodo de tiempo es considerado lo suficientemente amplio como para superar con
garantias la curva de aprendizaje.

Actividades organizadas por el ICEX y otras Instituciones Espafiolas.

=  Misién Comercial al BAsD. Organizada por el ICEX y la Camara de Comercio de Ma-

drid). La edicion de 2014 tuvo lugar los dias 26y 27 de junio 2014.
» Partenariados multilaterales: 1 6 2 al afno.

0 2010: Georgia y Vietnam

0 2011: Kazajstan e Indonesia

0 2012: Brasil, India.

0 2013: Kazajstan, Colombia.

o 2014: Mongolia.
Asociaciones Sectoriales (Tecniberia BM-BID-CE-BAsD).
Camaras de Comercio. (CC de Barcelona. BM-BID-BAsD).
Individuales (Servicios Personalizados).
Otros.

Organizadas por el al BAsD.

= Eventos y ferias en Manila: Business Opportunities Fair, Water Week, Transport Week,
Urban Week, Irrigation Forum, Asia Solar Energy Forum, etc.

»  Asamblea anual (2012 Manila, 2013 Delhi, 2014 Astana, etc.)

» Sectoriales (Foro de Energia Solar, Semana del Agua, Semana del Transporte, Sema-
na de las ciudades, etc.)

3.13. FASE 10: ELABORACION DE UN INFORME INTERNO. ESTRATEGIA DE
LA EMPRESA.

El hecho de haber superado las fases 1 a 9 de la curva de aprendizaje proporciona a las empre-
sas y los consultores espafioles conocer en profundidad la mecanica de trabajo del BAsD y sus
procedimientos de licitacién. En este punto, empresas y consultores espanoles van a ser capa-
ces de:
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= Saber con claridad que son programas, que son proyectos, que son licitaciones (contra-
tos).

= |dentificar PMD con una cartera de proyecto densa para nuestros sectores de especiali-
zacion. También determinar los que no.

= |Implica conocer muy bien los procedimientos de licitacion.

= Supone conocer quién financia qué y consecuentemente quién tu cliente final.

= Supone identificar con claridad a tus competidores.

= Facilita el acceso a socios con experiencia en PMD, en IFIS y en el BAsD en particular.

= Supone estar registrados perfectamente en el CMS (Consultores).

= Supone identificar con claridad a los responsables en las AE y PO en el BAsD

= Supone conocer de primera mano las lineas generales de actuacion en los PMD, en sec-
tores y en tematicas de nuestro interés.

= |mplica “llegar a tiempo” a todos los contratos de nuestro interés.

= Implica presentar EOI, RFP y Ofertas en general COMPETITIVAS.

= Conocer eventos, actividades y otro tipo de acciones donde empresas y los consultores
pueden presentarse y dar a conocer sus capacidades e intereses en las oportunidades
de negocio que ofrece el BAsD.

= Facilita la creacién de un “calendario” con los pasos a seguir, de tal forma que empresas
y los consultores puedan cuantificar y calificar el grado de cumplimiento de informacion
recolectada y calidad de la misma.

Dado el volumen de informacion que en este punto las empresas y los consultores han recolec-
tado durante la “curva de aprendizaje”, desde la Oficina Econémica y Comercial de la Embajada
de Espafna en Manila se recomienda que éstas mismas empresas y los consultores elaboren su
propio informe interno sobre el BAsD.

Esté informe interno que se recomienda es, en realidad, la estrategia de aproximacion de las
empresas Yy los consultores al BAsD y va a determinar si la empresa o el consultor esta capaci-
tado y cualificado para las oportunidades de negocio que ofrece el BAsD.
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= LA VENTANILLA DE OPERACIONES PRIVADAS.

4.1. INTROI?UCCION A LA VENTANILLA DE OPERACIONES PRIVADAS DEL
BASD O PSOD.

4.1.1. ¢{Qué es PSOD y como forma parte del BAsD?

El BAsD cuenta con un departamento de operaciones privadas similar a la Corporacién Finan-
ciera Internacional (IFC) del Banco Mundial. Este departamento de operaciones privadas recibe
el nombre de “Private Sector Operations Department” 6 PSOD vy, a diferencia de la IFC, no es
un organismo independiente, sino que es un departamento del BAsD y consecuentemente for-
ma parte de la estructura de esta Institucion.

El PSOD (Private Sector Operations Departmenl) es el Departamento de Operaciones del Sector
Privado del BAsD. Es el departamento encargado de la gestion, supervisidon y autorizacion de la
cesion de fondos para todas las operaciones del sector privado, es decir, de la cofinanciaciéon
de proyectos liderados por empresas privadas que no requieren de garantia soberana del
Estado receptor para su devolucién (Ventanilla Privada).

Se trata un departamento horizontal del Banco. No esta adscrito a ninguna area geografica de-
terminada de ahi que su labor sea horizontal y de apoyo a las operaciones publicas (Ventanilla
publica) que desarrolla el BAsD. El departamento tiene por finalidad aplicar la estrategia marco
del BAsD en las operaciones que cofinancia, lo que implica que a la hora de la aprobacién de
los fondos para proyecto presentado por la iniciativa privada, es preciso realizar una evaluacién
del impacto en la reduccion de la pobreza y la mejora de las condiciones de vida en los PMD,
junto a un analisis de las medidas de salvaguarda correspondientes.

Alrededor de 150 profesionales trabajan en este departamento. La mayoria desarrolla su labor
en la sede central de Manila y unos pocos en las delegaciones del Banco en los PMDs, llama-
das Resident Missions.

4.1.2. Areas generales de apoyo a la iniciativa privada.

PSOD apoya la cofinanciacion privada mediante productos financieros en dos areas generales:

» Finanzas: proyectos que tienen por objetivo proveer soluciones, programas, productos,
etc financieros para mejorar las condiciones de acceso a crédito para microempresas y
PYMES, generalmente mediante la cofinanciacion y el apoyo directo de la banca comer-
cial local del pais receptor.

» Infraestructuras: proyectos relacionados con la financiacion de infraestructuras y equipos
propuestos por empresas privadas o propuestos mediantes concursos publicos interna-
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cionales, en cualquier PMD y en cualquier sector donde el BAsD cofinancia proyectos
mediante su linea de financiacioén publica.

Esta guia practica centra su contenido en la actividad del PSOD en el area de Infraestructuras,
proporcionando una visién practica del funcionamiento de este departamento, estableciendo los
limites del apoyo que el BAsD puede facilitar mediante la ventanilla privada a los proyectos, va-
lorando el producto financiero solicitado por la empresa, el tramo de la financiacion, el ratio de
exposicidon del BAsD en ese pais, el riesgo de la operacion, etc. PSOD nunca financia el 100%
de la operacion. A pesar de la existencia de limites que han de aplicarse a la hora de autorizar
los desembolsos, bien sea mediante productos financieros que se aprueban, bien sea una
cuantia de inversién y/o préstamo o bien sea mediante el analisis del ratio de exposicién del
BAsD en el PMD (limites que detallan mas adelante en este informe), en la practica, el BAsD
analiza cada solicitud caso a caso.

4.1.3. Modalidades de estructuras financieras de apoyo a la iniciativa privada

El apoyo en la cofinanciacion a proyectos presentados por la iniciativa privada en la ventanilla
privada del BAsD en infraestructuras, ofrece una amplia gama de productos financieros tales
como préstamos, préstamos sindicados, garantias, donaciones, aportaciones en moneda local,
participacion en la sociedad —equity-, financiacion de asistencias técnicas, etc.

Las empresas solicitantes podran optar a solicitar uno o mas productos financieros, aunque en
la practica, la bateria completa de productos financieros que cofinancian un proyecto de infra-
estructuras determinado quedan constituidos en una estructura financiera determinada. Se dis-
tinguen 2 tipos de estructuras financieras de apoyo en la cofinanciacion de proyectos presenta-
dos por la iniciativa privada:

4.1.3.1. Estructura financiera del tipo “Project Finance”

Hace referencia a operaciones financieras del tipo BOT, BOO, PPP etc. En la practica, en un
proyecto cofinanciado mediante una estructura de Project Finance, las empresas implicadas se
asocian mediante la creacion de una nueva empresa vehiculo para ese proyecto especifico 6
SPV (Special Purpose Vehicle), que suele ser liderada por la empresa constructora.

En este tipo de estructuras financieras el marco regulatorio es amplio y permite la presentacién
de propuestas donde el origen proyecto puede residir en el interés de una empresa en desarro-
llar ésta o aquella infraestructura, de un grupo de empresas, de un gobierno local, de un go-
bierno estatal, de una operadora publica o semipublica, etc. Es decir, los limites establecidos
para la presentacién de propuestas en operaciones financieras del tipo BOT, BOO, PPP son
muy amplios y ambiguos.

En la practica, el departamento de operaciones privadas del BAsD impone limitaciones muy es-
trictas a la hora de preseleccionar proyectos presentados por la iniciativa privada para opera-
ciones financieras del tipo BOT, BOO, PPP, etc. De esta forma, a la hora de preseleccionar un
proyecto, para PSOD es muy importante conocer si la iniciativa del proyecto es de un ente pu-
blico o de la empresa privada, ya que da lugar a dos categorias:

= “Solicited BOT/BOO/PPP”: hace referencia a proyectos cuya iniciativa corre a cargo de
un ente publico de un PMD, quien ademas presenta la iniciativa mediante un concurso
internacional. Las empresas interesadas en dicho concurso pueden manifestar al PSOD
su interés en la cofinanciacion la operacion junto al BAsD y de esta forma presentar sus
ofertas. La aproximacion al BAsD de las empresas interesadas puede llegar a producirse
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incluso antes de la publicacion de los términos de referencia de la iniciativa por parte del
ente publico e incluso sin contar con una sociedad vehiculo para la operacion.

» “Unsolicited BOT/BOO/PPP”: hace referencia a iniciativa propuestas por empresa priva-
das que cuentan con el apoyo del gobierno nacional, local, ente publico, etc. En este ti-
po de iniciativas, existen experiencias anteriores de casos de corrupcién o poca trans-
parencia, por lo que el PSOD suele rechazar el proyecto. Sin embargo, una forma de ga-
rantizar la transparencia es sacar el proyecto a subasta publica y, si al final resulta adju-
dicataria una empresa diferente a la que presenté la propuesta en primera instancia, la
adjudicataria debera cubrir los costes en los que incurrid la primera para la consolidacion
de la iniciativa y propuesta en subasta publica. De esta forma, la ventanilla privada del
BAsD garantiza que la infraestructura objeto del proyecto iniciado a expensas de una
empresa privada se cofinancia a precio justo. Este tipo de actuaciones recibe el nombre
de “market testing”.

4.1.3.2. Estructura financiera del tipo “Corporate Finance”.

Son operaciones de cofinanciacion mediante la aprobacion de préstamos (y otros productos fi-
nancieros) directamente a empresas privadas. En este tipo de operaciones, la empresa recepto-
ra de los fondos podra destinar el uso de los mismos exclusivamente al area de desarrollo de
negocio acordado con PSOD y no en otras areas de negocio de la empresa.

En las estructuras financieras del tipo “Corporate Finanace” o préstamos corporativos, lo habi-
tual es que la empresa privada sea la promotora. En ocasiones es la empresa privada quien rea-
liza la primera aproximacién al PSOD, aunque también es cierto que los expertos del BAsD
suelen acercarse a las empresas privadas para ofrecerle sus productos financieros en este tipo
de estructuras. Como es habitual, la ventanilla privada del BAsD actua como cualquier otro
banco comercial posicionando sus productos financieros, llegando a vender a una firma fran-
cesa para la renovacién de sus instalaciones en un PMD la financiacién asociada a los gastos
del capital - Capital Expenditure (Capex).

Finalmente destacar que en ocasiones, la ventanilla privada del BAsD facilita créditos concesio-
nales a estructuras financieras del tipo “Corporate Finance” presentadas por la iniciativa de em-
presas privadas para la cofinanciacion de infraestructuras con un alto contenido de eficiencia
energética. Esta financiacion concesional se realiza mediante el CTF (Clean Technology Fund)
cuyas condiciones son mas favorables.

4.1.4. ;Quién suele ser el promotor de la propuesta de la iniciativa privada?.

No existen restricciones en el marco de la presentacion de propuestas desde el punto de vista
del perfil especifico del promotor de un proyecto de la iniciativa privada al departamento de
PSOD, es decir, las propuestas podran ser presentadas por empresas constructoras de obra ci-
vil, empresas fabricantes de productos, empresas especializadas en servicios de ingenieria y/o
consultoria, o bien empresas privadas/publicas/semipublicas operadoras de infraestructuras.

En la practica, las propuestas de la iniciativa privada que manifiestan interés en obtener el apo-
yo del departamento de operaciones privadas del BAsD son consorcios y/o grupo de empresas,
pudiendo ser un banco comercial, la operadora de infraestructura, la empresa constructora de
la infraestructura, o incluso la empresa encargada de la ingenieria y/o supervision de la obra
quien lidere el grupo de empresas o el propio consorcio. En este sentido, lo habitual es que las
empresas implicadas en el consorcio o grupo de empresas constituyen una nueva sociedad
para el proyecto especifico que recibe el nombre de “Special Purpose Vehicle” -SPV-.
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El promotor, por tanto, puede ser cualquiera de las empresas del proyecto mediante la recién
creada sociedad SPV, aunque lo habitual es que sea la empresa constructora quien lidere la
SPV.

4.1.5. {Qué ventajas tiene cofinanciar proyectos mediante la ventanilla privada del BAsD?

Las empresas espanolas que soliciten la financiacion del BAsD para realizar proyectos de inicia-
tiva privada en un PMD podran beneficiarse de algunas ventajas que ofrece la ventanilla privada
de esta IFM; descritas a continuacion:

= Prestamista y/o Socio financiero
El BAsD financia proyectos de desarrollo de empresas privadas en los PMD. De esta mane-
ra, el Banco pasa a ser también prestamista o socio capitalista del proyecto sin entrometer-
se en la administracion ni gestion del proyecto en ninguin momento.

* Busqueda de socios financieros
Paralelamente, en aquellos proyectos que requieren mas financiacion de la que el BAsD
puede ofrecer, el Banco gestiona la busqueda de capitales y/o socios capitalistas para for-
mar parte de la cartera de prestamistas/socios del proyecto.

= Mercado de capitales
El BAsD ofrece servicios financieros en condiciones similares a los de paises con un sistema
financiero desarrollado. Sin embargo, el BAsD aplica estas condiciones de financiacion y
servicios financieros a los PMD; paises que a menudo cuentan con un sistema financiero co-
rrupto, ineficaz o poco competitivo.

= Garantias
El BAsD es una Institucion Financiera Multilateral con una calificacion triple A. Como ha
quedado detallado, el BAsD ofrece una serie de garantias y coberturas que pueden cubrir
total o parcialmente varios riesgos que muchas instituciones financieras de los PMD no cu-
bren y que pueden ampliarse con otras garantias y coberturas disponibles en los mercados
espanol y europeo. Los riesgos cubiertos son de muy variada naturaleza, y pueden incluir
tanto la corrupcién politica como la devaluacion de la divisa local.

= Seguros
En los proyectos de inversion que realizan las empresas privadas espanolas en los PMD
existe un coste adicional en seguros para la correcta viabilidad del proyecto, desde su dise-
Ao a su implantacion y funcionamiento. Si el proyecto presentado por la empresa espafola
cuenta ademas con el apoyo del BAsD como garante, prestamista parcial, asesor de servi-
cios, etc., los costes derivados de los seguros de la inversién se reducen.

* Busqueda de apoyos en las Administraciones Publicas de los PMD
El BAsD no sélo financia parcialmente el proyecto y/o facilita garantias para su financiacion
e implantacion sino que consigue el apoyo de instituciones locales. En ocasiones, estas ins-
tituciones locales son las propias Agencias Ejecutoras con las que se colabora en la finan-
ciacion soberana del proyecto. Las Administraciones Publicas de Asia-Pacifico suelen cono-
cer y/o haber trabajado con el BAsD, de modo que las empresas espafnolas que ejecuten un
proyecto bajo el paraguas del BAsD se benefician de la reputacion del Banco.

= Buenas relaciones con los PMD

El BAsD mantiene buenas relaciones politicas con los PMD, a quiénes ha prestado grandes
cantidades de dinero para la realizacion de proyectos de desarrollo. Al Banco se le supone
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habilidad de negociacion y capacidad de influencia suficientes para mitigar riesgos politicos
y solventar ciertos contratiempos que pueden aparecer durante la ejecucion de un proyecto.

» Credibilidad del proyecto
Un proyecto de una empresa privada espafola cofinanciado con el BAsD tendra credibilidad
frente al gobierno del pais receptor de la inversion, frente a otros inversores privados (loca-
les o internacionales) y frente a otras instituciones financieras.

= Forma de introduccién en los mercados de los PMD

El BAsD es una de las formas de entrada a los mercados de Asia-Pacifico mas seguras. El
Banco financia por ventanilla publica y gestiona multitud de proyectos de infraestructuras en
la regidn, normalmente con /oans (préstamos). A la hora de adjudicar los contratos, el Banco
valora positivamente que los candidatos hayan trabajado previamente en la region y espe-
cialmente con el Banco. De esta manera, el hecho de que la empresa espafola haya solici-
tado y obtenido apoyo para un proyecto privado con el BAsD va a suponer una mejor per-
cepcion de la candidatura de la empresa en futuros proyectos de desarrollo de infraestructu-
ras gestionados por el BAsD.

» Mitigacién de riesgo
En algunos PMD, la intervencién gubernamental local puede suponer un riesgo para el desa-
rrollo de un proyecto de inversion privada extranjera. La intervencion del BAsD en la opera-
cion, en tanto que representante de la comunidad internacional, puede ejercer una influencia
positiva que condicione la actuacién de los agentes involucrados.

» Desarrollo del sector privado
La participaciéon del BAsD como agente involucrado en una operacion mejora el entorno re-
gulatorio de las transacciones del proyecto y de otras parecidas; lo cual allana el camino pa-
ra futuras operaciones del sector privado en el pais y/o sector.

» Capacitacién
Transferencia de conocimiento para dotar los mercados de Asia-Pacifico de las mas moder-
nas técnicas financieras y auditorias externas para mejorar el nivel de sofisticacién de las
transacciones mercantiles en la region.

En conclusién, y puesto que el departamento de operaciones privadas del BAsD realiza su acti-
vidad como si se tratara de un banco comercial (con las salvedades oportunas), lo cierto es que
apenas existen diferencias entre la cofinanciacién de un proyecto privado mediante PSOD o con
otro tipo de entidades financieras.

En la practica, las empresas que acuden al departamento de operaciones privadas del BAsD
solicitando productos financieros para la cofinanciacion de su proyecto, se benefician de una
serie de ventajas que tal vez la banca comercial no pueda proporcionar.

En primer lugar, la participacion en la cofinanciacion del departamento de PSOD implica cierto
grado de mitigacién del riesgo. Por ejemplo, en el caso de una infraestructura desarrollada por
el sector privado, el hecho de contar con el BAsD entre los cofinanciadores de la operacién no
implica que la infraestructura no pueda ser expropiada por el gobierno, aunque lo cierto seria
indicar que, en el caso de que se produjera una situacién de estas caracteristicas, el BAsD po-
dria ejercer presidon al gobierno mediante su programa de desarrollo cofinanciado por la linea
publica, exigiendo como minimo, que la expropiacidn se realizara sobre el valor real de la infra-
estructura en el momento del traspaso.
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Paralelamente, el BAsD ofrece una serie de productos financieros que en ocasiones no es posi-
ble obtener mediante otros proveedores de productos financieros, como es el caso de las ga-
rantias sobre riesgos politicos, riesgos sobre el tipo de cambio, etc. Este tipo de productos hace
que, en la practica, contar con la cofinanciacion de PSOD suponga que se pueda dar una mejor
consolidacion a la estructura financiera del proyecto y, por otro lado, se pueda acceder a otros
productos financieros que requiere la operacion en otras entidades financieras que de otra for-
ma seria muy complicado de obtener. Es decir, se produce un doble efecto de obtencién de
ciertos productos que no ofrece el mercado y de acceso a productos financieros de otras enti-
dades financieras que de otra forma no seria posible.

En cualquier caso, los productos financieros que ofrece el BAsD se autorizan mediante el anali-
sis de cada operacion, es decir, caso a caso. En este sentido, el BAsD no ofrece precios por
debajo de mercado, aunque si puede respaldar su coparticipacion con si calificacion crediticia
triple A. Cuando cofinancia su participacion con capital, en la practica, raramente sera el mayor
inversor en solitario de una empresa y no asumira responsabilidades de gestion de la empresa.
Estas cuotas minimas y maximas de participacion quedan reflejadas en unas tablas internas que
incluyen variables del tipo riesgo pais, maximo y minimo aceptable en la operacion, tipo de pro-
ducto financiero, tipo de estructura financiera, etc.

