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L’EQUIP DE FORMADORS DE B.LINK

La nostra consultoria

I_Com a empresa de consultoria,
brindem assessorament intel-ligent
i acompanyament a la teva
organitzacio durant tot el cicle del
projecte, des de la formulacio fins a
'avaluacié i tancament. _I



L’EQUIP DE FORMADORS DE B.LINK

Els nostres sectors d’expertesa
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Turisme sostenible Competitivitat empresarial Biodiversitat, medi
(clusters, internacionalitzacio, ambient & canvi climatic
innovacio)
g
Mobilitat, cohesié Tercer sector Esporti cultura

territorial



Autoritats publiques Educacié & recerca Societat civil

Universitat, escoles, etc. ONG, associacions, clubs

Regions, municipalitats, ministeris
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L'EQUIP DE FORMADORS DE B.LINK

Marta ROJAS

Des de que va obtenir la Llicenciatura en Comerg
Internacional (Pompeu Fabra) i el Master en Empresa i
Desenvolupament per ' Escola de Negocis de
Copenhaguen (CBS), ha treballat per Ramboll Management,
pel Secretariat de Nacions Unides (Nova York) i per ACCIO,
adquirint més de 14 anys d'experiéncia en el disseny i
execucio de projectes.

Llengues: &
-

mrojas@blinkbcn.com +34 60057 50 48




L'EQUIP DE FORMADORS DE B.LINK

Jordi ESCRIBA

Soci fundador

Llicenciat en Economia per la Universitat de Barcelona
(UB) i Master en Relacions Internacionals per ['Institut
Barcelona d'Estudis Internacionals (IBEl), en Jordi té més
de 15 anys d'experiencia professional en els camps del
desenvolupament de negoci internacional, el fundraising i
la gestid de projectes. Ha treballat a ACCIO i a la
Comissié Europea.

. -
Llengles: &
-

jescriba@blinkbcn.com +34 618 70 98 25




L'EQUIP DE FORMADORS DE B.LINK

Nicolas ESPITALIER

Soci

Després de graduar-se en Economia i en Enginyeria en
Comerg Internacional i Finances per la Universitat de la
Mediterrania (Aix-Marseille Université), en Nicolas va
comencar a treballar des de fa 18 anys en el camp dels
Projectes europeus; entre daltres responsabilitats, com a

Project Officer al Secretariat Conjunt del Programa
INTERREG MED.

LlengUes: &

nespitalier@blinkbcn.com +34 66 77 48 198




Sessio 1:
Creacio de consorcis




CPI; Situem-nos



CPI; Situem-nos



CPI; Situem-nos

Service Supply
8 Contracts Contracts
A\

Works Grants i
Contracts Contracts

Purchase of services, supplies or works versus “giving money”



Cicle de la Contractacio publica

SHORT LIST

(4to 8

companies)
PROCUREMENT

NOTICE

START @

EXPRESSION
OF INTEREST
After 30-45

days

Maximum 90 days
(validity of the bid)

END
|- - —————

SIGNATURE OF THE

CONTRACT
Extension of the validity of
the bid for 60 days

BIDDING
-/+50 days




Conceptes clau en la CP!

» Procurement notice / Avis de licitacio: invitacid a un procés de pre-qualificacié o
de presentacio d’oferta

» Expressio d’Interes (Eol): document formal preparat per un proveidor en el que
manifesta la seva voluntat i capacitat per a dur a terme I'encarrec (contracte) de
I’Autoritat Contractant

» Short List / Llista Curta: pre-seleccié per part de I’Autoritat Contractant d’aquelles
empreses o Consorci dempreses que considera millor posicionades per a dur a
terme el contracte, en base a la informacid proporcionada a la Eol.

Invitacio formal a presenter oferta

Q



Modalitats de participacio

» Licitant en solitari:

Quan podem cobrir tot I'encarrec i les condicions no obliguen a formar consorci

» Lider d’un consorci:

Podem cobrir la major part de I'encarrec o bé les condicions aconsellen crear un consorci
» Soci d’un consoreci:

La nostra capacitat es limita a una contribucié parcial

> Subcontractacio:

Ens interessa com a client el contractista ('empresa adjudicataria del contracte)

QD



Avantatges | reptes per I'empresa

» Parlem de Consorci quan dues o més empreses s’uneixen per donar una solucié
conjunta a una Autoritat Contractant

AVANTATGES REPTES

Bona manera d’entrar al mercat CPI (de la ma d’algu altre) si no Negociaciod (repartir carrega de treball, pressupost, benefici, etc.)
tenim experiéncia previa

Compartir risc, responsabilitat i carrega de treball Coordinacid i gestidé del Consorci
Complementar les arees d’especialitzacio entre partners Adaptacio a altres cultures de treball
Enfortir la capacitat tecnica de les propostes Evitar danys de reputacidé si un soci no compleix

(complementarietat)

