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Redefiniendo el proceso de licitacién

Un enfoque mas

estratégico

Pueden pasar varios afos entre el inicio de

un proceso de licitacion y su finalizacion. Este
trabajo puede ser agotador, consumir mucho
tiempo y estresante. A menudo, no permite
identificar realmente las capacidades de

una TMC (agencia de gestion de viajes) o las
necesidades del comprador en materia de viajes.
Segln una encuesta de FESTIVE ROAD realizada
en 2021, el 69% de los compradores afirmaron
que las largas licitaciones ya no se ajustaban a
sus necesidades.

Pero, afortunadamente, las cosas estan
cambiando. Las licitaciones estan evolucionando
hacia un enfoque mas colaborativo con

los proveedores y una digitalizacion de las
consultas, asi como ofertas en formatos mas
breves, legibles y dinamicos.

fcmtravel.com/es-es

La digitalizacion de las licitaciones

Aunque las presentaciones interminables
siguen siendo la norma en algunas partes del
mundo, especialmente en el sector publico, las
multinacionales estan utilizando plataformas
digitales y presentaciones electrdnicas para
acelerar el proceso.

En general, estas Ultimas son mas rapidas y
practicas. Permiten a los candidatos incluir
contenido mas interactivo, como enlaces y
testimonios en video, lo que hace que sus
servicios y equipos sean mas dinamicos..




Los argumentos a favor de la colaboracion

Si bien la respuesta inicial a una licitacion es
extremadamente importante, la verdadera magia
ocurre durante la preseleccién, especialmente

si las empresas estan abiertas a un enfoque mas
colaborativo.Tomemos el siguiente ejemplo :

«Recientemente, una empresa
organizo un taller en torno a sus
necesidades y sus soluciones
potenciales con los ultimos
licitadores. Este es sin duda el mejor
ejemplo de un enfoque nuevo e
innovador en materia de licitacion.
Nos alejamos realmente de las
presentaciones tradicionales.

Aqui, el compradory los
proveedores colaboran y comparten
conocimientos, lo que implica un
cierto nivel de confianza y respeto
mutuo. Es una excelente manera de
hacerse una idea del enfoque de una
TMC y saber si se ajustara o no a su
organizacion.»
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Si bien la licitacién es una base fundamental,
organizar un taller con los interlocutores adecuados
sobre el enfoque a adoptar resulta extremadamente
eficaz. Esto permite abordar las capacidades
financieras, operativas y técnicas, e involucrar a
diferentes partes interesadas. Este enfoque es
particularmente efectivo cuando has reducido tu
lista a dos candidatos: puede realmente cambiar las
cosas.

Continta leyendo para entender como una
metodologia de Busqueda de Socios permitira
fortalecer tus colaboraciones.

Reunir a los interlocutores adecuados

Este es el aspecto crucial. Si el servicio de viajes de
la empresa no esta involucrado desde el principio
en la redaccién de la licitaciéon y presente durante
la presentacion de la oferta, tu licitacion esta
condenada al fracaso.

Demasiado a menudo, son los departamentos de
compras quienes toman la iniciativa. Los travel
managers o encargados de viajes, que conocen

bien las necesidades de su organizacion, los
comportamientos en materia de viajes y los
problemas asociados, a veces quedan relegados.
También puedes consultar otros perfiles como los
organizadores de viajes, el departamento de finanzas
y los usuarios frecuentes
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Los errores en las
licitaciones de viajes ( comoevitartos)

Abordar los viajes como otras categorias:

Los viajes de negocios no son comparables

a los productos basicos de bajo valor que se
compran en grandes volumenes. Por lo tanto,
deben ser tratados de manera diferente. No
utilices un modelo de licitacion disefado para la
adquisicion de productos basicos para encontrar
la TMC ideal. Y sobre todo, informate sobre el
funcionamiento del ecosistema.

No mejorar el proceso: Dado que el viaje es
muy diferente a otras categorias, es importante
entender bien los puntos débiles de la gestion
actual del programa y aprovechar el lanzamiento
de la licitacion para revisar las disparidades
entre las entidades, los procesos, la politica de
viajes, el programa de proveedores, la forma
de pago, la experiencia del viajero, etc. El
objetivo es armonizar y mejorar el rendimiento
del programa, y no simplemente buscar un
proveedor mas barato.