En la practica, PSOD considera proyectos a partir de 8-10 millones de ddlares, aunque ha cofi-
nanciados proyectos en el pasado por un montante total inferior. Para proyectos con un coste
total superior a 25 M USD, lo habitual es una participacion maxima del 25% del valor y, para va-
lores inferiores a 25 M USD, el BAsD puede participar hasta en un 50%. Cada operacion se es-
tudiara caso a caso.

4.1.6. Sectores y subsectores

En cuanto a las preferencias de los sectores susceptibles de recibir cofinanciacién por parte de
la ventanilla privada a instancias de proyectos presentados por las empresas, no existen ni pre-
ferencias sectoriales, ni cuotas 6 limites determinados para éste o aquél sector. Si bien es cierto
que la normativa aplicable exige que exista un alineamiento sectorial entre la cofinanciaciéon de
proyectos de la ventanilla privada y los proyectos que cofinancia el BAsD con fondos publicos,
esta exigencia proporciona un marco muy amplio que no facilita una interpretacion clara sobre
cuales son las preferencias sectoriales de PSOD.

Bajo este marco basado en unas restricciones sectoriales tan amplias y ambiguas, el andlisis
realizado por esta Oficina Comercial ha revelado que, en la practica, PSOD apoya en su mayoria
proyectos en el sector de energia y, mas en particular, en el subsector de energias renovables.
Sin embargo, la ventanilla privada quiere aumentar su actividad en eficiencia energética, trans-
porte y telecomunicaciones, sectores donde ya ha cofinanciado proyectos, puesto que conside-
ra que su cartera deberia de ser mas amplia para estos sectores. Algo similar sucede con el
sector del agua (y sus subsectores).

De cara al futuro (corto y medio plazo), el sector de desarrollo social se postula absolutamente
prioritario para el departamento de operaciones privadas del BAsD y, en patrticular, el subsector
de educacion. En la practica, al departamento de PSOD le resulta especialmente complicado la
cofinanciacién de proyectos presentados por la iniciativa privada en este subsector, debido ya
no solo a escasez de propuestas recibidas, sino también a la complejidad de las operaciones
desde el punto de vista del analisis metodoldgico requerido para la aprobacién y desembolso
de los fondos para operaciones en el subsector de educacion.
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Otro subsector de relevancia en el area de desarrollo social es el de la salud, en el que no se
han cofinanciado proyectos desde hace tiempo, aunque poco a poco se estan incluyendo en la
cartera proyectos operaciones en este subsector susceptibles de recibir apoyo por parte de la
ventanilla de operaciones privadas.

En 2014 el sector que mas financiacion recibié por parte de PSOD fue el sector de las finanzas,

que concentrd un 37% de los recursos, debido principalmente a los proyectos desarrollados en
India. El segundo sector receptor fue el de la energia con el 36% de los recursos.

Distribucion de las aprobaciones en 2014 por

70 sectores (M USD)
4% —
EAgricultura y RRNN
215
11% u Energia
Finanzas
708 Transporte
37%

5 Agua, Infraestructuras
urbanas y otros servicios

4.1.7. Paises receptores de cofinanciacién de la ventanilla privada.

En referencia a los PMD en los que el departamento de PSOD puede proveer su apoyo, el mar-
co regulatorio que delimita cuales pueden ser los paises receptores de cofinanciacién en pro-
yectos presentados por la iniciativa privada es, como sucedia en el caso de los sectores, amplio
y ambiguo. A priori, no existen limitaciones ni geograficas ni especificas para ningun Estado. De
hecho, paises como Tailandia (que es un pais miembro del BAsD pero no un PMD) han sido re-
ceptores de cofinanciaciéon de PSOD.

En la practica, la metodologia de trabajo de PSOD vy el filtro para la preseleccion y posterior se-
leccion de proyectos susceptibles de recibir apoyo esta claramente estructurado y delimitado.
Es decir, por un lado el marco regulatorio es muy amplio y ambiguo, pero en la practica, la pre-
seleccion de proyectos es un proceso estructurado y delimitado. Esta situacion no es el resulta-
do de una contradiccion o cambio en el marco regulatorio sino, mas bien una posible ”solucién
diplomatica” para que, desde el punto de vista regulatorio, todos los PMD puedan acceder a la
mismo abanico de productos financieros que ofrece PSOD, aunque en la practica, Unicamente
se puedan considerar aquellos que superen el filtro para la preseleccion y posterior seleccion de
proyectos. lo que, a la postre, son los limites sobre en qué paises PSOD va a cofinanciar pro-
yectos.

Una vez detallado que el marco regulatorio es amplio y aplicable tanto a paises miembros (de la
zona de Asia-Pacifico) como a PMD, en la practica, PSOD cofinancia proyectos en los siguien-
tes paises/zonas geograficas:

» Departamentos geograficos de SERD y PACIFICO (y sus PMD) y los PMD India y Pakis-
tan (por SARD y CWRD): PSOD considera que se cumplen los requerimientos minimos
para cofinanciar 2 tipos de estructuras financieras:
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0 Operaciones de BOT, BOO, PPP etc. Este tipo de cofinanciacion de proyectos
presentados por la iniciativa privada se conocen como “Project Finance”

o Operaciones de cofinanciacién mediante la aprobacion de préstamos (y otros
productos financieros) directamente a empresas privadas.

» Departamento geografico de CWRD, (y sus PMD): se trata de PMD donde el clima de in-
version, la normativa nacional para la cofinanciacion (de Instituciones Financieras y/o
Organismos no nacionales), los requisitos de entrada de capitales, el grado de desarro-
llo y/o experiencia en grandes operaciones financieras y, en definitiva, el riesgo pais,
proporcionan un marco para la cofinanciacion con un riesgo demasiado alto para el de-
partamento de operaciones privadas del BAsD. Por este motivo, el PSOD unicamente
considera apoyar estructuras financieras del tipo “Corporate Finance”, mediante la apro-
bacién de productos financieros directamente a empresas, como si se tratarse de un
banco comercial local. Este tipo de apoyo limita la exposicion y el riesgo del BAsD en el
pais y en la operacion concreta, y ademas facilita retornos de la inversién mas rapidos y
un periodo de aprobacién de la operacion mucho mas corto (en torno a 3-4 meses).

= Departamento geografico de EARD (y sus
PMD): el principal PMD susceptible de
recibir apoyo por parte del departamento
de PSOD en EARD es China. Se trata de
un mercado especialmente dificil para el
BAsD para procesar solicitudes de la ini-
ciativa privada dada la elevada liquidez
de la banca comercial local y el coste de
la financiacion local. A pesar de ello, este
pais ha computado el 38% del montante
total autorizado por PSOD en 2014 con
1.058 millones de ddlares.

Principales paises receptores en 2014 (M USD)

W Chira

W India
Lao People's Democratic
Republic

Wyanmar

W S Lanka

W Bangladesh

No obstante, PSOD estima que, en aproximadamente 5 anos, China dejara de ser un
PMD del BAsD para convertirse en un pais miembro, con lo cual una estrategia de posi-
cionamiento y apoyo a proyectos de la iniciativa privada en China tendria un horizonte
temporal de 5 anos, compitiendo ademas con una banca comercial local con mucha li-
quidez, facil acceso al crédito, y costes inferiores. En cuanto a Mongolia, a priori, el
BAsD podria plantearse ambos tipos de estructuras financieras.

4.1.8. Oferta y demanda de cofinanciacion privada del BAsD

En lo referido al tamafo del mercado, el acceso a productos financieros de la ventanilla privada
del BAsD, en el sentido la demanda, representada en términos de millones de dodlares solicita-
dos por la iniciativa privada para la cofinanciacion de productos financieros de los proyectos
presentados, supera ampliamente a la oferta, representada en términos de millones de délares
disponibles para dotar éstos productos financieros.

Dada esta situacion, en la practica, los expertos financieros de PSOD seleccionan aquellas ope-
raciones con mayores ratios de beneficio en funcion al riesgo asumido, eligiendo ademas los
productos financieros que prefieren proveer en la operacion y los “mejores tramos” del présta-
mo (en el caso de que el apoyo de PSOD se defina mediante un préstamo financiero).
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En la practica, los proyectos presentados por la iniciativa privada compiten entre si en términos
de rentabilidad, nivel de riesgo asumido, plazo de retorno de la inversién/préstamo, pais donde
se realiza la inversién, etc, como sucederia en cualquier banco comercial, aunque conviene re-
cordar que la ventanilla privada del BAsD incluye en su proceso de aprobacién de las operacio-
nes, el impacto sobre la reduccion de la pobreza, el impacto en el desarrollo social, la supera-
cion de las medidas de salvaguarda (es decir restricciones medioambientales, restricciones po-
sibles por el reasentamiento de comunidades, restricciones relacionadas con las comunidades
indigenas) etc.

En cuanto al volumen total de la oferta, es decir, el volumen anual total en millones de ddlares
que el departamento de PSOD pone a disposicidon de proyectos presentados por la iniciativa
privada, indicar que el 100% de los fondos que el BAsD asigna a este departamento son utiliza-
dos, no pudiendo cofinanciar muchas iniciativas presentadas cuyo perfil del proyecto es sus-
ceptible de ser aprobado.

El PSOD tiene marcados objetivos anuales de financiacién. En 2015, fueron aproximadamente
2.600 millones de ddlares y que finalmente consiguié ejecutar. La ventanilla privada del BAsD
es, junto al departamento de tesoreria, uno de los dos departamentos eminentemente rentables
del BAsD y que han sido capaces de posicionar todos los fondos asignados por el BAsD bien
en productos financieros constituidos en estructuras financieras de “Project Finance” o “Corpo-
rate Finance” (para el primero), o bien en la inversién en fondos y otros productos financieros en
el mercado de capitales internacional (por el segundo).

Finalmente conviene recordar que en la estrategia del BAsD hasta el 2020, el objetivo del BAsD
es que se destinen el 50% de sus recursos del Banco para la tematica de desarrollo del sector
privado 6 “Private Sector Development”. Esta tematica hace referencia a proyectos de desarro-
llo (con indiferencia del sector o subsector) que incluyan elementos y componentes cuyo obijeti-
vo sea el desarrollo del sector privado.

La tematica de desarrollo del sector privado debera computar en el ejercicio de 2020, el 50% de
los fondos asignados por el BAsD en todas sus operaciones. Para alcanzar este objetivo, se es-
pera que de este 50%, la mitad sea proveida por el departamento de operaciones privadas, y la
otra mitad sea proveida por proyectos de desarrollo cofinanciados mediante fondos publicos
del BAsD. Es decir, en el afno 2020, la mitad de los proyectos del BAsD van a estar orientados al
desarrollo del sector privado y estos proyectos van a ser cofinanciados por la ventanilla publica
y por la ventanilla privada a partes iguales.

En la practica, implica que la ventanilla publica del BAsD cofinancie mas proyectos de desarro-
llo en los sectores de industria y comercio (asi como cualquier otro sector siempre que incluya
elementos y componentes cuantificables para la tematica de desarrollo del sector privado),
mientras que en la ventanilla privada, se prevé que PSOD continue o incluso incremente la cofi-
nanciacion de proyectos de acceso a crédito mediante la banca comercial local (area de finan-
zas) o bien cofinancie proyectos en el area de infraestructuras, siempre que los proyectos cofi-
nanciados incluyan elementos y componentes cuantificables para la tematica de desarrollo del
sector privado.

4.1.9. ¢{Qué hay que hacer para presentar una propuesta en PSOD?.

A lo largo de este resumen ejecutivo, se ha detallado que si bien es cierto que los requisitos que
delimitan el marco basico para la presentacion de propuestas de la iniciativa privada al BAsD es
relativamente amplio y ambiguo, en la practica, estos limites estan claramente determinados.
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En este sentido, la ventanilla privada del BAsD uUnicamente va a considerar propuestas presen-
tadas mediante la iniciativa privada si dichas propuestas contienen “elementos basicos” para
precalificar como una propuesta real y financiable por PSOD. Al margen del proceso oficial para
la presentacién de propuestas en la ventanilla privada, en un primer filtro de preseleccion de
proyectos, el BAsD va a prestar especial atencion a los siguientes “elementos basicos”:

FIL TRO BASICO DE PROPUESTAS
Cada operacion se estudia caso a caso.

» El formato requerido para la presentacion de una propuesta a la ventanilla privada es
sencillo y conceptual, de 2 hojas de extension, presentando el tipo de operacion, las
empresas implicadas, la cofinanciacion requerida (productos financieros requeridos), la
inversion esperada de las empresas implicadas, bancos comerciales y otros financiado-
res dispuestos a cofinanciar la operacién, el tipo de infraestructura, mencion especial al
impacto sobre el desarrollo y reduccién de la pobreza, etc.

» La propuesta la presenta la empresa interesada (Corporate Loans) o bien la empresa li-
der de la SPV (Special Purpose Vehicle).

» Tipo de operacion: Si se trata de un “Corporate loan” o bien de un “Project Finance”.

» En caso de “Corporate Loan”, si se dan las condiciones necesarias para la cofinancia-
cién versus las condiciones de acceso al mercado financiero en el pais receptor.

= Si se trata de una operaciéon de PPP, BOT, BOO, etc, es decir, de una operacion finan-
ciada mediante un “Project Finance”, se prestara especial atencion al origen de la ope-
racion, desestimando (en la practica) las propuestas con perfil “unsolicited”.

» Pais/Zona Geografica: Paises como China, a priori, son descartados. Otros paises que-
dan supeditados a un primer filtro de exposicién del BAsD en el pais, riesgo pais, etc.

» Inversién estimada de la empresa, grupo de empresas, SPV (Special Purpose Vehicle) en
el proyecto.

» Inversién estimada de otras entidades financieras (bancos locales, internacionales otras
IFIS, etc).

Las empresas (0 grupo de empresas) cuya propuesta supere estos requisitos minimos en este
FILTRO BASICO, seran invitadas por PSOD a ampliar la informacién, dado que es a partir de es-
ta segunda fase donde se comienza estudiar los argumentos financieros para una posible futura
aprobacion de fondos para la cofinanciacién del proyecto.

4.1.10.Ejemplos recientes de proyectos cofinanciados por PSOD.

» Tailandia: Project Finance para plantas de energia solar.
» Laos: Project Finance para plantas de energia hidroeléctrica.
» Filipinas: varios proyectos de infraestructuras a través de PPPs -Project Finance-.
» Paises del Pacifico: Corporate Finance. Concesiones para tender cables submarinos.
» China: Corporate Finance. Varios sectores.
» Asia Central y del Oeste: préstamos corporativos. Varios sectores.
4.1.11.La actividad de la Ventanilla Privada en las operaciones del Banco.

El marco estratégico del Departamento persigue enfatizar los siguientes puntos: %
= Participacion del sector privado en desarrollar infraestructuras y mercados de capital.
= Ampliacion gradual del alcance geografico y sectorial de las operaciones.
= Popularizacion del uso de créditos y de otros instrumentos financieros.
= Alianzas estratégicas con otras agencias de desarrollo.

2 http://www.adb.org/site/private-sector-financing/core-sectors
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El BAsD es conocedor de que uno de los mayores problemas para el desarrollo de sus PMD es
precisamente la inestabilidad de sus mercados y el acceso al crédito. Junto a esta inestabilidad
se alinean otras muchas dificultades que afronta habitualmente la iniciativa privada en los PMD
del BAsD (especialmente la iniciativa privada no local).

Algunos de los motivos que explican el fracaso de la inversion privada en los PMD son los si-
guientes: la corrupcién politica, las guerras, la falta de transparencia, la falta de financiacion lo-
cal, las dificultades administrativas, las politicas de desarrollo equivocadas, los cambios brus-
cos en la cotizacion de las monedas y la falta de proteccion comercial. El BAsD trata de mitigar
riesgos, facilitar un dialogo regulador y proveer, tanto a los PMD como a sus clientes (empresas
privadas), la asistencia técnica y de los recursos financieros necesarios para el desarrollo de
proyectos. Para ello, mediante la ventanilla privada se ofrece productos financieros para fortale-
cer la confianza del inversor privado y facilitar la ejecucion de sus proyectos en los PMD.

En cuanto a las operaciones de la ventanilla privada u operaciones sin garantia soberana
(nonsovereign operations), la nomenclatura generealmente utilizada pueden dividirse de
distintas maneras en funcidon del parametro usado. Conviene tener claras las distintas
nomenclaturas, agrupadas en la siguiente tabla:

CLASIFICACIONES Y NOMENCLATURAS DE OPERACIONES NO SOBERANAS

Clasificacion “Operaciones no soberanas” =
Por sector = “Infraestructuras (PSIF)” + “Finanzas (PSFI/PSIS)”

Por departamento | = “PSOD” + “Departamentos regionales (CWRD, SARD, SERD, EARD y PARD*9)”
= “Publicos (instituciones y empresas publicas)” + “Privados (empresas y banca
comercial)”

= “Préstamos (/oans)” + “Inversiones en capital (equit))”+ “Garantias parciales de
crédito (partial credit guarantee)”+ “Garantias de riesgo politico (political risk gua-
rante@)”+ “Donaciones (grants)”+ “Préstamos sindicados (B-Loan)” + “TFP (Trade
Finance Program)”

Por cliente

Por producto

4.1.11.1.La Estrategia 2020 y el papel de la ventanilla privada de PSOD

El PSOD tiene un importante compromiso con la Estrategia 2020 del Banco. La tabla siguiente
muestra la correspondencia entre los objetivos a largo plazo de la Institucién y las politicas que
rigen las operaciones con el sector privado:

ALINEACION DE OBJETIVOS BASD Y PSOD

Estrategia 2020 BAsD Contribucion PSOD
Crecimiento inclusivo Creacion de puestos de trabajo para las clases baja y media.

Crecimiento medioam- Apoyo a proyectos energéticamente limpios que cumplan los estandares de
bientalmente sostenible | desarrollo medioambientalmente sostenible.

Apoyo a proyectos e inversiones con impacto transnacional, a programas re-

Integracion regional . o .
gionales y al comercio internacional.

1

La Estrategia 2020 del Banco establece que, para ese ano, el 50% de los recursos financieros
que el BAsD destinen a la cofinaciacion del proyectos sean clasificados dentro de la tematica
de Desarrollo del Sector Privado. Esta tematica (que no sector), esta formada por elementos y
componentes en proyectos de desarrollo cofinanciados por el BAsD en cualquiera de los 10
sectores establecidos. De este procentaje, que representa la mitad de los fondos que aporta el

%0 CWRD (Central West Asia Regional Department), SARD (South Asia Regional Department), SERD (South East Asia Regional
Department), EARD (East Asia Regional Department), PARD (Pacific Regional Department).
31 http://beta.adb.org/sites/default/files/defr-2010-psod.pdf
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BAsD para la cofinanciacion de proyectos de desarrollo, la mitad han de ser gestionados y
aprobados mediante la linea de cofinanciacién publica del BAsD (con garantia soberana) vy, la
otra mitad, mediante la linea de cofinanciacién privada, o departamento de PSOD.

En la practica, esta directriz estratégica implica que con mayor frecuencia se van a licitar
proyectos de desarrollo en el BAsD relacinados con el desarrollo del sector privado:

= En la linea de cofinanciacién publica, lo mas probable es que los documentos
estrategicos de COBP?*? para los PMD receptores de proyectos de desarrollo que
requieren de una garantia soberana de devolucién del préstamo, cuenten con una
cartera de proyecto mas nutrida en los sectores de Finanzas, Gestion del Sector Publico,
Industria y Comercio vy, finalmente Educacion, dado que son sectores que
tradicionalmente pueden albergar un mayor numero de elementos y contenidos
relacionados con la tematica de Desarrollo del Sector Privado.

= Una situacion similar se espera en la cofinanciacion de proyectos gestionados por la
ventanilla privada del BAsD. La tendencia esperada prevé una menor proyeccion hacia la
cofinanciacion de proyectos en el sector de la energia (y energias renovables) y una
mayor polarizacién de proyectos relacionados con el desarrollo social (especialmente en
los sectores de educacion y salud) puesto que resulta facilmente alineable el desarrollo
social como la base del desarrollo del sector privado. Finalmente, lo mas previsible sera
una ampliacién de la cartera de operaciones (tanto en numero como en valor total) en el
area de Finanzas del departamento de PSOD.