Enfortir la capacitat administrativa, economica i financera

Fomentar I’Gs de les capacitats locals

Reduir la competencia




Avantatges pel Contractant

» Equip de treball més ampli

» Proveir millors enfocaments i metodologies

» Proveir millors garanties de capacitat institucional, economica i
financera

» Potenciar l'objectiu de recursos a consultors locals i de reforc de
capacitats que promouen els organismes internacionals

» Oferir preus més competitius

QD



Procurement notice

SHORT LIST
(4to 8
_—4 companies)
—g

PROCUREMENT

Maximum 90 days
(validity of the bid)

NOTICE /
I
|
: END
--------- : : EEEEEEEE
START
Definicio estrategia
de Consorci SIGNATURE OF THE

CONTRACT
Extension of the validity of
the bid for 60 days

BIDDING
-/+50 days

After 30-45
days




Com dissenyar el Consorci

Donar resposta als requeriments i condicionants establerts en I'lanunci de contracte:

» expertesa i competencies técniques requerides
» experiéncia prévia en contractes similars
» presencia local (o no)

» muscul financer i huma (capacitats)

El Consorci presentat en la Eol no es podra modificar a I'hora
de presentar oferta!



Informacio que ens dona l'anunci




Exemple: Anunci de Contracte CE




Estrategia per a configurar el Consorci

» Definir el lider del consorci
» El lider sera el representant legal de consorci i qui signi el contracte amb el beneficiari

» En cas de no ser lider, procurar aconseguir el maxim % de benefici (en funcié de la meva
aportacio, del numero de socis, etc.)

» Diferents modalitats: profit sharing, nUmero d’experts mobilitzats, etc.

» Definir clarament el % de gestid o project management del lider incloure o no un soci local

> El pre-bid agreement és el document que recull I'acord inicial entre socis



Criteris per a escollir un bon soci

» Les seves referéncies i ambit d’especialitzacié

» Els seus recursos humans amb coneixements técnics especifics

» El seu coneixement de les condicions locals, cultura i practiques de negocis
» Informacio sobre el projecte i contactes en el pais beneficiari

» Accés al finangament

» Capacitat de direccié de I'equip del projecte

» Informar-se sobre la seva reputacio i experiéncia passada amb el donant o el beneficiari

(pex. evitar empreses en llista negra)



Els diferents perfils

Amplia experiéncia licitant amb el donant o
donants similars

Facturacio anual potent
Aportar la majoria de referéncies per a la Eol
Equip gestor in-house solid

Capacitat de redaccié proposta (in-house o
subcontractant)

Bases de dades d’experts internacionals
potents

Bon coneixedor del pais o regio

Capacitat d’interlocucié amb Autoritat
Contractant o gent propera

Accés als experts locals del pais

Coneixedor de la cultura de treball, de
negoci, entorn regulatori i practiques locals

Accés a I'Autoritat Contractant o a gent
propera

Facilitat logistica (oficina de projecte, acollir
socis internacionals, etc.)

Capacitat de resolucié d’'emergencies /
problematiques que puguin sorgir a nivell
local

LIDER DEL CONSORCI SOCI LOCAL SOCI ESPECIALITZAT (EUROPEU)

Aportacid de coneixement, tecnologia,
metodologia, etc. especifica

Aportar referencies rellevants per a la Eol

Aportar algun bon expert a 'equip de treball

En el cas de licitacions UE, aporta diversitat
transnacional



Aspectes clau en la negociacio

» Rol de cadascun dels membres (especialitzacid i complementarietat)
» Responsabilitats assumides

» Riscos i com mitigar-los

» Atribucid dels recursos

» Atribucid dels costos

» Acord en I'enfocament global de I'oferta conjunta

QD



L'Expressio d'Interes




Estrategia per a configurar el Consorci

Cronograma de la licitacié

Llista Curta Comumcauo P | Signatura
48 _ Adjudicacio  Esisisig¥” Contracte

\ Y J | Y J - J | ) - J

30-45 dies 15-30 dies 50 dies aprox Max. 90 dies Extensio
(vigéncia oferta) validesa oferta
60 dies

L’Expressio d’Interes (Eol)

» Fase prévia a la presentacio d’oferta a una licitacio
» Manifestacié de l'interés en la licitacio per part de 'empresa

» Provisio d’'informacio rellevant a I’Autoritat Contractant per facilitar la
tasca de preseleccio de candidats (llista curta)



La Eol (punt de vista licitador)

Informacio

REol

RfP

Mitja

Objectiu

—_—

Procurement Notice

Difondre al maxim la informacié via
medis propis i aliens per a promoure una
competéncia lleial

Animar
Competeéncia

—

Invitation to tender

Despertar I'interés dels

potencials proveidors i filtrar als més
capacitats

Elaboracié Short List

Identificar
millors
proveidors

Short List
Tender Dossier

Rebre
ofertes
solides

Proporcionar la informacié necessaria als
més capacitats per rebre propostes solide
i competitives.