Plazos irrazonables: Puede que hayas pasado
meses preparando tu licitacién, asi que no des
solo dos semanas a las TMC candidatas para
responder. La prisa perjudicara la calidad de la
propuesta que recibiras.

Una larga lista de candidatos: Cuantas mas
TMC solicites, mas dificil sera identificar al socio
adecuado. Preparate adecuadamente y elabora
una lista restringida de perfiles que deseas
contactar en lugar de emitir una licitacion abierta
a todos.
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Descuidar tus preguntas: Aseglrate también
de la formulacion de tus preguntas. Esto puede
ahorrarte tiempo valioso y ayudarte a avanzar
mas rapido en tu evaluacion. Por ejemplo,
prefiere “;sobre qué criterios evaluais el
rendimiento de vuestros Account Managers?”
en lugar de “¢como garantizais la calidad del
servicio de los Account Managers?”; o “scual
es vuestra politica de reclutamiento, formacion
y retencion?” en lugar de “;cudl es el indice de
rotacion de vuestro personal?”.

Falta de comunicacion: La calidad de la
licitacién y de la posible colaboracidn se refuerza
cuando los canales de comunicacion entre la
empresay la TMC estan abiertos. Una reunion
previa con las TMC preseleccionadas permitira
aclarar el alcance de la licitacion y contribuird a
mejorar la calidad de la propuesta.

Priorizar el precio sobre la calidad: Los ahorros
a corto plazo obtenidos al conseguir un precio de
compra reducido no necesariamente generaran
ahorros a largo plazo. Tu agencia de viajes de
negocios debe aportar valor afadido en términos
de costes, pero también en otras areas como la
interpretacion de datos para respaldar tu politica
de viajes, las negociaciones con proveedores,

el acceso a herramientas tecnologicas, el
seguimiento de tu deber de diligenciay la
reduccion de incidentes con viajeros, entre otros.

No reunir a los interlocutores adecuados:
Nunca se repetira lo suficiente.
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10 etapas para una
licitacion exitosa.

¢Viaja tu equipo con regularidad? ¢Tu relacién con
tu TMC es de naturaleza econémica o estratégica?
Si tus necesidades en materia de viajes son
relativamente simples y estas satisfecho con tu
TMC actual, probablemente no necesites lanzar una
licitacion.

Por el contrario, tal vez busques un socio que pueda
ofrecerte una mejor calidad de servicio y ayudarte

a avanzar en cuestiones como cumplimiento,
innovacion, experiencia del usuario, seguridad,
impacto ambiental y estrategia de proveedores. En
ese caso, es posible que estés buscando una nueva
TMC.

Entiende por qué, dénde y con qué frecuencia
viaja tu equipo, asi como cuales son tus objetivos
y desafios respecto a esta inversion. En otras
palabras, ¢cual es tu impacto? Aunque esto pueda
parecer obvio, deberia ser el punto de partida de
cada licitacion.

Las prioridades varian de una empresa a otra.
Algunas se centran principalmente en la reduccion
de costes y la gestion de gastos, mientras que otras
priorizan la gestidn de riesgos para sus empleados
en viaje.

¢Deben estar disponibles tus servicios de viaje en
todo momento? ;Cual es tu principal motor? ¢El
éxito de tu programa depende de una herramienta
de reserva en linea o de una aplicacién movil?
Reflexiona bien sobre los requisitos especificos de
tu organizacion y luego clasificalos por orden de
importancia para asegurarte de que todos estén en
la misma sintonia.
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¢Ya hemos mencionado la importancia de reunir

a los interlocutores adecuados? Haz preguntas
relevantes a todas las personas implicadas en tu
equipo, incluyendo la direccion, los encargados en
reservar y los viajeros.

Preglntales cuales son sus mayores frustraciones
antes, durante y después de sus desplazamientos
profesionales. ;Qué no funciona en la solucién
actual de gestion de viajes? ;Qué necesidades no
cubren tus TMC o agentes de viaje actuales?