La coordinacién entre las lineas de cofinanciacion publicas y privadas del BAsD constituye un
elemento basico en la Estrategia 2020. El siguiente grafico muestra la interaccion entre ambas
lineas de cofinanciacion:

Apoyar a las administra-
ciones PUBLICAS de los
PMD en la creacién de
un clima favorable para
los negocios

Financiar proyectos

del sector PUBLICO

para generar opor-

tunidades de nego-
cio

Catalizar las inver-
W4, siones PRIVADAS en
los PMD

Combatir la po-
breza en Asia-
Pacifico

- .

32 COBP: Country Operations Business Plan. Se trata de un documento estratégico que se utiliza para detallar las
acciones que se prevé realizar el BAsD en los PMD.
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4.1.11.2.Volumen de fondos gestionados por la ventanilla privada
El presupuesto anual del departamento de PSOD varia anualmente. Esta variacion anual viene
determinada en funcion a los fondos asignados al departamento de PSOD por el BAsD.

La asignaciacion presupuestaria que anualmente se aprueba a favor del departamento de
operaciones privadas, queda supeditada principalmente a 3 factiores:

= |os compromisos adquiridos por el BAsD en la cofinanciacion de proyectos de la linea
publica (con garantia soberana) con los PMD

= |a cofinanciacion realizada por otros donantes, IFIS, Gobiernos etc, en todos
losproyectos de desarrollo, bien seas publcios o privados.

= vy, finalmente, a los presupuestos asignados a otros departamentos del BAsD.

En la practica, el departamento de PSOD recibe en torno a un 15% de los fondos totales que el
BAsD destina para el desarrollo de proyectos.
Operaciones  Total proyectos

En la tabla que se muestra a continuacion, se detallan las Fa\jle] o soberanas  asociados

operaciones aprobadas por la ventanilla privada del 2004

BASD desde el ejercicio de 2004 al ejercicio de 2015. El [ooos — —
valor de las operaciones soberanas hace referencia a ’ ’
) . ) 2006 1135,30 7678,34
todas las operaciones cofinanciadas por el departamento 2007 1181 ’02 3494’54
de PSOD en las areas de Finanzas e Infraestructuras, 5008 1824’66 9667,49
mientras que los valores relacionads con el epigrafe de : :
“total proyectos asociados”, hace referencia al valor total £009 1784,07 4333,52
del proyecto, es decir al valor de las operaciones 2010 1441,73 5622,42
incluyendo la cofinanciacion de PSOD y de otros 2011 1780,61 9084,76
cofinanciadores (empresas, bancos, otras IFIS, etc): 2012 1940,84 10414,90
2013 1822,30 5048,83
2014 1.900
2015 2.600 n.d
Datos en millones de ddlares

12000
10000
8000 — -
6000 — — -
4000 — BE B e BE B B S
2000 —————1———— !
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mPSOD mValor Total

33 http://www.adb.org/sites/default/files/pub/2012/summary-adb-nonsovereign-operations.pdf
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4.1.11.3.El “Efecto Arrastre” de la Cofinanciacion Privada de PSOD

En la practica, el efecto arrastre de la cofinanciacion obtenido por la ventanilla privada es muy
superior a aquél obtenido por la linea de financiacién publica. En la tabla que se detalla a
continuacion se muestra el efecto arrastre calculado tomando como referencia la cantidad total
aportada por otros cofinanciadores en funcién al apoyo del BAsD, obteniedo el ratio (columna
Ratio) como ddlares aportados por otros cofinanciadores (bancos comerciales gobiernos,
empresas publicas, empresas privadas, otras IFIS, etc):

COFINANCIACION PUBLICA COFINANCIACION PRIVADA
Afio Cofingnqiacién _ Otrc_)s Ratio Cofingnciacién _ Otr(_)s Ratio
Publica Cofinanciadores Privada Cofinanciadores

2008 9.498 846 0,09 1.401 426 0,30
2009 13.892 3.019 0,21 1.520 1.957 1,28
2010 11.722 3.081 0,26 1.772 2.350 1,32
2011 11.907 3.489 0,29 2.117 4.205 1,93
2012 11.600 2.009 0,17 1.575 6.117 3,88
2013 12.617 3.438 0,27 1.602 2.931 1,82
2014 11.610 4.089 0,35 1.918 5.003 2,60
2,6Datos en millones de ddlares.

Efecto arrastre periodo 1983-2014 (M USD)
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4.1.12.0peraciones habituales de PSOD y su integracién en la cofinanciacién publica.
El siguiente cuadro detalla cudles son las operaciones que forman parte de la financiacion de
proyectos sin garantia soberana y sus departamentos involucrados:

OPERACIONES DEL BASD CARENTES DE GARANTIA SOBERANA DE DEVOLUCION

Departamento D Ul e Beneficiario/cliente
epartamento
Instituciones 'y empresas nacionales que reciben
financiacién del BAsD sin necesidad de facilitar garantia
Regional sobenara por el producto financiero recibido.
(CWRD, SARD, Vertical Los proyectos financiados son, bien proyectos completos
SERD, EARD, PARD) alineados con las prioridades de los departamentos

regionales, bien elementos de apoyo a otros proyectos de
los departamentos regionales.

Empresas privadas locales e internacionales.

Horizontal Reciben préstamos, garantias, inversiones en capital,
(Infraestructuras) préstamos sindicados y asistencias técnicas para la
cofinanciacion de proyectos privados.

PSOD (Finance Divi-
sion 1y Finance Divi-
sion 20 PSIF 1y2

PSOD ( Financial In- Banca comercial local.

stitutions Division o Recibe productos financieros, bien para la cofinanciacion
PSFI, e Investment Horizontal comercial, bien para facilitar préstamos y garantias (7rade
Funds and Special In- | (Finanzas) Finance) que apoyen operaciones comerciales.

itiatives Division o

PSIS)

Asi, la financiacion que aporta PSOD a los proyectos que financia puede dedicarse, bien a la
iniciativa privada, bien a la iniciativa publica (empresas o instituciones publicas de cualquiera de
los PMD del BAsD con indiferencia del porcentaje de capital social publico).

Apoyo a la iniciativa Publica: empresas, instituciones o entidades publicas para proyectos de
desarrollo en las areas de infraestructuras y de finanzas. Todas las operaciones son sin garantia
soberana.

Apoyo a la iniciativa Privada (Infraestructuras/Empresas y Banca): banca comercial (local e
internacional) y empresas privadas (locales e internacionales). EI BAsD realiza operaciones
financieras con la iniciativa privada en las siguientes dos areas:

» Infraestructuras - empresas privadas (PSIF): la /nfrastructure Finance Division 7 (Division
de Financiacion de Infraestructuras 1) y la /Infrastructure Finance Division 2 (Division de
Financiacién de Infraestructuras 2) dan apoyo financiero y no financiero a proyectos de
infraestructuras que cumplan los siguientes requisitos: impacto en la reduccién de la
pobreza, impacto medioambiental, alineamiento con los objetivos del BAsD en ese PMD y
especificamente en el sector de aplicacion.

» Finanzas - banca comercial privada (PSFl y PSIS): la Financial Institutions Division del
PSOD apoya programas y productos financieros que faciliten el acceso al crédito a
empresas del PMD receptor, ya sean pymes, micropymes, grandes empresas o
profesionales auténomos. Para ello, el BAsD ha desarrollado una serie de instrumentos
financieros que facilitan las operaciones. La /nvestment Funds and Special Initiatives Division o
PSIS tiene el mismo cometido, pero con fondos de inversidn y otros elementos financieros
mas sofisticados. Tales fondos podran a su vez financiar proyectos de desarrollo de
infraestructuras, y otros relacionados con el cambio climatico.
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4.1.13.Suministro de bienes en operaciones no soberanas

4.1.13.1.Suministro de bienes en concesiones

En concesiones del tipo BOO (Build, Operate and Own o Construir, Operar y Poseer), BOT
(Build, Operate and Transfer o Construir, Operar y Traspasar), BOOT (Build, Own, Operate and
Transfer o Construir, Poseer, Operar y Traspasar) o similar, el promotor se elegira mediante una
licitacion transparente aceptable para el BAsD. En el proceso de valoracion de las propuestas,
se suelen tener en cuenta los siguientes elementos: la tarifa del servicio para los usuarios fina-
les, el plan de amortizacion, el coste, la eficiencia y la viabilidad financiera.

4.1.13.2.Suministro de bienes bajo préstamos garantizados por el BAsD

El BAsD no obliga a que se apliquen los procedimientos estandares de ICB (/nfernational Com-
petitive Bidding o Licitacién Competitiva Internacional), pero si que exige al prestatario que las
licitaciones sean transparentes y que los proveedores sean de paises miembros elegibles.

4.1.14.Servicios de consultoria en operaciones no soberanas

Todo servicio de consultoria financiado por el BAsD seguira la normativa de licitacién de contra-
tos de consultoria del BAsD, ya sea un servicio para una operacion soberana o para una no so-
berana. Esta normativa se resume en la publicacion del BAsD Guidelines on the Use of Consult-
ants by Asian Development Bank and Its Borrowers.?*

Es decir, el BAsD, con anterioridad a invertir en un proyecto de la ventanilla publica, suele finan-
ciar un estudios de viabilidad que tienen por objetivo definir si la inversién solicitada por la ini-
ciativa privada esta justificada en términos de tecnologias usadas, coste de la infraestructura,
consistencia del proyecto, hitos y objetivos marcados, rentabilidad, etc.

Este tipo de contratos de consultoria se financian mediante la ventanilla publica siendo el cliente
final la empresa o grupo de empresas que van a desarrollar la infraestructura y el financiador del
contrato el BAsD mediante un contrato de consultoria de la ventanilla publica.

4.2. CARTERA DE PRODUCTOS FINANCIEROS/TIPOS DE FINANCIACION

El BAsD apoya el desarrollo del sector privado de distintas maneras. Por un lado ofrece apoyo
financiero directo a empresas privadas, instituciones financieras y fondos de capital privado, asi
como moviliza capital internacional para compafias privadas. Por otro lado, ofrece apoyo finan-
ciero indirecto involucrando a gobiernos en debates regulatorios para evitar comportamientos
arbitrarios por parte de la administracién publica.

El BAsD disena soluciones financieras para gestionar los riesgos de inversiones en los PMDs; a
menudo combinando fuentes de financiacion privadas y oficiales. Las garantias del BAsD cu-
bren riesgos que el sector privado no puede absorber, como por ejemplo el riesgo politico.

Ademas, cuando es necesario, el BAsD puede ayudar a movilizar préstamos adicionales de
otras entidades financieras en forma de financiacidén paralela o sindicada; siendo el BAsD el
prestamista principal y siendo los bancos comerciales participantes del préstamo.

34 http://www.adb.org/documents/guidelines-use-consultants-asian-development-bank-and-its-borrowers
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El siguiente grafico permite comparar la frecuencia con que se usa cada tipo de herramienta fi-
nanciera para proyectos del sector privado. Los datos hacen referencia a financiacién no sobe-
rana, ya sea otorgada por el PSOD como por Departamentos Regionales. La figura muestra la
cantidad de millones de USD aprobados en 2011, por sector y por herramienta financiera: *

10000 —9456,14-%
9000
8000
7000
6000
5000

4000 2.757,01%
3000 2.265,23%

2000 863,81 % 560,00$%  1.000,00%
1000 200,005 —

4.2.1. Rol del BAsD

El BAsD no busca competir con fuentes financieras locales/extranjeras sino catalizar la inversion
en los PMD. Las principales caracteristicas del rol del BAsD en las operaciones no soberanas
son las siguientes:

2 EIBAsD no ofrece precios por debajo de mercado.
2 EI BAsD respalda los proyectos con su calificacion crediticia triple A, avalada por las princi-
pales agencias: Moody's Investors Service, (Aaa) Standard & Poor's Sovereign Ratings (AAA)
y Fitch (AAA).%¢
En equity, el BAsD raramente sera el mayor inversor en solitario de una empresa.
En equity, el BAsD no asumira responsabilidades de gestion de la empresa; observara.
El BAsD dispone internamente de tablas de compromiso maximo por proyecto; las tablas
varian cada afio y cada caso se trata por separado.
En proyectos de coste total superior a 25 M USD, el BAsD puede participar hasta el 25%.
En proyectos de coste total inferior a 25 M USD, el BAsD puede participar hasta el 50%.
No hay un porcentaje minimo de participacion local, depende de la legislacion del PMD.
El coste total de un proyecto suele oscilar entre 40 y 100 M USD.
El coste total minimo de un proyecto es de alrededor de 8 M USD.
Los proyectos deben cumplir los siguientes criterios:

o Estar alineados con la estrategia del PMD.

0 Aportar un valor anadido para el desarrollo del PMD.

0 Ser replicables y rentables, es decir, sostenibles econémicamente.

=  Minimo retorno econémico: 10%. Minimo retorno financiero: 12%

OO0V VOO

35 http://www.adb.org/sites/default/files/pub/2012/summary-adb-nonsovereign-operations.pdf

36 http://www.adb.org/site/investors/credit-fundamentals
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= Para retornos menores puede proponerse a la ventanilla publica del BAsD.

S En 2015 el 40% de la actividad de PSOD se hara en paises elegibles para el ADF (Asian De-
velopment Funa), que actualmente son los 28 siguientes:®

(0]

[elNelNelNe]

Oeste y Centro de Asia: Afganistan, Armenia, Georgia, Kirguistan, Pakistan, Tayikis-
tan y Uzbekistan.

Este de Asia: Mongolia.

Sur de Asia: Bangladesh, Butan, Maldivas, Nepal y Sri Lanka.

Sureste de Asia: Camboya, Laos y Vietnam.

Pacifico: Kiribati, Islas Marshall, Micronesia, Nauru, Palao, Papua Nueva Guinea, Sa-
moa, Islas Salomon, Timor Oriental, Tonga, Tuvalu y Vanuatu.

4.2.2. Productos financieros

La tabla siguiente describe los productos financieros que el BAsD pone a disposicion de las
empresas que quieren llevar a cabo proyectos propios, asi como su sector de aplicacion:

7 http://www.adb.org/site/adf/adf-partners/adf-countries
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PRODUCTO FINANCIERO
Loan (Préstamo)

DESCRIPCION SECTOR CLIENTE

Infraestructuras | Publico / Privado (empresas)

Direct loan (Préstamo directo)

Gastos convencionales, interés (fijo o variable sobre Libor o Euribor) segun riesgo y con divisa local o internacional.

B-Loan/Lender of record (Préstamos sindi-
cados)

Transferencia total o parcial del riesgo del préstamo o de la garantia a otras entidades financieras.

Unfunded risk participation (Participacio-
nes de riesgo sin financiacién)

Negociaciones con bancos comerciales y/o Instituciones Financieras Internacionales.

Grant (Donacién)

Como complemento a otro producto financiero de PSOD. Infraestructuras | Publico / Privado (empresas)

Guarantee (Garantia)

Infraestructuras | Publico / Privado (empresas)

Political risk guarantee (Garantia de riesgo
politico o PRG)

Cubre expropiacion, restricciones en comercio internacional, violencia politica y disputa contractual. Hasta el 40%
del coste del proyecto 6 400 M USD netos.

Partial credit guarantee (Garantia parcial
de crédito o PCQG)

Cubre impago del gobierno prestatario tanto de principal como de los intereses. Cubre riesgo politico y comercial.
Hasta el 25% del coste del proyecto 6 250 M USD netos.

Equity investment (Inversién en capital)

Participacion en acciones y préstamos subordinados. El BAsD

: : L Infraestructuras
puede nombrar un observador sin capacidad de gestion.

Publico / Privado (empresas)

Investment into enterprises (Inversion en
empresas)

Acciones comunes, acciones preferentes y/o convertibles.

Investment into financial institutions (In-
version en instituciones financieras)

Acciones comunes, acciones preferentes y/o convertibles.

Investment into funds (Inversién en fondos)

No hay intervencién en la gestion y/o el control del fondo. Se aportan mas de 850 M USD en mas de 40 fondos.

Technical Assistance (Asistencia Técnica)

10-12 M USD/afo. Solo se paga si el proyecto se aprueba. | Infraestructuras | Publico / Privado (empresas)

PPTA

Project Preparatory Technical Assistance (Asistencia Técnica de Preparacién de Proyecto)

PATA Policy & Advisory Technical Assistance (Asistencia Técnica en Politicas y Asesoramiento)
CDTA Capacity Development Technical Assistance ( Asistencia Técnica en Desarrollo de Capacidades)
RDTA Research & Development Technical Assistance (Asistencia Técnica en Desarrollo e Investigacién)

Commercial Cofinancing (Cofinanciacion Garantias, sindicacion de préstamos, reaseguros y participacio- . . . .
o B . . Financiero Privado: Banca
Comercial) nes de riesgo que apoyen otros instrumentos del BAsD.
, Préstamos, garantias y letras de cambio con bancos de PMDs
Trade Finance Program (TFP o Programa 9 Y . ; \ . . . .
. N " para apoyar transacciones comerciales internacionales con la Financiero Privado: Banca
de Financiaciéon Comercial) Y e : : o
calificacion crediticia AAA del BAsD. Admite cofinanciacion.
I ) . Infraestructuras | Publico / Privado (empresas
Moneda local #° Posibilidad de financiarse con la moneda local. ) . (emp
/ Financiero y banca)
38 http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/commercial-cofinancin
% http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/trade-finance-program
40 http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/core-sectors
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4.3. PROCESO PARA PRESENTAR UNA PROPUESTA DE PROYECTO EN
LA VENTANILLA PRIVADA O PSOD.

Una propuesta de colaboracion de la iniciativa privada con el PSOD suele seguir las siguien-
tes seis fases hasta ser aprobada: *'

Aprobacién Conceptual
(Concept Clearance)

Si es un proyecto viable alineado con la estrategia del BAsD en el
PMD, se entrega un Documento de Revisién Conceptual (o0 CRP)
al Comité de Inversiones (o ClI).

(Due Diligence)

v

Pliego de Condiciones
(Term Sheet)

Revisiéon Final
(Final Review)

Evaluacién del Consejo
(Board Consideration)

Cierre Financiero
(Financial Close,

Si el Cl aprueba el CRP, el BAsD y expertos externos evallan el
plan de negocio, el marco regulatorio y el impacto social y me-
dioambiental; sufragado por la empresa.

Durante la auditoria, el BAsD analizara las condiciones del apoyo
financiero, que se negociaran con el prestatario antes de presen-
tar la propuesta a la direccion del Banco.

El equipo del proyecto del BAsD elabora un informe de valoracién
y otra documentacion interna que se presenta al Comité de Inver-
siones para la Revision Final.

Cuando el Comité de Inversiones ha refrendado el proyecto, se
presentara la propuesta al Consejo de Directores. Esta fase dura
21 dias.

Tras la aprobacién del Consejo, y la carta de no objecion de la
contraparte oficial del PMD receptor, se firmara el acuerdo. La
ayuda financiera se desembolsara en los plazos pactados.

A continuacion se desglosa el proceso de aprobacién de transacciones de PSOD con mayor
detalle:

41 http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/project-approval-process
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Acciones

Documento
generado

Division de

PSOD

Principio de acuer-
do y analisis

Referencias de
PMDs y socios.

Busqueda de infor-
macion.

Desarrollo de nego-
cio.

Departamentos re-
gionales y Delega-
ciones del BAsD.

Punto de vista del
mercado.

Preliminary Review
Form (PRF o Formu-
lario de Revision Ini-
cial)

Project Team

Revision de Con-
cepto

Revisién del plan de
negocio y previsio-
nes financieras.

Estimacién prelimi-
nar de riesgo.

Debate interdepar-
tamental.

Comité de inversio-
nes.

Borrador del pliego
de condiciones.

.
Concept Review Pa-
per (CRP o Docu-
mento de Revision
de Concepto)

Project Team, PSOC

Auditoria

Auditoria técnica,
comercial, legal y de
salvaguarda.

Reuniones con pro-
motores del proyec-
to y consejeros ex-
ternos.

Completar el pliego
de condiciones.

Calificacién formal
de riesgo.

Due Diligence Report
(Informe de Audi-
toria)

Project Team, PSOC

— Procesn de anrnhacidn [ —

Revision final

Completar y hacer
publicos los docu-
mentos de salva-
guardia.

Distribucién de los
documentos del
Consejo.

Revision final y
aprobacion del In-
vestment Commitee
(1C).

Report and Recom-
mendations of the
President (RRP o In-
formey
Recomendaciones

Project Team,
PSOC, RSES /

Derc

1C

Espana
Exportacion
e Inversiones

=X
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Cierre y desembol-
so

Revisién y aproba-
cion del Consejo
(Board).

Completar y firmar
los documentos le-
gales.

Cierre financiero y
desembolso.