La Eol (punt de vista licitant)




Informacio per a |'Eol

Acreditar solvéncia:
» Financera
» Recursos humans (disponibilitat de personal per a dur a terme les tasques)
» Competencia técnica i experiéncia:
— En projectes similars executats anteriorment
— Enlaregié o pais
— En la gestio de projectes de mida similar (infraestructura, oficines, mobilizacié d’experts, etc.)
— S’acostuma a demanar de 10 a 15 referéncies per al global del consorci

— Es important demanar les referéncies al client quan conclou un projecte. El financador pot reclamar justificatius
que aquelles referéncies que estas acreditant son reals i que les has executades de manera professional



Consideracions claus Eol

Respectar sempre el format especific d’Eols de cada organisme

En cas de format lliure, ser molt concis i clar amb la informacié a proveir. Només aquella rellevant (evitar el cansament de

I'avaluador)
Assegurar I'entrega en data i hora prevista — (atencié amb els serveis de correu, vagues, festius, etc.)

Organitzar sempre un pla de preparacid de I'Eol amb els socis del consorci. Tenir en compte tots els assumptes

burocratics (traduccions estatuts, “apostilla”, etc.)
En alguns casos, és necessari comprar el plec de condicions a I'autoritat contractant

ALERTA: Una entitat només pot presentar-se en un Consorci. Del contrari, tots aquells en els que hi consti poder ser

desqualificats



Informacio de la Eol

Carta de presentacié (referéncia del projecte/préstec/persona/ institucid. Curta, concisa |
les fortaleses.

Identificacid dels membres del consorci i de 'empresa lider, aixi com de la persona de contacte
que representara al consorci.

Dades financeres dels ultims 3 anys, facturacid, beneficis, ratis, cash flow, etc. Pel global del
CONSOrCi

Dades de personal, a temps complet, parcial, externs i disponibles pel projecte.

Arees d’especialitzacié: definir en quines sub-arees técniques del projecte el consorci té
experiéncia rellevant

Referéncies de projectes similars; descripcid, tipus de serveis, clients, import, socis, homes-
dia/mes, etc.



Exemple: Formulari Eol CE




Com trobar socis?

Intel-ligéncia de mercat

Aprofitar la informacié publicada per les Autoritats Contractants (Llistes curtes, Adjudicacions, etc.) per a analitzar la competéncia / potencials aliats

Portals especialitzats

Acostumen a ser de pagament i alguns ofereixen la possibilitat d’'identificar socis (Devex, DevelopmentAid, etc.)

Serveis publics especialitzats

Xarxa d'oficines especialitzades (ACCIO, etc.), missions empresarials, equips d’assessorament en mercats publics, etc.



Exemple Llista curta




Moltes gracies!

Contacte

jescriba@blinkbcn.com
mrojas@blinkbcn.com

www.blinkbcn.com




Sessio practica.
Negociacid de
Consorcis




Negociacid de consorcis

5 rols a distribuir:

Observador

Lider Soci(s) locals

Objectiu: treballar habilitats transversals de negociacié
1. Analitzeu I'anunci de licitacié: tematica i condicions de participacio

2. Comenteu els criteris clau de I'anunci fins que arribeu a un consens de grup sobre qué cal fer

3. Decidiu amb quin rol (lider, soci europeu o soci local) us sentiu més comodes i justifiqueu-ho dins del grup. Consensueu I'assignacio final
de rols

4. Qui aporta qué dins del Consorci? Veure taula d’especialitzacions

5. En base al punt 3, quin repartiment (%) del pressupost heu negociat?



Els diferents perfils

Amplia experiéncia licitant amb el donant o
donants similars

Facturacio anual potent
Aportar la majoria de referéncies per a la Eol
Equip gestor in-house solid

Capacitat de redaccié proposta (in-house o
subcontractant)

Bases de dades d’experts internacionals
potents

Bon coneixedor del pais o regio

Capacitat d’interlocucié amb Autoritat
Contractant o gent propera

Accés als experts locals del pais

Coneixedor de la cultura de treball, de
negoci, entorn regulatori i practiques locals

Accés a I'Autoritat Contractant o a gent
propera

Facilitat logistica (oficina de projecte, acollir
socis internacionals, etc.)

Capacitat de resolucié d’'emergencies /
problematiques que puguin sorgir a nivell
local

LIDER DEL CONSORCI SOCI LOCAL SOCI ESPECIALITZAT (EUROPEU)

Aportacid de coneixement, tecnologia,
metodologia, etc. especifica

Aportar referencies rellevants per a la Eol

Aportar algun bon expert a 'equip de treball

En el cas de licitacions UE, aporta diversitat
transnacional



Grup 1: Establecimiento de un entorno propicio para el desarrollo de una economia circular en Peru

Grup 2: Fortalecimiento institucional de entidades nacionales de gobernanza ambiental y forestal en Paraguay

B.Link Barcelona Strategic Projects