Cuanto mas sepa una TMC potencial sobre ti y tus
necesidades, mejor podra determinar si su oferta
se adapta a tu empresa. Sé exhaustivo e indica:

tu ubicacién geografica, tu cultura empresarial,

tus capacidades en linea, tus politicas de viajes y
gastos actuales, asi como tu presupuesto de viajes.

También deberias proporcionar informacion sobre
los procesos de tarificacion y pago que prefieres,
las evaluaciones de riesgos de seguridad, el
codigo de conducta y tus objetivos en materia de
gestion de relaciones. Aqui, la transparencia es
esencial, ya que la opacidad suele ser la causa de
un distanciamiento entre una organizacion y su
agencia de viajes.

Casos de estudio. Genial. Referencias de clientes.
Perfecto. Pero, ¢realmente necesitas enviar
cuestionarios extensos que nadie va a leery que
contienen preguntas que no son ni especificas ni
adaptadas a tus necesidades, como por ejemplo:
“Por favor, detalla la lista de todos tus socios y la
fecha de contratacion con tus socios tecnologicos”?




6. Reflexiona sobre la formulacion ideal de las
respuestas.

Utilizar eficazmente el tiempo asignado es una cosa,
pero recopilar el volumen de informacién necesario es
otra. Debes encontrar el equilibrio. Piensa en el modelo
de tu licitacion. Las hojas de calculo son perfectamente
adecuadas y son ampliamente preferibles a las licitaciones
de 40 paginas. Sin embargo, aseglrate de que las TMC
también puedan incluir enlaces, estudios de casos y
videos. Después de todo, necesitas obtener una vision de
la cultura empresarial de las agencias candidatas y de lo
que las distingue de sus competidores.

7. Pondera las respuestas

Cada respuesta proporcionada por las TMC candidatas
debe relacionarse directamente con una de tus exigencias
comerciales. Tu decides cuales son las mas importantes
para seleccionar al socio ideal. Por ejemplo, puedes

dar mas importancia a la proximidad cultural que a la
sostenibilidad o a la tarificacion.

8. Prevé suficiente tiempo para las presentaciones
y la fase de compromiso.

El proceso de licitacién esta evolucionando, por lo

gue nada te impide organizar un taller en lugar de una
presentacion tradicional. Esto te permitira contactar con
otros miembros del equipo y obtener una idea precisa

de la cultura empresarial de las agencias candidatas, sus
capacidades y su filosofia. También puedes solicitar una
demostracién completa de su plataforma y herramientas.
En cualquier caso, asegurate de prever suficiente tiempo.

9. Discute el proceso de integracion y gestion del
cambio.

Define de antemano los formatos de los materiales de
formacién, las modalidades para las sesiones de formacion
y el proceso de comunicacion a establecer. Esto es
importante, ya que, una vez que hayas hecho tu eleccion,
la transicion debe ser lo mas fluida posible. Te permitira
comprender como se integraran los servicios de viaje
desde el lado de tus diferentes departamentos y de tus
viajeros

10. Evaluacion final con todas las personas
implicadas.

En el momento de la adjudicacién del contrato, respeta el
plazo que has definido y muestra respeto por el tiempo y
los esfuerzos dedicados por todas las partes implicadas.
Los candidatos que no hayan sido seleccionados
apreciaran recibir retroalimentacion, y esta ultima etapa
también podria ser rica en enseianzas para ti.

fcmtravel.com/es-es
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Los consejos del

equipo FCM
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“Compartir detalladamente tus
datos actuales y tus puntos dé-
biles con los candidatos de la
licitacion es esencial para obtener
ofertas personalizadas y adapta-
das a tus necesidades”
CHRISTOPHE HAMONIC,

DIRECTOR GENERAL FRANCIA,

SUIZA & ESPANA

“Reciclar una plantilla de licitac-
ion con cientos de preguntas no
es la solucion adecuada para en-
contrar a tu futuro socio. Se trata
mas bien de seleccionar pregun-
tas que realmente te interesen

y proporcionar especificaciones
concisas que representen las
necesidades de tus departamen-
tos internos”

MIRIAM CASTRO,

BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER,
ESPANA

“Conversa con los candidatos
sobre tu cultura empresarial para
entender si la agencia consultada
se ajusta a tus valores. El factor
humano es determinante en el
éxito de tu futura colaboracion”
CLARISSE SALHI,