Financing Agree-
ments (Acuerdos Fi-
nancieros)

Project Team, PSOC

Oficina Econémica y Comercial

de la Embajada de Espana
en Manila

Seguimiento y comple-
cion

Seguimiento del progre-
so de construccion.

Seguimiento del cum-
plimiento de las medidas
de salvaguardia.

Seguimiento de la evo-
lucion financiera.

Evaluacién de las opcio-
nes de salida.

Visita anual /n situ para
revision.

Cuarterly / Annual Re-
view Report (Informe de
Revision Trimestral /
Anual)

Project Team, PSOC
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4.3.1. Perfil de empresa
Antes que nada, la empresa interesada debe cumplir los siguientes requisitos: 2

= La empresa opera o esta establecida en un PMD.
= Mas del 50% del capital de la empresa tiene que pertenecer:
0 Al sector privado (o bien)
0 Al sector publico
= Siendo de un gobierno municipal o de otra entidad publica sub-soberana (o
bien)
= Siendo una empresa estatal que pueda contraer préstamos independiente-
mente, que pueda poner una demanda y que pueda ser demandada.

* No haber sido incluido en la lista negra de ningun Multilateral Development Bank (MDBs o
Banco Multilateral de Desarrollo). Los MDBs tienen un pacto de comunicacion de listas ne-
gras (Cross-debarment Agreemenl) de empresas e individuos apartados por corrupcion,
fraude, colusion o coercion. Los MDBs firmantes del acuerdo son los siguientes: African De-
velopment Bank (AfDB), European Bank for Reconstruction and Development (EBRD), Inter-
American Development Bank (IDB) y World Bank Group (WB).*

4.3.2. Resumen Ejecutivo o Concept Paper

En el proceso de formulacion del proyecto, conviene que la empresa contraste el enfoque del
proyecto con la estrategia que el BAsD ha planificado para el pais y para el sector en cuestién.
Esta informacién se puede encontrar en el Country Operational Business Plan (Plan de Opera-
ciones de Negocio en el Pais o COBP), que recoge el plan de actuaciones del BAsD en un PMD
a corto plazo (2-3 anos). Este documento puede encontrarse en la web del BAsD a través del
buscador de documentos de la base de datos interna.*

Esta informacion puede ser de util a la hora de preparar un primer documento que servira al
BAsD para realizar un andlisis preliminar del proyecto; este documento sera el siguiente:

Resumen Ejecutivo (Concept Paper)

Documento que sintetiza en pocas hojas los puntos mas importantes del proyecto. Destaca la
importancia del proyecto para el pais receptor y explica como el BAsD puede ayudar a su com-
plecion.

En concreto, el resumen ejecutivo contendra la siguiente informacion: dimensiones de la empre-
sa, experiencia en proyectos similares, experiencia en el sector, experiencia en el pais, expe-
riencia con el BAsD, experiencia con otras Instituciones Financieras Multilaterales, modelo eco-
noémico, financiacion disponible y financiacion requerida (project finance).

Por otro lado, conviene tener presente que el Departamento Multilateral de la Oficina Econdmica
y Comercial de Manila ofrece apoyo a las empresas espanolas en la presentacion del proyecto
al Banco.

Este paso concluye con la aceptacion del BAsD a tomar en consideracion la propuesta del pro-
yecto. Tras esta primera respuesta positiva del Banco al perfil de la iniciativa, en el siguiente pa-
so, la empresa debera pormenorizar las caracteristicas y la planificacion del proyecto.

4 http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/overview

4 http://www.adb.org/site/integrity/after-cross-debarment-agreement
4 http://beta.adb.org/countries/documents/%281317%29%2C1210
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4.3.3. Otra documentacién requerida

Si bien es cierto que no existe un sistema absolutamente estandarizado para solicitar apoyo fi-
nanciero al BAsD, para que el Banco pueda evaluar convenientemente la solicitud, es conve-
niente tener preparada e ir entregando la siguiente documentacion: 4

Descripcion del proyecto (Project description)

Descripcion detallada del proyecto destacando su relevancia y especificando los apoyos
recibidos por parte del gobierno, instituciones financieras y otros inversores.

Estudio de viabilidad (Feasibility study)

Andlisis de viabilidad financiera, econémica, medioambiental y social del proyecto llevado
a cabo por un reputado consultor o consultoria; cuando sea necesario.

Experiencia de la empresa privada (Background on sponsors)

Detalles de la estructura de propiedad y de gestion del proyecto; de la experiencia de la
empresa en el sector, en el PMD y/o en otros paises en desarrollo; del historial financiero,
de las auditorias de los estados financieros de los ultimos tres anos, de planes financieros,
etc.

Estructura de propiedad del proyecto (Project ownership structure)

Explicacion de las ventajas fiscales y legales, entre otras, de la estructura de propiedad y
de gestion propuesta. Descripcidon de los costes e incentivos reflejados en los acuerdos
contractuales con cualquier otra empresa que participe en la gestion del proyecto.

Plan de implementacién del proyecto (Project’s implementation arrangements)
Descripcion de las metodologias de construccion y supervision previstas; de los borrado-
res de los contratos de construccion; de los diagramas de barras que muestran la planifi-
cacién temporal de las tareas principales y los hitos; de las provisiones por dafos y de los
estandares de calidad fijados.

Operaciones del proyecto (Project operations)

Detalle de los planes operacionales y de los acuerdos contractuales; de la disponibilidad y
formacion del personal; de los niveles de eficiencia esperados; de los incentivos y penali-
zaciones estipulados; de los planes de mantenimiento y de los sistemas de informes.
Mercado (7he market)

Informe de los planes mercantiles y de marketing; de los acuerdos de compraventa o con-
cesion; de la sensibilidad al precio de los clientes; de los riesgos del mercado; de la evo-
lucién prevista del mercado; de la solvencia de los clientes, etc.

Aspectos sociales y medioambientales (Environmental and social aspects)

En proyectos de infraestructuras, andlisis de impacto social y medioambiental, llevado a
cabo por un consultor o consultoria reputado, que destaque las medidas mitigatorias. En
proyectos de mercados de capital, propuesta de un sistema de gestién social y medioam-
biental que asegure que las inversiones cumplen los requisitos del BAsD.

Estimacién de costes (Cost estimates)

Calculo aproximado de partidas principales, gastos operacionales, cambio de divisas, ta-
sas, impuestos, capital de trabajo, intereses, etc.

Plan financiero (Financing plan)

Lista de las fuentes financieras del proyecto, cantidades aportadas y/o pactadas, condi-
ciones de préstamos y de inversiones en capital; fuentes financieras para contingencias y
excesos presupuestarios; politicas en reservas, retenciones, dividendos, métodos de pa-
go; propuesta de actuacion para el BAsD (garantia, inversion en capital, préstamo, cofi-
nanciacion, etc.).

Modelo financiero (Financial mode})

45

http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/applying-assistance
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4.4.

Copia en papel y copia digital de las proyecciones temporales de los estados financieros
en todas las fases del proyecto, haciendo especial hincapié en lo referente a la parte fi-
nanciada por el BAsD. Informe del balance, de la cuenta de pérdidas y ganancias, del flujo
de caja, de las tasas de rendimiento econdmicas, financieras y de la inversion.

Analisis de riesgos (Risk analysis)

Andlisis de los riesgos operativos y de implementacién; propuesta de medidas mitigatorias
y de los agentes responsables de llevarlas a cabo y de asumir su coste.

Licencias y permisos (Permits and Licenses)

Lista de los permisos y autorizaciones necesarios, la autoridad competente para expedir-
los y la fecha de emisién esperada.

Informe de auditoria independiente (Due Diligence Repori)

Si se hallaran indicios de corrupcion, blanqueo de dinero o financiacion de terrorismo po-
drian ser considerados motivos para romper el acuerdo. Es necesario para cualquier ope-
racion no soberana. Es responsabilidad del responsable de inversiones, supervisada por el
Director del Departamento, revisada por el /nvestment Commitee (Cl o Comité de Inver-
siones) y cuenta con el consejo de la Office of Anti-Corruption and Integrity (Oficina Anti-
corrupcion e Integridad).

PAISES DE DESTINO DE LA INVERSION DE LA VENTANILLA PRIVADA.

Los proyectos financiados por el BAsD buscan promover el desarrollo de los PMD. El siguiente
grafico ilustra los principales paises receptores de cofinanciacion del departamento de PSOD
para el periodo de 1983-2014% (primer gréfico) y, en esos mismos paises, el valor total de los
proyectos donde existid cofinanciacion de PSOD (segundo grafico):
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46 Los datos se encuentran expresados en millones de délares para ambas tablas.
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Varios tipos de clientes se benefician de los productos ofrecidos por PSOD: empresas locales,
multinacionales, bancos, fondos de inversion y empresas estatales. La siguiente tabla recoge
algunos clientes de PSOD en el periodo 2002-2012, ordenados por pais de ejecucion del pro-

yecto:

CLIENTES PSOD 2002-2012

Pais Clientes

Afganistan Af. International Bank, Roshan.

Armenia Acba Credit Agricole, Ameriabank, Ardshininvestbank, Inecobank, Aria Airports.

Azerbaiyan Bank Of Baku, Bank Respublika, Intl Bank Of Azerbaijan, Garadagh Cement.

Bangladesh Central Depository, Indus & Infra Devt Finance, Grameenphone.

Camboya Cam. Power Trans Lines.

China CECIC HKE Wind Power, China WindPower, Datang Sino-Japan, Sanchuan Clean Energy
Devt., China Gas Holdings, Dalkia Asia, China Everbright, China Water Affairs, HNA Air-
ports, Lonjiang Env. Protection, Sino-Green Climate Fund.

Filipinas LGU Guarantee Corp., Emerald Energy Corp., Kepco SPC Power, Masinloc Power, Al-
ternegy (APHC).

Georgia Bank Of Georgia.

India Mort. Guar. Co., Small Indus. Devt Bank, CLP Wind, Dahanu Solar, Gujarat Pagu-

India than Energy (GPEC), ICIC, Rajasthan Sun Tech. Energy, Solar Power Generation, Tata
Power, Coastal Gujarat Power (Mundra), Powergrid, Rural Electrification Corp., Bangalore
Metro, GTL Infrastructure, Soma Isolux, Ventureast Life.

| . Bank Mindiri, Housing Finance Program, PGN, Tangguh LNG, Pam Lyonnaise Jaya, Se-

ndonesia
men Andalas Indo.

Kazajistan Bank Centercredit, Kazkommertsbank.

Kirguistan Kyrgyz Invest. & Credit Bank.

Laos Nam Ngum 3, Nam Theun 2.

Maldivas Housing Devt & Fin Corp, Maldives Fin. Leasing Co.

Mongolia Khan Bank, Trade & Devt Bank.

Pakista SME PCG, Foundation Wind, Laraib Energy, Star Hydro, Zorlu Enerji, Foundation Power

akistan .
Co., Karachi Elec. Supply Corp., Uch Il.

Papua Nueva | Digicel (PNG).

Guinea

Sri Lanka Commercial Leasing Co., Lanka Orix Leasing, NDB Housing Bank, People’s Leasing Co.

Tai . Lombard Thai Fund, Bangchark Petroleum, Natural Energy Devt., BLCP Power, Gulf JP

ailandia
NS Co. (Nong Saeng).
Uzbekistan Lukoil (Kandym), Uz-Kor Gas Chemical (Surgil).
Vietnam Sacombank, Techombank, Phu My 2.2 Power, Phu My 3 Power, Far East Medical, RMIT

Intl University.
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4.5. NUEVO PROCEDIMIENTO DE GESTION DE SOLICITUDES DE

FINANCIACION DE PROYECTOS DE MONTANTE REDUCIDO EN PSOD
(OPERACIONES FAST).

Con el objetivo de incrementar la eficiencia en los procesos de aprobacion de transacciones por
parte del PSOD, el plan de accién del Midterm Review de la Estrategia 2020 del BAsD prevé la
aceleracion de la aprobaciéon de aquellas transacciones que sean de reducido montante (inferio-
res a 20 millones de ddlares) mediante la implementacion de un nuevo procedimiento.

Este procedimiento recibe el nombre de FAST (Faster Approach to Small (NSO) Transactions) e
implica un aumento de la eficiencia del 45% al reducirse el tiempo de aprobacion de las
transacciones de 91 a 41 dias.

Mediante este nuevo procedimiento —FAST-, los proyectos deben pasar 4 fases para su apro-
bacion en lugar de 5. Hasta ahora eran necesarias las siguientes aprobaciones: una del depar-
tamento PSOD, dos por parte del Comité de Inversidon (de concepto y de la propuesta final), una
del presidente y una ultima del Board. Con el nuevo procedimiento FAST las dos aprobaciones
del Comité de Inversion se sustituyen por una unica que le corresponde emitir al Comité FAST.

A continuacién se detallan las modificaciones introducidas por nuevo procedimiento FAST.

il Procedimiento
Procedimiento actual FAST

1 Revisionintercepartanental
Procesos 2. Revisién de la transaccidn o
requeridos 3. Reunion del Comité de Inversidn Eansas:mgn 4 FAST
4 Minutas del Comité de Inversidn ELNION LOMIE FAs

1. Revisidn dela

N

1. Documento de andlisis de concepto
2. Mariz de comentarios O T T
1. Docareanto de andisis
Documentos 3. Memaorandum de conceplo
generados 1. Notade credito 2. Early review Memo
5o Minutas del Comité de Inversidon
1. Vicecoresiderte y esesores
2. Miemaores de Domité de Inversidn y Coriite FAST.
staff de apoyo 1. BG, PSOD & Head,
Personal 3. DG, PSOD & Head, ORM ORM
involucrado 4.  Consgjerolegal 2. Consgerolegal
5. Zquipo de proyeclo 3. Equipo de proyeco
G.  Sevisores Interdepartamentales (de 7
as)
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4.6. DIVISIONES Y DATOS DE CONTACTO.

4.6.1. Estructura interna del PSOD. Divisiones del departamento

DIVISIONES DE PSOD

SIGLAS NOMBRE
PSFI Financial Institutions Division (Division de Instituciones Financieras)
PSIS Investment Funds and Special Initiatives Division (Division de Fondos de Inversion e Inicia-
tivas Especiales)
PSIF Infrastructure Finance Division (Divisidn de Financiacién de Infraestructuras)
Private Sector Operations Coordination Division (Division de Coordinacién de Operaciones
PSOC del Sector Privado)

RSES

GSU | Guarantees and Syndications Unit (Unidad de Garantias y Sindicaciones)

OTRAS UNIDADES RELACIONADAS (no pertenecientes a PSOD)

Environment and Social Safeguard Division (Division de Salvaguardias Medioambientales y
Sociales)

RSGS

Gender, Social Development and Civil Society Division (Divisidon de Salvaguardias de Géne-
ro, Desarrollo Social y Sociedad Civil)

4.6.2. Principales expertos del departamento de PSOD.
CONTACTOS PSOD #

Direccion OPSD

Director

Philippe Leclercq
Tel: +632 6326979

OPSD OPSD
. . Deputy Director General: Michael
Director General: Todd C. Freeland (+6326326315) Barrow (+6326326660)
PSFI PSIS PSIF-1 PSIF-2 PSTS PSPM
Director Officer in Officer in Director Director Director
Christine Engs- Charge Charge Christopher Shantunu Crai
. . raig Roberts
trom Janette Hall Michael Barrow Thieme Chakraborty +6326324133
+632 6326675 | +6326321867 +632 6326660 +632 6326920 +6326326979
PSOC
GSU: Guarantees Christophe Bellinger Tel: +632 6325704

Guarantees & Syndications Specialists Bart Raemaekers Tel: +632 6326852

GSU: B-Loans Lauren Hauck Tel: +632 6326304
Guarantees & Syndications Specialists DC Song Tel: +632 6326115
Shahid Zahid Tel: +632 6325576

Operations Coordination Specialists

Elise Louise Araneta Tel: +632 6325905

PSOD Representatives in Resident Missions (Representantes de PSOD en Delegaciones)

Hisaka Kimura

Tel: +86 1085730909 (ext. 0820)

Delegacion en China Tel: +86 1085730909

Siddhartha Shah

Delegacion en India Tel: +91 1124194383

Amit Kumar

Apurva Kumar

Lazeena Rahman

Delegacion en Indonesia | Tel: +62 212512721

Thomas Minnich

Delegacion en Kazajstan | Tel: +7 7273201901

Arman Seissebayev

Thusita Molligoda

Delegacion de Sri. Lanka | Tel: 494 114455455

Krittayamon Paocharoen

Delegacion en Tailandia Tel: +66 2263 5336

Ninh Le Do

Delegacion en Vietnam Tel: +84 439331374

Trade Finance Program (TFP o Programa de Financiacién Comercial)

Trade Finance Unit o Unidad de Financiacion Comercial

| Tel: +632 6324444

47

http://beta.adb.org/site/private-sector-financing/contacts

1IC=X

93 Oficina Econémica y Comercial
de la Embajada de Espafa

en Manila

Esparia
Exportacion
e Inversiones




GUIA DE NEGOCIOS CON EL BANCO ASIATICO DE DESARROLLO

s EL DESARROLLO DEL SECTOR PRIVADO EN EL
BASD.

5.1. POTENCIAL DEL DESARROLLO DEL SECTOR PRIVADO EN EL BASD.

Durante la Asamblea Anual de 2008 realizada en Madrid, el Consejo del BAsD aprob¢ la implan-
tacion de la Estrategia 2020 (Strategy 2020). Esta estrategia de coordinacion de acciones en el
seno del BAsD esta orientada a la reduccion de la pobreza y la mejora de las condiciones de vi-
da de los mas desfavorecidos y considera como uno de los ejes prioritarios el desarrollo del
sector privado.

La Estrategia 2020 pretende aportar una cartera de actuaciones mas nutrida en materia de
desarrollo del sector privado en los paises donde opera el BAsD. Para financiar estas actuacio-
nes, la estrategia 2020 establece que los fondos designados para la financiacion de programas
y proyectos orientados a la tematica del desarrollo del sector privado alcancen el 50% del valor
de las operaciones anuales en el afo 2020.

Valor operaciones anuales del BAsD 2011 2012 2013 2014 2015
Ventanilla Publica 11.481,0 11.277,2 12.767,0 11.758,0 | 14.094,0
Ventanilla Privada 1.589,0 1.745,1 1.608,0 1.929,0 2.630,0
TOTAL OPERACIONES PUBLICAS. 13.070,00 | 13.022,30 | 14.375,00 | 13.687,00 | 16.724,00

Paralelamente, la fusién del OCR (Recursos de Capital Ordinario) y el ADF (Fondos Asiatico de
Desarrollo) mediante el Programa Galaxy de reciente aprobacion, supuso que los fondos asig-
nados a la ventanilla blanda puedan incorporarse a la capacidad de endeudamiento del BAsD
para la financiacién de proyectos y, de esta forma, incrementar el valor de las operaciones
anuales del BAsD.

En este sentido, se estima que en el afio 2020%, la capacidad de endeudamiento anual del
BAsD (y por extension el valor de las operaciones anuales) ronde los 20.000 millones de délares,
jugando un papel prioritario el desarrollo del sector privado como destino de ese presupuesto
anual. Se espera que la tematica del desarrollo del sector privado pueda recibir fondos por valor
de 10.000 millones de dolares.

48 Estimaciones propias de la Oficina Econdémica y comercial de Espafia en Manila.
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A la hora de elaborar proyectos para el desarrollo en el sector privado, el BAsD dispone de 2
mecanismos:

2 Ventanilla publica: por un lado, potenciar sustancialmente la cartera de proyectos del
sector de Industria y Comercio de la ventanilla publica del BAsD, o bien incluir elementos
alineados con la tematica del desarrollo del sector privado en proyectos de otros secto-
res (por ejemplo agua). En el ejercicio del 2014, los proyectos aprobados por el BAsD en
el sector de Industria y Comercio tuvieron un valor de 480 millones de ddlares (incluyen-
do la cofinanciacion), es decir, apenas un 2% del valor total de todos los proyectos
aprobados en ese ano (excluyendo la cofinanciacion).

<2 Ventanilla privada: por otro lado, el BAsD mediante la ventanilla de operaciones privada,
puede apoyar proyectos de la iniciativa privada. En el ejercicio de 2015, el BAsD aprobd
diferentes productos financieros para apoyar la iniciativa privada (y por extension el
desarrollo del sector privado) por un valor de 2.630 millones es decir, el 15,72% del valor
de las operaciones anuales del Banco ano (excluyendo la cofinanciacion).

En el ejercicio de 2014, el valor total de las operaciones del desarrollo del sector privado (opera-
ciones financiadas por las ventanillas publica y privada sin incluir la cofinanciacion) ascendio al
17,60% del valor de las operaciones anuales. En 2015, en el momento de la elaboracién de este
informe no se dispone de los datos necesarios para determinar el porcentaje de operaciones to-
tales financiadas por el BAsD en materia de desarrollo del sector privado, siendo las estimacio-
nes de la Oficina Comercial superior al afio anterior aunque por debajo del 20% del valor anual
de las operaciones para ese ejercicio (excluyendo la cofinanciacion).

En su conjunto, el apoyo del BAsD al desarrollo del sector privado se encuentra en la actualidad
muy por debajo del objetivo de alcanzar el 50% del valor anual de las operaciones del Banco
para el ejercicio de 2020.

Con vistas a poder incrementar la cartera de operaciones relacionadas con el desarrollo del
sector privado, el BAsD cred en el gjercicio de 2014, un nuevo departamento el cual recibe el
nombre de Oficina de Operaciones Publico-Privadas (OPPP). Dispone de 2 unidades:

2 Por un lado la identificacidn de proyectos susceptibles de ser financiados mediante es-
tructuras financieras basada en PPP. (PPP Knowledge Unit)

< Por otro lado, una unidad especializada en el analisis de propuestas de proyectos sus-
ceptibles de ser financiados mediante mecanismos de PPP. Estas propuestas son pre-
sentados por empresas privadas y gobiernos de PMD (TAS Unit)

2 Finalmente, en enero de 2016 se cierra el circulo desde el punto de vista del BAsD en
materia de dotacién de los elementos necesarios para el desarrollo de la OPPP. El BAsD,
junto con otros donantes, cred el fondo multidonante Asia Pacific Project Preparatory
Facility (AP3F), con el objetivo de disponer de los recursos financieros necesarios para
financiar asistencias técnicas orientadas a desarrollar el conocimiento y la presencia de
programas PPP entre los paises miembros donde el BAsD desarrolla su actividad (no
exclusivamente a los PMD). De esta forma, la facilidad de AP3F establece en sus norma-
tiva de uso que el uso de los fondos se alinee precisamente con la actividad que desa-
rrolla las 2 unidades de la OPPP.
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5.2. LA OFICINA DE OPERACIONES PUBLICO-PRIVADAS DEL BASD.

Creada en septiembre de 2014 por el BAsD, tiene por objetivo es promover las asociaciones
publico-privadas (en adelante PPP) en los paises donde opera el Banco (no es exclusivo a los
PMD), quedandole asignado a partir del 1 de enero de 2015 una ubicacién fisica en las Oficinas
Centrales del BAsD en Manila, siendo a todos los efectos, un departamento mas del Banco.

5.2.1. Dénde se ubica la oficina OPPP en la estructura del BAsD.

A pesar de ser una oficina que trata de fomentar las PPP en los PMD, se encuentra desligada de
los productos financieros de las ventanillas publica y privada del BAsD. La OPPP depende di-
rectamente del Managing Director General, quien a su vez depende de la Presidencia del BAsD.
A todos los efectos de gestion interna del BAsD, este departamento ofrece servicios de apoyo a
las ventanillas publica y privada, sin pertenecer a éstas, tal y como realizan labores de apoyo
otros departamentos del Banco como OCO (Oficina de Cofinanciacién) o OSFMD (Operational
Service Finance Management Department).

Presidencia

(T. Nakao)

e

Managing

Director General (J. Miranda)

Vv

Oficina OPPP
Head (R. Kaga)

5.2.2. Estructura de la OPPP.

A pesar de la reciente creacion, la estructura de esta Oficina de PPP se encuentra totalmente
disefada para acometer sus objetivos. Cuenta con 2 unidades: 7AS 0 Transactional Advisory
Services cuya finalidad esta orientada a asesorar sobre la estructuracion financiera proyecto a
proyecto y PPP Knowledge, cuya actividad esta asociada a la identificacion de proyectos PPP y
a la transferencia de conocimiento sobre PPP interna y externamente. Se le conoce también
como el equipo de coordinacion y apoyo.

Head OPPP
Sr. Ryuichi Kaga

“

Director
Sr. Takeo Koike
L W
PPP Knowledge TAS
Sr. Trevis Lewis Sr. Srinivas Sampath
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Director
tkoike@adb.org

Head
rkaga@adb.org

Principal Public-Private Partnership Specialist
tlewis@adb.org

Principal Pub[ié:—Private Partnership Specialist
ssampath@adb.org

5.2.3. Unidades de la oficina OPPP, funciones y objetivos.

Transactional Advisory Services

La unidad de TAS tiene la funciéon de facilitar asesoramiento sobre propuestas de proyectos
susceptibles de ser estructurados financieramente mediante una PPP y que se han originado en
cualquiera de los paises donde el Banco opera y, consecuentemente, no es exclusivo a los
PMD. Los proyectos pueden ser presentados por el propio gobierno o por empresas. TAS no
tiene la intencion de competir con expertos y/o empresas especializadas en la integracion de
proyectos basados en un modelo de financiacion PPP.

El objetivo de la unidad de TAS es aportar servicios de asesoria técnica en materia de integra-
cién de proyectos donde pueda verse repercutido un claro valor anadido por parte del BAsD,
pudiendo estructurar la financiacion tanto para la banca comercial, como para las empresas pri-
vadas y el gobierno.

u uralez X i i ,

Los proyectos han de contar en su naturaleza con “factores de excepcionalidad”, de tal forma
que ésta “excepcionalidad” no sea cubierta por los proveedores habituales en éste tipo de ser-
vicios, como por ejemplo, consultoras especializadas o banca comercial local.

El asesoramiento que facilita la unidad de TAS es completamente independiente de cualquier ti-
po de apoyo que el BAsD pueda aportar al proyecto (ventanillas publica y privada). El coste de
los servicios que facilita la unidad de TAS son abonados integramente por el cliente, aunque a
partir de enero de 2016, se espera que AP3F, segun qué casos y en qué condiciones, aporte
fondos para la financiacion total o parcial de los servicios de la unidad de TAS.

Cuenta con un total de 17 paises prioritarios en los que desarrollar las labores comerciales ini-
ciales para la identificacién de proyectos basados en estructuras de PPP donde aportar sus
servicios de asesoria técnica. A pesar de estos 17 paises prioritarios, TAS aceptaria propuestas
de cualquier otro pais en donde opera el Banco.

En principio, los sectores prioritarios son los sectores de energia y de transportes, aunque se
estan estudiando otros sectores y la receptividad del Banco es muy positiva incluso para secto-
res inicialmente no considerados (siempre que éstos sean sectores donde el BAsD puede apor-
tar apoyo. Por ejemplo, el Banco no puede cofinanciar operaciones en materia de energia nu-
clear). Existe un procedimiento de para empresas y consultores interesados en los servicios
TAS de la OPPP disponible en la pagina de internet del BAsD.
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PPP Knowledge

La unidad de PPP Knowledge tiene por finalidad trabajar conjuntamente con los departamentos
geograficos del BAsD desde las fases iniciales de la estrategia del BAsD en los PMD es decir,
desde el propio CPS (Country Partnership and Strategy).

Los departamentos geograficos nombraran/cederan a un experto familiarizado con modelos de
financiacion de PPP para conjuntamente:

= |dentificar proyectos susceptibles de financiarse mediante PPP en los PMD.

=  Proporcionar apoyo para diseminar y transferir conocimiento sobre las estructuras finan-
cieras de PPP.
Apoyar y colaborar con la ventanilla privada del BAsD o PSOD.
Apoyar la creacion de PPP Center en los PMD.
Formacion y capacitacion local en los PMD.
Transferencia de conocimiento interna y externa, ya que la oficina OPPP va liderar la CoP
(Community of Practice) de PPP en el BAsD.

Los expertos “cedidos” en cada uno de los departamentos geograficos responsables de la
coordinacién con el equipo de OPPP son:

Departamento Persona responsable Cargo

CWRD Chin Choon Fong Senior Advisor (PPP)

EARD Amy Leung Deputy Director General

PARD Noriko Ogawa Deputy Director General

SARD Ajay Sagar Senior Advisor (Infrastructure Finance)
SERD Ramesh Subramaniam Deputy Director General

5.2.4. Operativa y costes.

TAS © Transactional Aadvisory Services: Inicialmente el BAsD financia la comercializacion de
los servicios de TAS entre los PMD mediante la visita a los paises prioritarios, presentacion del
servicio, etc. Tanto para aquellos proyectos identificados por el PMD o bien escalados directa-
mente por las empresas al departamento TAS de la OPPP, el BAsD cobra por los servicios de
asesoramiento a sus empresas mediante 2 cuotas diferentes:
= Cuota 1: Cuota fija basada en la evaluacion y estructuracién financiera de la operacion.
» Cuota 2: Variable, basada en la consecucién del proyecto, que se abonaria una vez se
haya procedido con la consolidacion de la operacion, siendo la empresa o grupo de em-
presas que forman la PPP quienes abone este coste.

PPP Knowledge: todos los costes relacionados con la formacion y capacitacién interna de los
profesionales del BAsD junto a la diseminacion de informacion entre las oficinas regionales co-
rre a cargo del presupuesto de la oficina de OPPP. Sin embargo, cuando la identificacion de
areas de desarrollo de operaciones basadas en estructuras financieras del tipo PPP junto con
informacién, la formacion y la capacitacién local se dé en algun PMD como consecuencia de la
interaccion del equipo de PPP Knowledge y los profesionales asignados por cada uno de los
departamentos regionales, los gastos asociados a los traslados y presencia en el PMD se factu-
raran “internamente” al departamento geografico correspondiente, siendo el experto de OPPP
quien se desplace.
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5.2.5. Paises y sectores.

Los principales paises/sectores de actuacion considerados inicialmente por la nueva oficina de
OPPP para los servicios de TAS son los que se muestran en la tabla. Sin embargo, esta priori-
zacion se espera que sea similar en los servicios de PPP Knowledge. Esta prioridad inicialmen-
te marcada no impide que OPPP se platee operar en otros sectores/paises.

ENERGIA TRANSPORTE AGUA SOCIAL
SERD

Indonesia
Myanmar
Filipinas
Tailandia
Vietnam

EARD

Mongolia
China

SARD

Bangladesh
Butan

India
Srilanka

PACIFICO

Fiji
P.N.G.
Timor este

CWRD

Armenia
Georgia
Pakistan
Donde el grado de prioridad en la matriz sector/pais viene representado en 3 grados diferentes:

| 1° Prioridad | 2° Prioridad | 3° prioridad |

5.2.6. El Fondo “ASIA PACIFIC PROJECT PREPARATION FACILITY” o AP3F

El fondo de Asia Pacific Project Preparation Facility (AP3F) es un fondo multidonante que es-
ta disefiado para financiar o cofinanciar los gastos asociados con los servicios de consultoria
asociados a la preparacion, estructuracién, formacion, capacitacion y cierre de proyectos co de
infraestructuras financiados mediante mecanismos de PPP en los paises donde opera el BAsD,
no siendo exclusivo a los PMD.

Especificamente, el fondo dara asistencia financiera a los gobiernos y agencias de los paises en
desarrollo, para cubrir los servicios de asesoramiento técnico, legal y financiero que sean nece-
sarios a la hora de estructurar las transacciones. Asimismo, se podra apoyar otras reformas y la
formacion de capacidades si éstas se encuentran vinculadas a transacciones actuales o poten-
ciales.
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El fondo AP3F pretende ayudar a los gobiernos de los paises donde opera el Banco a preparar
proyectos de infraestructura que puedan atraer la inversion privada, mediante la adopcion de un
enfoque consistente y de calidad. Aunque en principio el Banco no se compromete a financiar
los proyectos que se hayan estructurado con el apoyo del fondo, si de manera independiente-
mente se aprueba por el Management, el BAsD podria considerar su financiacion.

Los contribuyentes actuales de esta facilidad son Japén, Canada y Australia, con unas aporta-
ciones de 40, 20 y 10 millones de délares respectivamente. El BAsD también contribuira con 10
millones de dodlares y se espera que otros donantes se unan a esta iniciativa en el futuro. La ofi-
cina de OCO (Office of Cofinancing Operations) es la encargada de la recaudacién de los do-
nantes y el cauce oficial de comunicacion sobre el uso del fondo entre los donantes y el BAsD.

Por lo que se refiere al funcionamiento del AP3F, la gestidon esta en manos de la OPPP. Existe
un comité de gobierno interdepartamental que incluye a los departamentos de operaciones y
que esta liderado por el Director de OPPP. Este comité aprueba las actividades que seran pre-
sentadas a OCO para que éste, a su vez, solicite a los donantes la autorizacion del uso de los
recursos disponibles en AP3F. el comité también realiza otras tareas relacionadas con las lineas
de implementacién y disefio de la estrategia del fondo. También existe un grupo de trabajo for-
mado por representantes de los departamentos de operaciones y liderado por el Director de
OPPP que revisa las operaciones y las evalla, facilitando a la conclusion de esas evaluaciones
una bateria de recomendaciones o /esson /earned. Finalmente, se espera que el uso de los fon-
dos de AP3F se materialice en contratos de Asistencia Tecnica financiados mediante donacio-
nes.
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s ASPECTOS PRACTICOS PARA TRABAJAR CON
EL BASD.

6.1. COMO INFORMARSE SOBRE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN EL
BASD.

6.1.1. Proyectos que daran lugar a oportunidades a medio/largo plazo:

* En los documentos estratégicos mas recientes de los paises de interés para la empresa,
los Country Operational Business Plan o COBP se recogen los proyectos previstos por el
BAsD en dicho pais para un periodo de 2 o 3 afhos (ya sea en firme o de forma tentativa).
Aunque muchos de estos proyectos se encuentren en un estado anterior a ser propues-
tos 0 no tengan fecha en firme de implementacion, es posible mantener reuniones sobre
ellos. (http://www.adb.org/countries/documents/main),

6.1.2. Proyectos que daran lugar a oportunidades a medio y corto plazo:

= Descargar el archivo de Excel de proyectos soberanos del BAsD
(http://www.adb.org/projects). En el momento de la elaboracién de este documento, el
BAsD se encuentra actualizando esta seccion de la pagina de Internet y el fichero Excel
no se encuentra disponible. En su defecto, el BAsD facilita la busqueda de proyectos
mediante 2 enlaces que facilitan la visualizacion de los proyectos propuestos los pro-
yectos aprobados.

» Filtrar los proyectos por sectores y paises de acuerdo con la estrategia de la empresa.

» Filtrar los proyectos por estado: proposed'y approved con una fecha inferior a 18 o 12
meses (si son anteriores, hay muy pocas posibilidades de que todavia haya contratos
pendientes de licitacion en ese proyecto).

= Determinar los proyectos de interés para la empresa y localizar al Project Officer. Para
consultar toda la documentacion disponible sobre un proyecto es posible localizar el
proyecto en la pagina del BAsD utilizando el numero de referencia. El Procurement Plan
de los proyectos contiene la prevision de licitacion de los contratos que componen el
proyecto para los proximos 18 meses, por lo que se recomienda su consulta. El PO esta
indicado en la pagina principal del proyecto, indicando su correo de contacto.

6.1.3. Licitaciones ABIERTAS en proyectos activos:

» Para oportunidades en CONSULTORIA:
= Para acceder a las licitaciones de consultoria, es imprescindible estar regis-
trado en el CMS (registro completo).
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» Las licitaciones de consultoria abiertas se publican en el CSRN. Desde CSRN
es posible conocer todos los servicios de Consultoria del BAsD cuyo plazo
para presentar la Manifestacién de Interés o EOI se encuentra abierto y donde
ademas podremos conocer los TOR especificos para el contrato de consulto-
ria. Enlace:
https://uxdmz06.adb.org/OA HTML/OA.jsp?OAFunc=XXCRS CSRN HOME
PAGE

= Para oportunidades en OBRA CIVIL Y EQUIPOS:

= Las oportunidades abiertas se publican en la seccion de Procurement Notices
(http://www.adb.org/site/business-opportunities/operational-
procurement/goods-services/notices-current) de la pagina del BAsD.

6.1.4. Enlaces de interés

= Pagina del BAsD: http://www.adb.org/

» Documentos estratégicos-pais del BAsD (COBPs):
http://www.adb.org/countries/documents/main

» Descarga de proyectos soberanos del BAsD (archivo Excel): http://www.adb.org/projects

» Consulting Management System (CMS) (para consultores): http://cms.adb.org/

» Localizacion de licitaciones de consultoria abiertas: CSRN:
https://uxdmz06.adb.org/OA HTML/OA.jsp?OAFunc=XXCRS CSRN HOME PAGE

» Localizacién de licitaciones de obra civil y equipos abiertas (PN):
http://www.adb.org/site/business-opportunities/operational-procurement/goods-
services/notices-current

FECHADE  PROJECT
APROBACION  OFFICER

REFERENCIA PROYECTO PAIS SECTOR LOCALIZACION% ESTADOS

—_

©| ®© N o g & W

N
o

49 Archivo de Excel de Sovereign Projects/COBP.
50 Proposed/Approved.
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6.2. RECOMENDACIONES PARA OBTENER UNA RELACION FLUIDA CON
LOS RESPONSABLES DE PROYECTOS EN EL BASD.

A la hora de dar a conocer la empresa entre los profesionales del BAsD, es fundamental locali-
zar a los Project Officer de los proyectos o sectores que mas nos interesan y tratar de mantener
una reunion con ellos para dar a conocer las capacidades técnicas de nuestra empresa e in-
crementar la probabilidad de ser tenidos en cuenta para entrar en la lista corta (en el caso de las
empresas especializadas en servicio de consultoria y consultores) o bien posicionarse entre las
empresas candidatas con mejores conocimientos y referencias frente a las agencias ejecutoras.

Antes de abordar la preparacion de estas reuniones hay que tener en consideracion los siguien-
tes puntos:

= El tiempo disponible de los Project Officer es limitado, por lo que es necesario centrar el
contenido de la entrevista en el proyecto o la razén concreta de la visita. 45 minutos
deberian ser suficientes para abordar los puntos clave de la reunién, aunque como nor-
ma general, las reuniones suelen durar entre 20 y 30 minutos.

= Se ha de evitar todo enfoque comercial y centrarse en las capacidades técnicas de la
empresa, su experiencia previa y especialmente su capacidad de solucionar pro-
blemas, tratando de aplicar todo esto al proyecto concreto que ha motivado la reunién.
Es muy recomendable concentrar toda esta informacion clave en una breve nota con-
ceptual (dos caras) para que el Project Officer lo conserve como referencia (esta Oficina
Comercial pone a disposicion de las empresas una plantilla orientativa para facilitar la
elaboracion de esta nota).

= Es conveniente aportar un enfoque de “seguridad” al responsable del proyecto que se
visita. Es decir, conviene hacer hincapié en proyectos similares que la empresa ha reali-
zado y como pese a los problemas habituales relacionados con la implantacion y el cie-
rre del proyecto, la empresa ha sabido reaccionar y finalizar el mismo.

= Aunque no esta prohibido hacer regalos, se desaconseja. Los Project Officer han de
declarar cualquier regalo superior a 50 ddlares. De nuevo, es importante no tratar de
vender la empresa de forma meramente comercial, ya que el objetivo del Project Officer
es sacar adelante el proyecto en tiempo, forma y presupuesto, y por tanto la mejor forma
de promocionar la empresa es destacando sus capacidades técnicas y su experiencia.

= Aunque es posible que los Project Officer espanoles se muestren mas accesibles con las
empresas espafolas que deseen visitarlos, no se ha de caer en el error de pensar que
van a favorecerlas en el momento de la adjudicacién por el hecho de ser esparolas. Los
funcionarios del BAsD se comprometen por escrito en su contrato con esta Institu-
cién a no favorecer a las empresas de su pais por delante de las firmas de otras na-
cionalidades. Por tanto, aunque el ambiente pueda ser mas distendido, no hay que
perder de vista el caracter técnico y profesional de la reunidn, ni hay que dejar de desta-
car los puntos clave de la experiencia de la empresa.

= No esta mal visto invitar a un Project Officer a comer, y puede ser habitual durante la
celebracion de foros o eventos que ocupen la gran mayoria de su tiempo. Sin embargo,
durante la comida no hay que caer en los errores arriba mencionados ni perder de vis-
ta el caracter profesional de la reunion.
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6.3. COMO PREPARAR UNA REUNION EN EL BASD.

Para realizar una correcta labor de promocion dentro del BAsD es necesario, en primer lugar,
identificar los contactos que pueden resultar de interés de acuerdo con la estrategia geografica
y sectorial de la empresa (2-3 paises, 1-2 sectores de alta especializacion).