DIRECTORA DE OPERACIONES
FRANCIA, SUIZA Y ESPANA
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«Solicita a los proveedores es-
tudios de caso, referencias y
ejemplos concretos de proyectos
que respondan a tus necesidades
particulares, esto es decisivo
para tu decision”

TIPHAINE CAMINATI, DIRECTOAR DE
ACCOUNT MANAGEMENT FRANCIA,
SUIZA Y ESPANA

“Una vision clara del mercado no
proviene Unicamente de la lic-
itacion, sino también de conver-
saciones con otros compradores
en eventos, grupos de trabajoy
asociaciones que permiten com-
partir experiencias e informacion
atil”

CARLA TAUVEL, ENCARGADA DE
LICITACIONES
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Redefiniendo el proceso de licitacién

De Solicitud de Propuesta a
Solicitud de Colaboracion: hacia
un nuevo enfoque colaborativo

Es indudable: fomentar la colaboracion es la mejor opcién para elegir

a los proveedores. Esto es lo que revela el estudio de FESTIVE ROAD,
que indica que el 88 % de los compradores del sector de los viajes
desean interactuar con especialistas y no solo con el equipo comercial.
Al mismo tiempo, el 74 % de ellos quiere conocer mas sobre la culturay
los valores de las TMC candidatas.

Combinados con la evolucion del papel del gestor de viajes y la posicidn
mas estratégica que ocupan las compras, estos cambios demuestran
que existe un margen de mejora natural para todo el proceso de compra.

Y este concepto no es nuevo. El informe Unpacking Collaborative Bidding
(Universidad de Tennessee, 2016) describe las diferentes estrategias de
aprovisionamiento y los pros y contras de distintos métodos de licitacion
(como RFP o RFI, entre otros). Incluso propone un nuevo método: la
“Request for Partner” o “Solicitud de Asociacion”.

Se trataria de la metodologia ideal para «crear una relacion a largo plazo
que fomente la colaboracion, donde la innovacion, la adecuacion cultural
y los beneficios mutuos sean fundamentales para establecer un entorno
dinamico». Esto encaja perfectamente con los viajes de negocios. Este
enfoque permite tanto al comprador como al proveedor desarrollar «su
solucion» durante el proceso de licitacién, a la vez que obtienen una idea
precisa de la calidad de su colaboracion.

Se trataria de la metodologia ideal para «crear una relacion a largo
plazo que privilegie la colaboracién, donde la innovacion, la adecuacion
cultural y los beneficios mutuos sean fundamentales para establecer
un entorno dinamico». Esto encaja perfectamente con los viajes de
negocios. Este enfoque permite tanto al comprador como al proveedor
desarrollar «su soluciéon» durante el proceso de licitacion, a la vez que
obtienen una idea precisa de la calidad de su colaboracion.

Y aunque el concepto no es nuevo, el hecho de que este enfoque esté
ganando popularidad en el sector de los viajes de negocios es una
excelente noticia. Los ejemplos que has leido, asi como los consejos y
opiniones de nuestro equipo, apuntan en la misma direccion: hacia un
proceso mas centrado en la colaboracion. La relacion entre el comprador
y la TMC se asemeja cada vez mas a una asociacion orientada al futuro,
que permite a las organizaciones evolucionar junto a sus proveedores.

Con la creciente importancia de temas como la sostenibilidad, la
diversidad, la equidad y la inclusion, ademas de la salud y el bienestar
de los viajeros, es mas crucial que nunca que tu TMC comprenda tus
objetivos empresariales actuales y futuros y comparta tus valores y
cultura.

— —
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Si se lleva a cabo adecuadamente,

el proceso de licitacion te permitira
establecer una colaboracion fructifera,
fiable y duradera. Te ayudara a

definir con precision las expectativas,
necesidades y prioridades de tu equipo
en materia de viajes de negocios. Al
mismo tiempo, descubriras nuevos
sistemas, tecnologias y posibilidades.

Recuerda que, aunque es importante
implementar un proceso formaly
riguroso, también es crucial establecer
desde el principio las bases que te
caracterizaran en el futuro: comunicate,
sé justo y muestra transparencia.

Habla con nosotros