Las reuniones con estos responsables han de estar cuidadosamente preparadas y enfocadas a
lograr una presentacion de las capacidades técnicas y de la experiencia de la empresa, y no li-
mitarse a ser una presentacion comercial.

En primer lugar, es necesario consultar los documentos estratégicos del BAsD para el pais so-
bre el que se mantendra la reunién, asi como los documentos estratégicos sectoriales (politicas
sectoriales, programas de financiacion, planes operacionales). Es importante profundizar en el
subsector de interés especifico para la empresa.

En la fase de preparacion de estas reuniones es imprescindible elaborar una breve nota con-
ceptual en inglés (una o dos caras de folio) que explique de forma concisa quién es la empresa,
a qué se dedica, cual es su sector de especializacion, sus capacidades y su experiencia, etc.

El disefo, el lenguaje utilizado y una cuidada presentacién son también aspectos fundamenta-
les. Es muy recomendable incluir, ademas, una segunda parte adaptada especificamente a la
reunion, al proyecto y al profesional con quien tendra lugar el encuentro. Para facilitar la elabo-
racion de la nota conceptual, se han elaborado unas pautas que se recomienda seguir riguro-
samente.

6.3.1. Primera cara: presentacion de la empresa y de sus capacidades técnicas

La primera cara es la presentacion general de la empresa dentro del sector correspondiente. Es-
ta primera cara sera igual para todas las reuniones que se lleven a cabo.

Elemento Descripcion

Empresa Breve mencién de la empresa, filiales, dimensién de la empresa (n°
empleados, facturacion, etc). Incluir logo y datos de contacto de la
persona que asistira a la reunién.

Experiencia Muy breve mencion a la experiencia en el mercado espanol y euro-
peo, mas relevancia a la experiencia en paises en vias de desarro-
llo, en especial en paises asiaticos o con Instituciones Financieras
Multilaterales. Incluir los logos de Agencias Ejecutoras de paises
subdesarrollados o en vias de desarrollo y de Instituciones Multila-
terales con los que se haya trabajado.

Especialidad Determinar claramente cual es el area de especializacion de la em-
presa. No debe ser un listado de todas las areas de trabajo o pro-
ductos de la empresa, y se debe evitar el enfoque comercial.

VN ETEER G L) [ofe [0 La Nota Conceptual debe reflejar la tecnologia actual disponible y
el enmarque de la tecnologia de la empresa dentro de la tecnologia
actual (si es estandar, si es novedosa, qué diferencias tiene). Indi-
car en qué casos es conveniente utilizar un tipo de solucion sobre
otras, es decir, en qué casos es mejor emplear la tecnologia de la
empresa. Los Project Officers no conocen bien las ultimas noveda-
des del mercado, necesitan saber no solo la tecnologia de la em-
presas, sino con qué la estan comparando.
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6.3.2. Segunda cara: informacién especifica para la reunién

La segunda cara se centrara en el motivo especifico de la reunion, que se debera especificar
claramente. La informacién aqui contenida ha de explicar el interés de la empresa por ese pro-
yecto o contrato en particular, su propuesta y su estrategia. Esta cara sera uUnica para cada
reunién, y habra de ser preparada cuidadosamente.

Elemento

Motivo especifico

Informacidn relevante en
relacioén al proyecto o li-
citacion

Experiencia relacionada

Descripcién
Proyecto especifico que ha motivado la reunién / licitacion con-
creta en la que la empresa esta interesada / motivo general de la
reunion (dar a conocer la empresa dentro del sector del BAsD de
cara a posibles futuras licitaciones).

Informacion que se considere relevante en relacion con el motivo
de la reunion: por qué ese proyecto o contrato, solucion plan-
teada por la empresa a la necesidad que el proyecto quiere cu-
brir, estrategia para presentarse a la licitacion, posibles socios
con los que cuenta la empresa en relacién con un proyecto, etc.
Se trata de demostrar que el interés de la empresa por esa opor-
tunidad se sustenta en sus capacidades y en una estrategia soli-
da.

Proyectos con otras IFls relacionados directamente con la espe-
cialidad y con el area geografica de interés: funciones de la em-
presa, aportaciones esenciales, resolucion de problemas, etc.

= Esparia
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6.3.3. Ejemplo de un disefio de breve nota conceptual para una reunién con un profesio-

GENERAL COMPANY OVERVIEW

NOMBRE DE LA EMPRESA, LOGO.

- Nomb datos d tacto de |
DESCRIPCION GENERAL (Actividad, sector, empleados, facturacién, presencia il £ G S I R e

. : que asistird a las reuniones. Si es posible,
internacional, etc).

incluir foto.

AREA/S DE ESPECIALIZACION con las que la empresa quiera realizar su acercamiento a BAsD.

Indicar también los PAISES donde estd interesado en buscar oportunidades de negocio.

TECNOLOGIA/METODOLOGIA DIFERENCIAL. Comparacién con el mercado y la competencia. Caracteristicas, aplicaciones,

ventajas.

EXPERIENCIA Logos de Instituciones y Agencias

Especial énfasis en la experiencia con otras Instituciones Financieras Multilaterales. Ejecutoras con quien haya trabajado.
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SPECIFIC INFORMATION

MOTIVO ESPECIFICO DE LA REUNION

Proyecto, licitacién o interés que ha motivado la reunién.

INFORMACION RELEVANTE EN RELACION CON EL MOTIVO DE LA REUNION.

Por qué ese proyecto o contrato en particular, cual es la solucién planteada por la empresa, enfoque tecnolégico o metodoldgico,
estrategia para presentarse a la licitacién, posibles socios locales con los que cuenta, etc.

EXPERIENCIA ESPECIFICA RELACIONADA.

Proyectos con otras IFls relacionados directamente con la especialidad y drea geografica del proyecta en concreto. Es importante
incluir una pequefia descripcion de las aportaciones especificas de la empresa, resolucion de problemas, etc.
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6.4. COMO PREPARAR UN SEMINARIO TECNICO O “BROWNBAG” EN EL
BASD.

6.4.1. {Qué es un Brownbag?

Una de las posibilidades mas efectivas para informar al personal del Banco de las capacidades
de la empresa son los seminarios técnicos o brownbags®’.

Estos seminarios son una practica muy extendida por parte de las empresas que buscan mejo-
rar su reconocimiento técnico entre los profesionales del BAsD. A los brownbags asisten PO del
sector de actividad del seminario. Entre estos PO, es importante que acudan miembros de la
denominada community of practice, que es un grupo ad hoc de profesionales del Banco consti-
tuido para cada sector de actividad, y que es muy influyente a la hora de marcar las tendencias
de los proyectos en el mismo. En ocasiones, también pueden acudir potenciales socios locales.

Estos seminarios se organizan en la sede central de Manila, y en la gran mayoria de los casos,
bajo el patrocinio de la Silla del pais de la empresa convocante. Por lo tanto, es muy recomen-
dable contactar con esta Oficina Comercial en el caso de existir interés por realizar esta activi-
dad. De hecho, el aumento de la demanda por parte de las empresas ha motivado el disefio por
parte de ICEX de un Servicio Personalizado especifico para brownbags en el BAsD. Incluye no
solamente la supervision y control de calidad de los documentos necesarios, sino también la
busqueda y gestion de los PO y empresas invitadas, la elaboracion de una agenda de reuniones
que aproveche al maximo la celebracion del seminario por parte de la empresa, y la redaccién
de una pequena nota del sector a tratar.

6.4.2. ;Cudl es el objetivo de un Brownbag?

Los objetivos de un brownbag pueden ser diversos, pero generalmente, se trata de transmitir a
los profesionales del Banco las altas capacidades de la empresa en un campo en particular, una
caracteristica que justifique, al menos, tener mas posibilidades de entrar en la lista corta.

Por lo tanto, debe evitarse toda presentacién meramente comercial sobre el tamafno o las capa-
cidades financieras de la empresa. De lo contrario, se generara una mala impresién entre los
profesionales del Banco, y la actividad habra sido contraproducente.

En ocasiones, las soluciones presentadas pueden ser muy novedosas, y tener muchas ventajas
frente a la tecnologia que hasta ese momento planteaba la community of practice para afrontar
un problema técnico. En estos casos, los pliegos pueden adaptarse, en proyectos futuros, a las
especificaciones técnicas de la nueva solucion. Las ventajas, a la hora de afrontar el proceso de
licitacion, parecen claras. La presentacion puede ser mas persuasiva en este sentido si se utiliza
un proyecto del Banco que actualmente esté en marcha, y se introduce la nueva propuesta con
un modelo econémico.

51 Cuando la tematica esta orientada a los sectores de eficiencia energética, energias renovables, medioambiente,
etc., se le denomina greenbag, y para los sectores de tratamiento de aguas, potabilizacion, acceso a recursos hidri-
cos, irrigacion, etc., recibe el nombre de bluebag.
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6.4.3. ¢(Qué documentacién hay que preparar?
Se requieren dos documentos:

= un CONCEPT PAPER o breve resumen de lo que se va a tratar
= una PRESENTACION TECNICA en formato de Power Point.

Los documentos exigidos para el BAsD*? para esta actividad son una nota conceptual del semi-
nario, o concept paper, que sera distribuido con caracter previo para que los especialistas del
Banco evalle su interés en asistir, y la presentacion en si, para ser proyectada en una pequena
sala el dia del seminario.

Dada la alta cualificacion del personal, y el recurso habitual del brownbag que hacen algunas de
las mejores empresas internacionales de cada sector, es preciso que este material sea de la
maxima calidad, y preparado especificamente para el brownbag. Se recomienda que la empre-
sa constituya un equipo de coordinacion entre el personal dedicado a la financiacién multilate-
ral, y el personal técnico que conoce las soluciones a presentar.

El contenido de este material debe centrarse en presentar una o dos soluciones técnicas para
proyectos de un sector de actividad especifico. Las referencias de proyectos en paises en desa-
rrollo, y con financiacion multilateral, seran mucho mas apreciadas que las de paises desarrolla-
dos.

6.4.4. ;Con cuanta antelacién hay que iniciar la preparacion?

Dependera de la capacidad de la empresa para presentar la documentacién exigida en tiempo y
forma. El seminario técnico podra realizarse 4 semanas después de que la Oficina Econdémica y
Comercial de la Embajada de Espana en Manila realice al BAsD la solicitud oficial. Dicha solici-
tud unicamente podra realizarse una vez que se disponga de la version definitiva de la Presen-
tacion Técnica, es decir, la versioén final cuyos criterios de calidad y contenidos han sido verifi-
cados por esta Oficina Comercial.

6.4.5. (A quién hay que expresar el interés de la empresa en organizar un Brown Bag en el
BAsD?

Las solicitudes deberan remitirse a la Oficina Econdmica y Comercial de la Embajada de Espana
en Manila (manila@comercio.mineco.es).

6.4.6. CONCEPT PAPER: ;Cémo prepararlo?

= PLAZO: dependera de la capacidad de la empresa para presentar la documentacion exi-
gida en tiempo y forma. (véase la descripcion del servicio de apoyo logistico).

= EXTENSION: Maximo de 2 hojas

= CONTENIDO: Se solicita RIGUROSIDAD a la hora de seguir las siguientes recomenda-
ciones sobre el contenido a incluir en el CONCEPT PAPER:

52 Se recomienda consultar el documento “BAsD-Guia de consideraciones para elaborar un brownbag’. OFECOME
Manila. 2013.
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ELEMENTO DESCRIPCION

Empresa Breve mencidén de la empresa, filiales, dimensién de la empresa (n° empleados, factura-

cidén, etc). Incluir logo y datos de contacto en la empresa.

Experiencia Muy breve mencién a la experiencia en el mercado espafiol y europeo, mas relevancia a

la experiencia en paises en vias de desarrollo, en especial en paises asiaticos o con Ins-

tituciones Financieras Multilaterales.

Especialidad El Concept Paper tiene que determinar claramente qué especialidad o especialidades

van a desarrollarse en la presentacién técnica, y no debe ser un listado de todas las

areas de trabajo o productos de la empresa. Evitar a toda costa el enfoque comercial, es

un seminario técnico

\ENETECR o=l Un Concept Paper debe reflejar la tecnologia actual disponible y el enmarque de la tec-
nolégicas nologia de la empresa dentro de la tecnologia actual (si es estandar, si es novedosa, qué

diferencias tiene). Los Project Officers no conocen bien las uUltimas novedades del mer-

cado, necesitan saber no sélo la tecnologia de la empresas, sino con qué la estdan com-

parando.

Usos Indicar en qué casos es conveniente utilizar un tipo de solucién sobre otras, es decir, en

qué casos es mejor emplear la tecnologia de la empresa.

Tiempo Periodo de tiempo que precisa la empresa producir ese bien o servicio de alta especiali-

zacion que se desea presentar

Logos Incluir sélo los logos de clientes tipo | (Agencias Ejecutoras de paises subdesarrollados o

en vias de desarrollo) y Il (Instituciones Multilaterales)

Utilidad Recalcar por qué es util o provechoso para un responsable de proyectos del BAsD acu-

dir a la presentacion

Ejemplos Destacar uno o dos ejemplos que se van a detallar en la presentacién relacionados con

las areas, productos, capacidades, etc. de alta especializacidén de la empresa objeto del

seminario.

(0%6)s 1o lel 1111 sits i Destacar qué van a aprender los asistentes invitados al seminario.

6.4.7. PRESENTACION TECNICA: ;Cémo prepararla?

= EXTENSION: maximo de 15-16 diapositivas.

= FORMATO: presentacion en formato de Power Point de Microsoft Windows.

» CARACTER PROFESIONAL: el nivel de la presentacion debera de ser técnico o muy téc-
nico desde la diapositiva 3, dado que la audiencia es profesional.

= OBJETIVO: presentar 1 6 2 areas productos, capacidades, etc. de alta especializacion
de la empresa en 6-7 diapositivas maximo cada uno de ellos.

= EJEMPLOS: cada area, producto, capacidad presentado debera de ir acompanado de
un ejemplo real y practico realizado por la empresa, valorandose mas aquellos en paises
en vias de desarrollo.

» MODELO ECONOMICO: cada drea, producto o capacidad presentada debera de incluir
1 diapositiva con el modelo econdémico asociado.

= |IDIOMA: inglés.

= ORADOR: es imprescindible que el orador tenga un excelente nivel de inglés vy, en la
medida de lo posible, que sea un técnico de la empresa (o esté acompanado de uno),
dado que suelen realizarse preguntas técnicas durante y con posterioridad al seminario.

= TIEMPO: Maximo de 20-25 minutos para cubrir la totalidad de la presentacién. En caso
de generar interés, el tiempo de preguntas puede alargarse después hasta 30 minutos
mas.

= CONTENIDO: coincidiendo con la recomendacion sobre el contenido del Concept Paper,
para la PRESENTACION TECNICA se requiere la misma RIGUROSIDAD a el contenido a
incluir:
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DIAPOSITIVA DESCRIPCION DE LA DIAPOSITIVA

pIET1i1- MM Breve mencion de la empresa, filiales, dimension de la empresa (n® empleados, factu-

racién, etc).

pIETT1i1- W2l Muy breve mencion a la experiencia en el mercado espaiiol y europeo, mas relevancia

a la experiencia en paises subdesarrollados o en vias de desarrollo y, finalmente, mayor

nivel de detalle a las experiencias en paises asiaticos o con Instituciones Financieras

Multilaterales.

Diapositiva 3 Grupo de diapositivas que van a detallar 1 area de alta especializacion de la empresa
a9 (productos, servicios, conocimiento, metodologia, etc)

IETLIT11-0 Es muy recomendable detallar lo siguiente:
3a7 = ¢l area, producto, capacidad, conocimiento, ventaja competitiva, etc. de alta espe-

cializacion de la empresa.

= cudles son los principales problemas que puede haber en un proyecto del sector del
servicio, producto, capacidad, etc. que se presenta.

= conviene explicar con claridad y técnicamente, mostrando la tecnologia actual dis-
ponible y el enmarque de la tecnologia de la empresa dentro de la tecnologia actual.

= qué soluciones hay en el mercado y cual es la que aportamos con nuestra empresa;
en qué situaciones es mas aconsejable aplicarla y por qué.

= tiempo requerido para la empresa para producir el servicio o equipo objeto de la
presentacion

= identificar proyectos que va a financiar el BAsD en el corto/medio plazo donde el
servicio o equipo objeto de la presentacion pudiera tener cabida.

= Implicacién de la empresa en fases posteriores, es decir, se trata de un servicio es-
pecifico de alta especializacion o bien de un servicio o producto especifico de alta
especializacion donde ademas la empresa puede implementar y supervisar en fases
posteriores.

pIEToTe1i1Z-R- M Ejemplo concreto de un proyecto o equipo que ha desarrollado la empresa satisfacto-

riamente y en qué proyectos del BAsD podria ser de utilidad. Conviene identificar qué

problemas surgieron y como la empresa fue capaz de solucionar esos problemas en

tiempo, forma y presupuesto.

pIEToTe1i1- R Modelo econdmico, es decir, cual es el coste de nuestro producto o servicio de alta

especializacion en comparacion al de la competencia o tecnologias mas antiguas y

cual seria en el medio (5 afios) y/o largo plazo (10 afios) los beneficios generados por el

uso de nuestro producto o servicio en términos de ahorro, eficiencia, contrataciéon, mo-

dernizacion, acceso, etc.

Diapositivas idem al grupo de diapositivas 3 a 9 pero para la 22 area de alta especializacién (produc-

10-16 to/servicio) que se desea presentar

1V [=le)=a¢'\\ig=l| La Oficina Econdmica y Comercial Espafnola se reserva declinar este servicio para
aquellas presentaciones que no superan los criterios de calidad y de contenidos exigi-
dos.

6.4.8. Procedimiento administrativo para solicitar realizar un seminario técnico en el BAsD.

Este servicio se enmarca en el denominado “Servicio de Apoyo Logistico” del ICEX. La solici-
tud para realizar este tipo de presentaciones técnicas en el BAsD lo realiza la Oficina Econdmica
y Comercial de la Embajada de Espana en Manila a peticion de las empresas interesadas. El
apoyo de esta Oficina para consiste en:

1. Facilitar a la empresa la informacién basica sobre cédmo hacer un brownbag, que inclu-
ye, entre otros detalles, las instrucciones especificas sobre cémo elaborar una nota con-
ceptual o CONCEPT PAPER y una Presentacion Técnica.
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2. Revision (junto con la empresa) de:

= La nota conceptual o CONCEPT PAPER.

= La Presentacion Técnica.

La empresa ha de elaborar ambos documentos de acuerdo con las instrucciones sumi-
nistradas por esta Oficina Comercial. Posteriormente la Oficina Comercial realiza una re-
vision y una supervision con recomendacion de cambios, enfoques, eliminaciéon de con-
tenidos, etc, de las versiones preliminares del CONCEPT PAPER y de la Presentacion
Técnica elaboradas por la empresa para ajustarlas a las exigencias y requerimientos del
BAsD.

3. Tanto la nota conceptual como la presentacion técnica han de superar los criterios de
calidad y de contenidos de esta OFICINA COMERCIAL para poder realizar la presenta-
cion.

4. Calendario de acciones a desarrollar:

= Elaboracion de la nota conceptual: La empresa elabora una nota conceptual o
CONCEPT PAPER de acuerdo con las instrucciones sobre como elaborar esta do-
cumentacion. Si la empresa lo desea, también podra avanzar trabajo y preparar la
Presentacién Técnica.

= Contratacion del servicio.: Una vez la nota conceptual o CONCEPT PAPER ha supe-
rado los criterios de calidad de esta Oficina Comercial, se procedera a la contratacion
del Servicio de Apoyo Logistico y consecuente pago por parte de la empresa

= Elaboracion de la presentacion técnica: Una vez contratado y abonado el servicio,
la empresa dispone de un mes para realizar la entregar de la version preliminar de la
Presentacion Técnica. La empresa debera seguir las instrucciones sobre como ela-
borar esta documentacién.

» Evaluacion y control de calidad de la presentacion técnica.: Durante los siguientes
15 dias, esta Oficina Comercial trabajara junto con la empresa en realizar aquellos
cambios y modificaciones de contenidos, formato, etc de la version preliminar de
Presentaciéon Técnica, obteniendo como resultado la version definitiva, es decir, la
version final cuyos criterios de calidad y contenidos han sido verificados por esta Ofi-
cina Comercial.

= Solicitud para desarrollar un seminario técnico en el BAsD: La Oficina Comercial
procederd a realizar la solicitud del seminario técnico en el BAsD unicamente cuando
se disponga de la version definitiva de la Presentaciéon Técnica, contando con el
apoyo de la Silla para la organizacién y la difusion del seminario técnico entre los dife-
rentes departamentos regionales y sectoriales mas alineados con la tematica del se-
minario, incluyendo CoP correspondiente (Community of Practice).

» Realizacion de la presentacion. La presentacion podrd realizarse 4 semanas des-
pués de la solicitud, aunque la fecha final sera coordinada en funcion a la agenda de
trabajo de la propia Silla y la COP (Community of Practice) correspondiente.

5. La OFICINA COMERCIAL incluira en este servicio de apoyo logistico una pequefna nota
sectorial sobre la tematica/sector de la presentacion técnica:

= Informe basico sobre el sector en el BAsD.

= |dentificacion de proyectos del BAsD relacionados con la tematica de la presen-
tacion.

= |dentificaciones de empresas filipinas susceptibles de estar interesadas en parti-
cipar (por confirmar y valorar, caso a caso y segun la predisposicion del propio
BAsD a permitir a estos invitados externos participar).
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6. Preseleccion e invitacion de profesionales del BAsD al brownbag, mediante el trabajo
conjunto con Silla y de la CoP (Community of Practice) del BAsD acorde con la tematica

7. Preseleccion e invitaciéon de los posible invitados externos al brownbag (empresas y/o
instituciones filipinas) junto con el apoyo de la Silla y de la CoP (Community of Practice)
del BAsD acorde con la tematica

8. Organizacion de una pequeia agenda de visitas posterior al Seminario Técnico entre
profesionales del BAsD. (entre 4 y 5 visitas)

9. Presencia y acompanamiento de un miembro de esta Oficina Comercial durante el semi-
nario técnico.

10. El coste final de este Servicio de Apoyo Logistico varia en funcion al numero de unida-
des de trabajo. Esta estimado en 3 0 mas unidades de trabajo, dependiendo del tipo de
sector y del volumen de trabajo que se espera vaya a realizar esta Oficina Comercial.

Importante. La Oficina econémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Manila se reserva
el derecho de posponer, cancelar, modificar/eliminar contenidos en la propuesta del seminario
técnico de las empresas espanolas interesadas si los contenidos presentados no se ajustan a
las instrucciones y/o la empresa no respeta el calendario de actividades de intercambio de in-
formacion y actualizacién de los documentos. En estas situaciones, la Oficina Comercial podra
optar por posponer el servicio o bien cancelarlo y, en algunos casos, sin devolucion del importe
a la empresa interesada.

La Oficina Comercial recomienda encarecidamente que las empresas espanolas interesadas en
realizar un seminario técnico en el BAsD contraten el “Servicio de Apoyo Logistico” del ICEX.
No obstante, las empresas espanolas interesadas en la elaboracién de un seminario técnico en
el BAsD podran solicitar directamente a la Silla la realizacion de esta actividad.

Para las empresas que opten por esta via, el apoyo que desde la Oficina Comercial se brinda a
las empresas espafolas es el siguiente:

1. Facilitar a la empresa la informacién basica sobre cémo hacer un brownbag, que inclu-
ye, entre otros detalles, las instrucciones especificas sobre como elaborar una nota con-
ceptual o CONCEPT PAPER y una Presentacion Técnica.

2. Facilitar a la empresa la persona y los datos de contacto de la Silla en el BAsD.

3. Sila empresa lo cree conveniente, de manera gratuita esta Oficina Comercial se ofrece a
realizar una valoracién general de la nota conceptual o CONCEPT PAPER, aportando
sugerencias y comentarios que aseguren la calidad de la nota.

4. No se prevé la participaciéon de miembros de esta Oficina Comercial en aquellos semi-
narios técnicos solicitados directamente por las empresas espafolas a la Silla y cuyos
documentos y contenidos no han sido elaborados con el apoyo de esta Oficina Comer-
cial.

En cualquier caso, para aquellas empresas que deseen realizar esta actividad con sus propios
medios y contactando directamente a la Silla, deberan de informar a esta Oficina Comercial de
su intencién de realizar esta actividad y las fechas orientativas, ya que es preciso realizar una
coordinacion entre las agendas de trabajo de la Oficina Comercial, de la Silla (que incluye la re-
presentacién de Espafia y 5 paises mas) y la CoP (Community of Practice) correspondiente
(quienes reciben solicitudes de todas las Sillas del BAsD).
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6.5. SERVICIOS DE APOYO DEL DEPARTAMENTO MULTILATERAL DE LA
OFICINA ECONOMICA Y COMERCIAL EN MANILA.

Realizar una aproximacién adecuada al BAsD es imprescindible para lograr el éxito posterior sin
malgastar recursos. Por este motivo, el Departamento Multilateral de la Oficina Comercial de
Manila proporciona a las empresas espafnolas asesoramiento adaptado a sus conocimientos
previos, y ofrece servicios personalizados de acuerdo con sus necesidades. Desde la formacion
basica sobre procedimientos y funcionamiento del BAsD hasta la elaboracion de agendas de
reuniones, la Oficina Comercial de Manila presta su apoyo a las empresas espanolas de diver-
sas formas en todas las fases del proceso:

INFORMACION: Mediante la publicacién de materiales, participacion en seminarios y eventos
informativos, la Ofecome de Manila informa a empresa y consultores sobre los procedimientos
de licitacion, oportunidades de negocio, paises de interés, sectores de interés, normativa inter-
na, iniciativas del Banco, prioridades tematicas, etc. Esta informacion se facilita en parametros
amplios y generalistas, asi como en detalle, mediante el analisis en profundidad de aspectos
especificos de interés.

FORMACION: Desde la OFECOME de Manila se forma a las empresas y a los consultores es-
panoles en funcion a su grado de conocimiento sobre el BAsD y sus sectores de alta especiali-
zacion. La formacioén se realiza mediante el envio de documentacion clave para superar “la cur-
va de aprendizaje” en el BAsD y posterior seguimiento hasta completar los conocimientos mi-
nimos que la empresa ha de dominar para poder empezar a competir en licitaciones del BAsD
en condiciones similares a empresas competidoras veteranas y adjudicatarias.

ACOMPANAMIENTO: Mediante las misiones comerciales y los servicios personalizados, se
acompana a las empresas espanolas en sus visitas a las oficinas centrales del BAsD facilitando
especialmente la primera visita. Ilgualmente con participantes que visitan eventos organizados
por el BAsD en sus oficinas centrales o bien de otras IFIS en Manila.

ASESORAMIENTO: La Ofecome de Manila ofrece el servicio de asesoramiento a las empresas
y a los consultores espanoles en todo el proceso formativo para superar la “curva de aprendiza-
je”, presentacion de manifestaciones de interés y de ofertas, reclamaciones, etc.

DEFENSA DE INTERESES: La defensa de los intereses de las empresas espafolas es otro de
los servicios que se facilitan desde la Ofecome de Manila. En esencia, tiene el objetivo de de-
fender los intereses de las empresas espafiolas frente al BAsD, bien desde el punto de vista de
reconocimiento de una empresa/sector especifico hasta el aseguramiento de la mas estricta
implementacién de los procesos de licitacion y transparencia en adjudicaciones “conflictivas”.

PARTICIPACION EN EVENTOS: Tanto en Manila en eventos y actividades organizadas por el
BAsD vy otras IFIS, como en Espafa, mediante la asistencia de técnicos a programas formativos
(Jornadas Técnicas en Mercados Internacionales), online (CONECTA - Master CECO Multilate-
rales), Partenariados, etc.

ELABORACION DE DOCUMENTACION: La Ofecome de Manila cuenta con una importante
coleccién de documentos, guias, mini guias, instrucciones, etc que detallan el funcionamiento
del BAsD. Esta documentacion es de especial interés para las empresas y consultores dado que
facilita la compresion sobre como trabaja el BAsD y qué hacer y qué evitar para convertirse en
un proveedor habitual en contratos de obra civil, adquisicidén de bienes y equipos y servicios.
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SERVICIO DE APOYO PARA LA PREPARACION DE UN BROWNBAG: La Ofecome de Manila
ofrece un servicio especifico de apoyo y asesoramiento a las empresas interesadas en preparar
un brownbag en el BAsD%.

6.5.1. Otras actividades organizadas por la OFECOME en Manila

Entre las actividades habituales, destacan las misiones comerciales al BAsD, bien de empresas
individuales, bien agrupadas en Camaras de Comercio. Estas misiones son especialmente utiles
una vez se ha finalizado el proceso de acercamiento de la empresa al BAsD, es decir, una vez
se han superado las diferentes fases de la curva de aprendizaje y la firma cuenta con su informe
inter. De esta manera, desde la Ofecome de manila, se ofrece una primera aproximacion hacia
los PO responsables del sector de actividad de la empresa, asi como al personal de la Silla que
representa a Espafa.

Por otra parte, la Antena Multilateral de la Ofecome en Manila ofrece asistencia continua a las
empresas que requieren ayuda o informacion en su proceso de acercamiento al Banco, valo-
rando, en su caso, la oportunidad de ofrecer la elaboracioén de un Servicio Personalizado.

6.5.2. Actividades organizadas por ICEX

Uno de los principales son los Partenariados Multilaterales. Se trata de encuentros que desarro-
llan una agenda de reuniones y seminarios para empresas espanolas e instituciones publicas de
PMD (por tanto, potenciales AE de futuros proyectos con financiacién del BAsD u otras IFls),
para fomentar su conocimiento mutuo y explorar diferentes formas de colaboracion. Se cele-
bran de forma anual o bianual.

= 2010: Georgia y Vietnam

= 2011: Kazajstan e Indonesia
= 2012: India.

= 2013: Kazajstan.

= 2014: Mongolia.

= 2015: Bangladesh.

También hay que sefalar los seminarios sobre financiacion multilateral que imparte el Centro de
Estudios Econdmicos y Comerciales (CECQO), en Madrid. Se centran en mejorar el conocimiento
de las empresas sobre las instituciones financieras internacionales. En 2013, se celebro la “Sex-
ta Semana de Formacion Multilateral”.

6.5.3. Actividades organizadas por el BAsD

El Business Opportunities Fair (BOF), es un evento anual que presenta a las empresas las prin-
cipales orientaciones de los proyectos que van a ser aprobados en un breve espacio de tiempo
por parte del Board. Se trata de la Unica actividad del Banco disefiada especificamente para las
empresas, posibilitando ademas la creacion de contactos con AE y PO.

El BAsD organiza, ademas, eventos anuales sobre sectores especificos. En los ultimos afios, se
han consolidado los eventos Water Week'y Transport Forum, de los sectores Agua y Transpor-
te, respectivamente. Se trata de varias jornadas de seminarios y ponencias relacionados con la
implicacion que los proyectos de estos sectores tienen en el desarrollo de Asia. Las conferen-

53 El contenido de este servicio esta descrito con detalle en el apartado 4.4. de este documento.
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cias abarcan desde los ultimos desarrollos tecnolégicos, las necesidades planteadas por las AE,
o la evolucién de proyectos financiados por el BAsD u otros organismos multilaterales.

Debe tenerse en cuenta que estos foros, al contrario del BOF, no tienen un caracter eminente-
mente empresarial. Sin embargo, puede resultar muy interesante para realizar networking con
AE, instituciones, y socios potenciales, asi como para contactar a los PO mas especializados en
la materia.

Por ultimo, la Asamblea anual del Banco (que en 2013 se celebrd en Delhi), es una buena oca-
sién para conocer la institucion, aunque no es un evento disefiado para que las empresas creen
contactos.

6.6. LISTADO DE DOCUMENTOS SECTORIALES Y DE DOCUMENTOS PAIS
ELABORADOS POR LA OFICINA ECONOMICA Y COMERCIAL EN
MANILA.

6.6.1. Documentos generales

Documentos destinados a familiarizar a las empresas espafolas con el marco institucional y el
funcionamiento del Banco Asiatico de Desarrollo.

= El Banco Asiatico de Desarrollo. Guia practica para las empresas espanolas (Asia).

= Manual para licitar Oportunidades de Negocio del BAsD.

= BAsD. Miniguia para los contratos de obra civil, adquisicion de bienes y servicios en el
Banco Asidtico.

= El Banco Asiatico de Desarrollo. Guia para comprender el nuevo sistema de registro de

empresas y consultores en el BAsD -CMS.

Consideraciones para elaborar un seminario técnico “brownbag”.

BAsD-Miniguia sobre cémo hacer negocios en el BAsD.

BAsD. Recomendaciones para la busqueda de proyectos y responsables de proyectos.

Recomendaciones para la adjudicacion de Contratos en el BAsD.

PSOD. Guia practica para conocer el apoyo del BAsD a la inversion privada (Asia).

BAsD-Miniguia para las empresas espanolas sobre las consideraciones principales par-

ta trabajar con el BAsD 2011.

= BAsD - Miniguia para las empresas espafolas sobre las consideraciones principales en
contratos de consultoria 2011.

= BAsD - Miniguia para las empresas espafolas sobre las consideraciones principales en
contratos de Bienes y servicios 2011.

= BAsD - Guia practica de documentos oficiales del BAsD. Seguimiento a oportunidades
de negocio 2011.

= BAsD-Analisis de las empresas extranjeras mas activas en Contratos de Consultoria
2008-2011.

= BAsD - Anadlisis de las empresas extranjeras mas activas en contratos de Bienes y Ser-
vicios en el BAsD 2006 a 2011.

6.6.2. Documentos sectoriales
Documentos centrados en sectores especificos dentro del BAsD, con indiferencia del pais.

= BAsD y Clean Energy: Oportunidades de negocio en energias renovables y en Eficien-
cia Energética. 2014.

=  BAsD Oportunidades de negocio en proyectos del sector del agua 2009 a 2012.

= BAsD, El sector ferroviario. Perspectivas y oportunidades.

=  BAsD. Oportunidades de Negocio en el sector de la Energia 2009 a 2012.
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BAsD. Oportunidades de negocio para proyectos de desarrollo urbano 2009 a 2012.
BAsD. Oportunidades de negocio para proyectos de infraestructuras viarias 2009 a
2012.

El sector de la energia en el Banco Asiatico de Desarrollo.

Manila. El sector del medioambiente en el Banco Asiatico de Desarrollo.

Manila. Oportunidades para el sector turismo en el Banco Asiatico de Desarrollo.
Oportunidades en los proyectos de desarrollo urbano del Banco Asiatico de Desarrollo.
Estudio de mercado. El sector transportes en el Banco Asiatico de Desarrollo.

La gestion de residuos solidos y del agua en el BAsD (Banco Asiatico de Desarrollo).

6.6.3. Documentos pais

Documentos que resumen las relaciones entre un pais y el BAsD. A lo largo de este tipo de in-
formes, se determinan las perspectivas que tiene el BAsD en el pais, las estrategias a largo pla-
Z0, las oportunidades de negocio etc.

BAsD-Mongolia. Oportunidades de negocio con el BAsD 2014.

BAsD- Oportunidades de negocio de instituciones multilaterales y otros organismos in-
ternacionales en Filipinas 2014.

BAsD-Kazajstan. Oportunidades de negocio con el BAsD 2013-2014.

BAsD- India. Oportunidades de negocio con el BAsD 2012-2014.

BAsD- Uzbekistan. Oportunidades de negocio con el BAsD 2010-2011.
BAsD- Filipinas. Oportunidades de negocio con el BAsD 2010-2012.

BAsD- Vietnam. Oportunidades de negocio con el BAsD 2010-2012.

BAsD- Georgia. Oportunidades de negocio con el BAsD 2010-2012.

BAsD- Camboya y Laos. Oportunidades de negocio con el BAsD 2010-2011.
BAsD- Indonesia. Oportunidades de Negocio con el BAsD 2011-2013.

6.6.4. Otros documentos

Documentos sobre eventos que promueve el BAsD y que dan informacion sobre generalidades
del BAsD, determinados sectores etc. Por lo general, dichos eventos, suelen contar con la parti-
cipacion de alguna empresa espanola.

BAsD-Regional Energy Trade Workshop 2014.
BAsD-Transport Forum 2014.

BAsD-Asia Clean Energy Forum 2013.

BAsD-Asian Irrigation Forum 2012 y 2016

BAsD-Foro de Oportunidades de Negocio BOF 2012-2013-2014-2015.
BAsD- Semana de las Energias Limpias 2009.

BAsD- Foro de Energia Solar Asiatica ASEF-2010.
BAsD- Semana del agua en el BAsD 2010.

BAsD- Foro de Oportunidades de Negocio BOF 2011.
Water Learning Week 2011. BASD (Asia-Pacifico).
Informe de feria. Asian Urban Forum 2011- BASD.
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s FUENTES DE INFORMACION.

7.1. FUENTES DE INFORMACION RELACIONADAS CON EL BANCO
ASIATICO DE DESARROLLO

= “Agreement Establishing the Asian Development Bank”. Diciembre 1965.
Carta fundacional del BAsD, donde se plasman los principios fundamentales de la insti-
tucion.

= “Anticorruption and Integrity: Policies and Strategies”. Octubre 2010.
Expone los principios que guian los procedimientos del BAsD, como integridad, compe-
tencia, transparencia, etc, a la vez que prohibe las practicas colusivas, coercitivas y
fraudulentas. Describe como es el proceso de investigacion de la OAl asi como las posi-
bles sanciones.

= “Consultant Management System: Consulting Entity Registration. User Guide”. Sep-
tiembre 2009.
Guia elaborada por el BAsD para la correcta utilizaciéon por parte de las empresas de su
plataforma electronica de oportunidades de negocio de consultoria. La Guia se actualiza
peridédicamente, en esta ocasion se ha utilizado la version 3.0.

= “Consulting Services Operations Manual”. Diciembre 2008.
Documento que actualiza el “Handbook for Users of Consulting Services”, de 2002. Se
trata de una guia mucho mas exhaustiva que el “Guidelines” de 2007, que abarca todo el
procedimiento para la contratacion de consultores por parte del BAsD y de las AE. Tiene
un enfoque eminentemente practico.

= “Glossary of Terms: Sovereign and Non-Sovereign Operations”. Abril 2012.
Documento aclaratorio sobre los diferentes conceptos que son frecuentemente utiliza-
dos en las operaciones con y sin garantia soberana del BAsD.

= “Guide on Bid Evaluation”. Octubre 2010.
Establece los principios y procesos que deben contemplar las Agencias Ejecutoras a la
hora de evaluar las ofertas técnicas y financieras en las licitaciones de contratos de bie-
nes y servicios de construccién. Se trata por tanto de un documento de gran importancia
para las empresas, pues proporciona orientaciones importantes sobre como presentar
las ofertas de forma mas atractiva. Presenta ejemplos concretos de evaluacién para un
contrato de suministro, construccion, y llave en mano.

= “Guidelines on the Use of Consultants by ADB and Its Borrowers”. BAsD. Marzo
2013.
Normativa de aplicacién para proyectos de consultoria asociada a préstamos o donacio-
nes, asi como AT. Se actualiza periédicamente.
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“Procurement Guidelines”. Marzo 2013.

Normativa general del BAsD para licitaciones de bienes y obra civil. Se actualiza periodi-

camente.

= “Project Administration Instructions (PAI)”. Diciembre 2001 - Julio 2013.
Procedimientos del BAsD en cada una de las fases de licitacién de servicios de consul-
toria y procurement. Explica, de forma pormenorizada, como se aplica la normativa ge-
neral contenida en las Guidelines de consultoria y procurement, por lo que su lectura es
altamente recomendable. Esta dividido en secciones, segun cada fase del proceso, que
se van actualizando individualmente.

= “Strategy 2020”. Abril 2008.
Este documento ofrece la estrategia general del BAsD desde el ejercicio del 2008 al ejer-
cicio de 2020.

= “User’s Guide to Prequalification of Bidders”. Enero 2013.
Documento dirigido a licitantes para contratos de bienes y servicios de construccién que
se enfrenten a procesos de precalificacion. Contiene orientaciones sobre cémo cumpli-
mentar la documentacion necesaria.

= Development Effectiveness Report 2012 - Private Sector Operations . Julio 2013
Informe que resume las operaciones con el sector privado a lo largo del afio y analiza su
adecuacion a las politicas del Banco.
http://www.adb.org/sites/default/files/defr-2012-psod.pdf

= Public-Private Partnership Operational Plan 2012-2020 . Septiembre 2012
Recoge las propuestas planteadas para alcanzar los objeticos de cofinanciacion de ope-
raciones publico-privadas alineandose con la Estrategia 2020.
http://www.adb.org/sites/default/files/ppp-operational-plan-2012-2020.pdf

= Summary of ADB’s Nonsovereign Operations 2011 . Agosto 2012
Informe anual que repasa las operaciones con entidades no gubernamentales financia-
das por Banco.
http://www.adb.org/sites/default/files/pub/2012/summary-adb-nonsovereign-
operations.pdf

= Development Effectiveness Report 2010 - Private Sector Operations . Septiembre
2011
Informe que resume las operaciones con el sector privado a lo largo del afio y analiza su
adecuacion a las politicas del Banco.
http://beta.adb.org/sites/default/files/defr-2010-psod.pdf

= Guidelines on the Use of Consultants by Asian Development Bank and Its Borrow-
ers. Abril 2010
http://www.adb.org/documents/guidelines-use-consultants-asian-development-bank-
and-its-borrowers

= ADB Private Sector Operations: Innovation, Impact, Integrity. Enero 2010
Folleto que recoge los principios, los objetivos, los productos, algunos casos de éxito y
estadisticas del BAsD para el sector privado hasta 2009.
http://www.adb.org/documents/brochures/private_sector/2009/psod-brochure-2009.pdf

= Private Sector Operations — Asian Development Bank. Enero 2005

Documento que relata las principales estrategias y valores del PSOD.

http://www.adb.org/Documents/Brochures/PSOD/prelims.pdf
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7.2. FUENTES DE INFOFiMACIO'N DE LA OFICINA ECONOMICA Y
COMERCIAL DE ESPANA EN MANILA

“Banco Asiatico de Desarrollo. Guia practica para empresas espafiolas”. Enero 2012.

Explica detalladamente el BAsD como institucién y como mercado de oportunidades de

negocio. Desgrana los tipos de contratos y las diferentes tipos de actividades y herra-

mientas de apoyo a los que pueden recurrir las empresas para facilitar su acercamiento

al Banco.

= “Guia de consideraciones para elaborar un brownbag”. Noviembre 2012.
Enumera de forma esquematica y practica las recomendaciones mas importantes para
elaborar un seminario técnico por parte de empresas que desean dar a conocer sus ca-
pacidades en el BAsD. Los seminarios se consiguen a través de las gestiones con el
Banco de la Ofecomes de Manila, por lo que es una compilacion de la experiencia acu-
mulada por la misma.

= “Guia para comprender el nuevo sistema de registro de empresas y consultores en
el BAsD-CMS”. Septiembre 2012.
Instrucciones sobre como realizar los diferentes tipos de registro, asi como para realizar
busquedas en el portal CSRN y manifestar interés por licitaciones de consultoria.

= “PSOD. Guia practica para conocer el apoyo del BAsD a la inversién privada”. Junio
2013.
Principales caracteristicas de la financiacion de las operaciones del sector privado por
parte del BAsD. Productos financieros y perfil de las empresas.

= BAsD - Guia para comprender el sistema de registro de empresas y consultores en
el BAsD Septiembre 2012
http://www.icex.es/icex/cda/controller/pagelCEX/0,6558,5518394_5693441_5589197_0_
0_-1,00.html

* Reuniones, entrevistas y visitas mantenidas con profesionales y expertos destaca-

dos en diferentes puestos de relevancia en el BAsD.
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= ANEXOS

8.1. ANEXOS RELACIONADOS CON LA ACTIVIDAD DEL BASD EN LA
VENTANILLA PUBLICA.

8.1.1. ANEXO I|. Departamentos del BAsD

DEPARTAMENTOS FUNCIONALES / HORIZONTALES

Nombre completo Siglas Nombre completo

BPMSD | Budget, Personnel and Management Sys- | O/ST Office of Information Systems and Technolo-
tems Department ay

CTL Controller's Department OSFMD | Operation Services and Financial Management
Department

DER Department of External Relations ORE/ Office of Regional Economic Integration

ERD Economics and Research Department ORM Office of Risk Management

IED Independent Evaluation Department SEC Office of the Secretary

OAG Office of the Auditor General OSPF Office of the Special Project Facilitator

OA/ Office of Anticorruption and Integrity PSOD Private Sector Operations Department

OAS Office of Administrative Services RSDD Regional and Sustainable Development De-
partment

oco Office of Cofinancing Operations SPD Strategy and Policy Department

OCRP Office of the Compliance Review D Treasury Department

oGcC Office of the General Counsel OPPP Office Public-Private Partnerships

DEPARTAMENTOS GEOGRAFICOS / VERTICALES

Nombre completo Paises representados
CWRD Central and West Asia De- Afganistan, Armenia, Azerbaiyan, Georgia, Kazajstan, Kirguizistan,
partment Pakistan, Tayikistan, Turkmenistan, Uzbekistan.
EARD East Asia Department China, Mongolia.
SARD South Asia Department Bangladesh, Butan, India, Maldivas, Nepal, Sri Lanka.
SERD Southeast Asia Department Camboya, Indonesia, Laos, Malasia, Myanmar, Filipinas, Tailandia,
Vietnam.
PARD Pacific Department Islas Cook, Fidiji, Kiribati, Islas Marshall, Micronesia, Nauru, Palau,
Papua Nueva Guinea, Samoa, Salomén, Timor Oriental, Tonga, Tu-
valu, Vanuatu.

Fuente: BAsD
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ANEXO Il. El registro en el CMS

Este Anexo enumera los principales pasos a seguir para el registro de consultores individuales y
empresas, en su modalidad de registro simplificado y completo.El registro simple se realiza a
través de dos pantallas que deben ser completadas antes de 30 minutos. Se recomienda, por
tanto, consultar los tutoriales de la web para conocer previamente toda la informacién y docu-
mentacion necesaria. Si se rellenan las tres pantallas siguientes, se estara realizando el registro
completo, que permite guardar la informacién periddicamente.

Informacién practica de la aplicacién informatica

Registro de empresas consultoras: Tutorial de ayuda para empresas

Registro de consultores individuales: Tutorial de ayuda para consultores independientes
Creacién del perfil: Se recibe un correo de confirmacion
Actualizacién de datos del perfil: Se pueden realizar en todo momento
Desactivacién de la cuenta: Tras 1 afo de inactividad de la cuenta
Reactivacién de la cuenta: Volver a entrar al perfil, actualizarlo y guardarlo
Pérdida temporal de conexién a Internet: | Causa la pérdida de los datos no guardados
Parada técnica por mantenimiento: Sabado_23h00 — Domingo_8h00 (hora de Filipinas)
Servicio de atencién al usuario: cmshelp@adb.org

8.1.1.1. Registro individual de consultores

Rellenar la pagina de informacién basica.

Aceptar el uso que hara el BAsD de la informacion.

Verificar que se cumplen los requisitos.

Rellenar la informacién basica del consultor individual.
Indicar si se tiene relacion de consanguineidad o matrimonio
con un profesional del BAsD.

6. Indicar si se ha sido profesional del BAsD.

7. Indicar si se ha pertenecido a un organismo gubernamental.
8. Rellenar los campos de especializacion y experiencia.

9. Introducir los datos de cuenta de usuario de CMS y de email.
10. Introducir referencias de profesionales del BAsD.

11. Adjuntar archivos.

12. Realizar comentarios sobre el proceso de registro.

13. Acabar el Registro Simple y esperar el email de confirmacion.
14. Introducir la experiencia laboral.

15. Anadir experiencia en consultoria e indicar si es con el BAsD.
16. Indicar la especializacion de la experiencia en consultoria.
Registro 17. Si la experiencia es con el BAsD, indicar en qué sector y tema.
18. Indicar los idiomas que se dominan y en qué grado.

19. Anadir otras experiencias laborales y/o formativas.

20. Indicar titulos y certificaciones profesionales.

21. Indicar organizaciones a las que se esta afiliado.

22. Acabar el Registro Completo.

oL

Registro
Simple

Consultor

Individual

Completo

A continuacién, se presentan las dos pantallas iniciales del registro: Basic Information, y At-
tachments and Certification. Recogen la informacion requerida para el registro simplificado, y
deben cumplimentarse antes de 30 minutos.
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;Consultant Management System

Atachments and Certification

&
Basic Information
Simplified Registration

# Indicates required field | cancel | [Basic nformation =] | Continue

MOTE: Complete the registration within 30 minutes ta avaid losing data. Please review this form and assemble needed information priar to filing in the registration.

Important.
By providing your \:Istal\sJ wou are agrss\ng tothe ADB's use of wour information skated in the CM3 Guidance and Instructions, You are also certifying that the information is accurate and true ko the best of wour knuwledge To

learn more on how ko register, download Individusl Consulbant Reqistration Liser Suide,

To know more about the qualifications dlick on this icon: [i)

* Title
* Last Name
* First Name
Micdle: Marne:

- Personal Information al

*# Date of Birth

a1 21- 14213

* Citizenship |
You rmust be a citizen of an ADE member country (see list),
;l You can enter other citizenships, if applicable, at & later step,
* Government-issued 1D Mo,
(e:q., passport, national identification card, ste.)

* Country of Birth |
Gender  { Famale
1 pgle:

Consultant Information.

* How many years of work andfor consulting experience da yvou have?
Vou must have at least three (3) years of workfconsulting
experience,

* Consulting Category [
* Do you have any close relatives (except for spouse) Cyes Cgg
presently working at ADE?
To know more about Relatives by Consanguinity{Marriage =
click on this icon;

* are vou an ADE Staff Member Spouse?  ves Ll
IF wes, please enter Mame of Spouse.

Mame of Spouse |

* are you an ADE registered domestic partner? Clyes L™
IF yes, please enter Mame of ADE staff domeskic partner.
Mame of ADE staff domestic partner |
4 Hawe wou ever been an ADE staff employes?  yes (eI
To see notice for Farmer ADE emplayees click on this icon: (i)
IF yes, please enter Employment. End Cate,

Employment End Date
IF exact date is nak available, then choose the first day of the

month,
# Have you ever been on a consulting assigment with ADE? e g
* Have you been or are you currently a government  ves g
employee?

Ta see natice far gavernment emplayees click on this icon:
If vyes, please enter Government Agency Mame and Country.
Government Agency Name |
Country | ;I
Employment End Date (if applicable) |

{axampie: 21-04-2013)

Fields of Specialization

Praovide at least ane expertise.

Add Expertise

*Expertise *Experience (IN PERSON-MONTHS) Primary Delete
Mo resulks Found.
Add Theme{s)
ADB Themes Subtheme Delete
Mo resulks Found.
Contact Details
Enter your preferred contact details at which ADE can contact you,
* Country = * CibyfTownfLocality |
* Street Address | County |
[ StatefRegion |
[ Province |
[ Fostal Code |
* Telephone Mumber |
* Email Address [ Alernative Emal ddress |

Your email address will be ywour UserID for the syskem,
* Retype Emai Address |

Cancel | [Basic Information | | Continue
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ADBConsultant Management System

J
Bagic Infarmation Attachments and Certification
Simplified Registration

# Indicates required field l—:l .
MNOTE: Complete the registration within 30 minutes to avoid losing data. Please review this form and assemble needed information prior ta filling in the M % Attachments and Certification [ m
reqistration.

References

Includs ADE staff who know you professionally.

Add Reference(s)

Name {Last Name, First Name) Current Position Organization Contact Details { e.g,, email, tel no.) Delete
Mo results Found.

II' | Supperting Documents

‘fou may include ary documents or links that provide more information shout yourself, such as:

» website/homepage

* references

* resume

+ self-employment document

« certification of incorporationfregistration
& commendations/awards

o 150/quality assurance certification

Mote: Please limit the size of your file attachments to 5 MB. ADB reserves the right to delete large or redundant attachments.

Attachments

Add Attachment

Title Type Description Category Last Updated By Last Updated Usage Update Delete
Mo results found.

Registration

Registration Comments
‘¥ou have reached the end of the simplified registration procedure.
wWe would appreciate receiving Your comments regarding aur registration procedure.

8.1.1.2. 6.1.4.2. Registro de empresas

1. Rellenar la pagina de informacion basica.

2. Aceptar el uso que hara el BAsD de la informacion.

3. Aceptar los requisitos.

4. Rellenar la informacién basica de la empresa consultora.

5. Indicar a cual de los Paises Miembros del BAsD pertenece.
6
7
8
9

Indicar si el ambito de actuacion es nacional o internacional.
Indicar de cuantos empleados a tiempo completo se dispone.
Indicar si se trata de un organismo gubernamental.
. Rellenar los campos de especializacion y experiencia.

10. Introducir los datos de cuenta de usuario de CMS y el email.

11. Adjuntar archivos.

12. Realizar comentarios sobre el proceso de registro.

13. Acabar el Registro Simple y esperar el email de confirmacion.

14. Introducir datos de la empresa.

15. Indicar la facturacion anual media de los ultimos 5 afios.

16. Indicar si se tiene algun litigio pendiente.

17. Listar las sucursales de la empresa.

18. Indicar organizaciones a las que se esta afiliado.

. 19. Afnadir experiencia en consultoria e indicar si es con el BAsD.

Registro 20. Indicar qué Key Experts trabajaron en los proyectos.

Completo | 21, Indicar la especializacién de la experiencia en consultoria.

22. Introducir los empleados a tiempo completo, y los temporales.

23. Introducir detalles sobre los Key Experts de la empresa.

24. Verificar que los Key Experts cumplen los requisitos.

25. Introducir a los Key Experts afiliados, que recibiran una invita-
cién para registrarse como consultores individuales.

26. Acabar el Registro Completo.

Registro
Simple

Empresa

Consultora
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A continuacién, se presentan las dos pantallas iniciales del registro: Basic Information, y At-
tachments and Certification. Recogen la informacion requerida para el registro simplificado, y
deben cumplimentarse antes de 30 minutos. Sin embargo, el BAsD exige el registro completo.

Consultant Management System

@ ©
Basic Information Attachments and Cerification

R
# Indicates required field Cancel | [Basic Information =] | Continue

MOTE: Complete the registration within 20 minutes to avoid losing data, Please review this form and assemble needed information prior to filing in the
reqistration.

Important
By providing your consulting entity's details, you are agreeing to ADB's use of your information stated in the CMS Guidance and Instructions. You are also certifying that the information is accurate and
true to the best of your knowledge. Ta learm more on how to register, download Consulting Entity Registration Ussr Guide.

To know more about the eligibility criteria click on this icon: [0

* FirmjOrganization Mame

Acrorym
* Overal Marrative
Description of the
Firrn/Orgarization

Flease limit to 500 words,

Firm, Drganization Information

By providing the incorporationfregistration details below, you are agresing to submit copies of your registration documents, at ADBE's request.
ADE cannot accept vour registration if your consulting entity's country of incorparation is not among the st of member countries,
* Country of Incorporation/Registration [ ;I
IF wour organization iz incorporsted in one country and registered to do business in one or more countries, the information ADE requires iz the country of incarporation,

* Year of Incorparation/Registration
Input a year between 1300 and current year,

Incorporation Document of Registration Number

Murnber of projects completed from year of

incorporation/registration
* Type of Organization

[
* Murmber of permanent full-time professional staff

# Has your organization ever been engaged by ADE? © s T

=l @ fational © Intemational

To see notice for government-owned institution dick on this icon: (&)

# Is your organization a government-owned enterprise Cvas o
ar institution?
If yes, please enter detals below,
Is your arganization legally and financially

o o
autonomaus? es Ha
Does your organization operate under commercial
v 9 P law? s o

Sector Expertise

Add Sector Expertise
Sector Subsector Delete
Mo results found.

Address Details

*cauntry | LI * City S Town/Locality |
* Street Address | County |
[ Statefregion |
| Province |
[ Postal Code |
* Telephone

Mumber I PoBax |

Fax Murnber |

User Account Details

* Email Address | * Title
“our emnail address wil be your UserlD For the system,
* Retype Emal |
Address * First Hame

Alternative Emal |
* Job Title | Position

Address

Telephone Murnber

* Last Mame

Cancel | [Basic Information | | Continue
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ADBConsultant Management System

Bagic Infarmeation Attachments and Certification
Simplified Registration

# Indicates required field l—j =
HIOTE: Conriplats the tagistiabion il 30 frieikes baveid ioding Hata; Plaass ratisn this Forand sssarible Hesded iiormation pric b FlRg ¥ the | cancel | | Back | [Attachments and Certiication (x| | Submit |
registration,

Il | supporting Documents

You may include any documents or links that provide more information about your organization such as:

o website/homepage

 references

& certification of incorporationfregistration

« commendations/awards

e resumes | CV's of your key experts

& 150fquality assurance certification
Note: Please limit the size of your file attachments to 5 MB. ADB reserves the right to delete large or redundant attachments.
Attachments

| Add Attachment |
Title Type Description Category Last Updated By Last Updated Usage Update Delete

M results found,
Registration Comments

‘ou have reached the end of the simplified registration procedure. e would appreciate receiving your comments regarding our registration procedure,

CERTIFICATION
The information provided in this registration & accuvate and true fo the bext of my knowiedge.
* Mame I
* Position in the
Organization

Cancel | [ Back | [Attachments and Certification =] | Submit

8.1.2. ANEXO IV. Metodologia para aplicar la preferencia doméstica en las licitaciones del
BAsD

Esta Metodologia fue aprobada en 1986 y solo se aplica en los procesos /nternational Competi-
tive Bidding. Su justificacion reside en el objetivo del BAsD de fomentar el desarrollo de sus
PMD.

Consiste en la aplicaciéon de un margen adicional al precio de las ofertas que no cuentan con
cierta proporcion de bienes o servicios originarios del pais prestatario, siempre que en la misma
licitacion haya ofertas que si tienen dicho contenido.

La aplicacion o no de la preferencia doméstica es decision de la AE, pues depende de que esta
la incluya o no en la redaccién de los pliegos. Estos deben contener toda la informacion de
como se aplicara la preferencia cuando se comparen las ofertas. Estas condiciones deben asi-
mismo constar en el Loan Agreement,

Los licitantes interesados en la aplicacion de la preferencia deberan solicitarlo previamente a la
evaluacion, y deberan aportar ante la AE y el BAsD toda la documentacion que justifica su ele-
gibilidad, segun el caso.

Las reglas de la preferencia doméstica dependen del tipo de contrato:
i) Suministro de bienes

Tras la evaluacion detallada de las ofertas “aptas” y la poscalificacién, segun los puntos V.2.3 y
V.2.4, se realiza una clasificacion en tres categorias.

En el Grupo A, se incluyen las ofertas que incluyan bienes con un valor ahadido local que su-
ponga al menos el 30% del total del precio EXW (precio de todos los bienes de la oferta), y que
ofrezcan productos fabricados en instalaciones locales que ya tengan esa linea de negocio an-
tes de la entrega de las ofertas.

En el Grupo B se incluyen todas las demas ofertas con bienes locales.
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En el Grupo C se incluyen ofertas que contengan material importado.

Posteriormente, se determina la oferta con menor precio de cada grupo, sin tener en cuenta
cualquier impuesto derivado de la importacion. Después, se comparan las mejores ofertas de
cada grupo. Si la oferta de menor precio proviene de los Grupos A o B, resulta adjudicataria. Si
resulta ser del Grupo C, se le afade a esta un 15% adicional del precio CIF o CIP de sus bienes
(solo a efectos comparativos), y se vuelve a comparar unicamente con la mejor propuesta del
Grupo A. La propuesta de menor precio resultara, entonces, ganadora.

ii) Servicios de construccién

La preferencia doméstica en este caso se aplica solo a los paises que forman parte del primer
grupo de graduacion de los PMD, enumerados en el Anexo lll.

Las ofertas “aptas” que se incluyan en el Grupo A deben cumplir con los siguientes criterios: la
empresa esta constituida en el PMD de la AE, la propiedad es mayoritariamente doméstica, y no
se subcontratara mas del 50% del valor del contrato a empresas extranjeras. Una joint venture
con un socio extranjero es elegible si el socio local cumple con las condiciones anteriores, va a
llevar a cabo al menos el 50% del valor del contrato, y si necesita al socio extranjero para su-
perar los criterios de cualificacién técnica o financiera.

En el Grupo B se clasifican las restantes ofertas.

Tras la determinacion de las ofertas con menor precio de cada grupo, si la primera esta clasifi-
cada en A, resulta ganadora. Si forma parte del Grupo B, se le afade a esta un 7,5% adicional
del precio ofertado (solo a efectos comparativos), y se vuelven a comparar. La propuesta de
menor precio resultara, entonces, ganadora.

iii) Contratos llave en mano y de suministro e instalacién

El margen de preferencia se aplica unicamente a bienes separables, producidos en el PMD, e
identificados en un contrato o en varios que sean objeto de una sola licitacion, y no a servicios o
trabajados relacionados incluidos en la misma.

Los precios ofertados para bienes producidos en el extranjero seran CIF o CIP, y los precios de
bienes locales seran EXW. A los primeros se les afiade un recargo del 15% (solo a efectos com-
parativos), pero no se realiza clasificacion alguna en grupos de las ofertas. La oferta de menor
precio resulta ganadora.
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