
INTERACCIÓN 
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CON EL MERCADO

H O J A  
I N F O R M A T I V A

Propósito
La interacción proactiva con los posibles proveedores 
(antes de iniciar un proceso formal de adquisiciones) 
es fundamental para el éxito de cualquier proyecto 
complejo. Todos los proyectos con adquisiciones 
competitivas internacionales con un costo estimado 
mayor a USD 10 millones deberán llevar a cabo una 
Interacción Temprana con el Mercado para cada contrato. 

Esta Hoja Informativa resalta la importancia de la 
Interacción Temprana con el Mercado y ofrece 
consejos prácticos para apoyar al Prestatario a lograr 
una Interacción Temprana exitosa y, al mismo tiempo, 
gestionar los posibles riesgos. 

¿Qué es la Interacción Temprana 
con el Mercado?
La Interacción Temprana con el Mercado es un término 
empresarial común que describe interacciones 
organizadas entre un comprador y posibles 
proveedores, fuera del proceso de licitación en sí. 
En los proyectos financiados por el Banco Mundial, 
se refiere al enfoque del Prestatario para discutir 
los requisitos con proveedores en cada mercado 
y fomentar su participación, antes de que se 
publiquen los documentos de licitación y comience el 
proceso formal.

La Interacción Temprana con el Mercado permite 
al Prestatario:

•	 Comunicar las necesidades o los requisitos a 
los proveedores.

•	 Debatir de forma abierta y transparente las 
posibles soluciones.

•	 Considerar los impactos de costo/valor, los 
beneficios y los riesgos de las posibles soluciones. 

•	 Probar la asignación óptima de riesgos e incentivos.

•	 Estimular la innovación en el diseño y la 
implementación de la solución.

•	 Entender la capacidad, las aptitudes y las 
tendencias del mercado.

¿Por qué es importante 
la Interacción Temprana 
con el Mercado?
La Interacción Temprana con el Mercado puede ayudar 
al Prestatario a:

•	 Mejorar su comprensión del mercado y convertirse 
en un comprador más informado e inteligente.

•	 Aumentar la confianza y credibilidad ante los 
proveedores.

•	 Identificar los riesgos potenciales, los costos y el 
valor agregado en las primeras etapas del ciclo 
del proyecto.
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•	 Determinar qué parte (Prestatario o Proveedor) 
está en mejor posición para asumir o gestionar los 
riesgos identificados.

•	 Explorar oportunidades para incorporar aspectos 
tales como innovación, valor social o iniciativas 
ambientales, incluyendo medidas para reducir 
impactos climáticos o mejorar la resiliencia climática.

•	 Hacer que las futuras adquisiciones sean más 
atractivas para los principales proveedores y 
motivar a proveedores calificados y capaces a 
presentar ofertas.

•	 Preparar al mercado para responder a las 
oportunidades de adquisiciones.

La comunicación temprana con los proveedores 
ayudará a preparar sus respuestas, planificar tiempo y 
recursos para participar en las licitaciones, persuadir 
a su propia gerencia para que invierta tiempo en la 
licitación, lo que incluye coordinar con socios de 
la cadena de suministro o posibles asociaciones 
temporales. Esto tendrá un impacto particular en 
adquisiciones con mercados limitados debido a 
requisitos nuevos o únicos. También puede ser 
necesario aumentar la participación de proveedores 
debido a la falta de interés, por ejemplo, debido a un 
proveedor establecido conocido o percibido. Además, 
si los posibles proveedores perciben que el Prestatario 
representa un alto riesgo (por ejemplo, antecedentes 
de pagos atrasados, problemas de transparencia [véase 
el índice de corrupción en los países de Transparencia 
Internacional], problemas de eficiencia [véase el índice 
de preparación para la actividad empresarial del 
Banco Mundial], falta de experiencia en este tipo de 
adquisiciones, etc.), será necesario realizar un esfuerzo 
adicional para persuadirlos de que presenten ofertas. 

¿Cuándo se puede llevar a 
cabo la Interacción Temprana 
con el Mercado?
Es un mito que los Prestatarios no deban hablar 
directamente con proveedores sobre los objetivos y 
requisitos del proyecto antes de lanzar un proceso 
formal de adquisiciones. De hecho, el sector privado 
puede tener una perspectiva valiosa que debe 
incorporarse en las primeras etapas del diseño del 
proyecto, durante el desarrollo de la nota conceptual.

La participación temprana también puede ayudar a los 
Prestatarios a entender qué es posible, por ejemplo, 
qué recursos (como personal, productos o equipos) se 
necesitarían para garantizar el éxito de la ejecución. 
Esta interacción es crucial para orientar el Enfoque 
de Adquisiciones, la Estrategia de Adquisiciones del 
Proyecto orientada al Desarrollo (EAPD) y el Plan de 
Adquisiciones.

Por ejemplo, si un Prestatario va a adquirir un 
activo muy especializado, como una nueva planta 
de tratamiento de agua, la Interacción Temprana 
con el Mercado ayudará al Prestatario a validar los 
requisitos técnicos propuestos para asegurar que se 
incluyen tecnologías nuevas o emergentes u otros 
desarrollos del mercado. También pueden existir 
riesgos ambientales y sociales significativos que 
deban mitigarse (como el riesgo de contaminación, 
de seguridad, etc.), y el sector privado puede tener 
ideas de cómo modificar el enfoque de ejecución del 
proyecto para mitigar dichos riesgos y maximizar las 
oportunidades, como la creación de empleo local, etc.

En las adquisiciones más complejas, puede resultar 
útil organizar la Interacción con el Mercado en varias 
etapas del proyecto. Por ejemplo, una participación 
inicial incluso antes de que el proyecto haya sido 
aprobado para discutir los objetivos propuestos y el 
enfoque de ejecución, y nuevamente para discutir las 
especificaciones propuestas, para luego compartir 
borradores de los documentos de licitación, etc. Al 
concluir cada etapa de la Interacción con el Mercado, 
la EAPD y el Acercamiento a las Adquisiciones deben 
actualizarse para reflejar las conclusiones principales. 
El proceso debe completarse antes de que se anuncie 
la oportunidad de licitación.

¿Cómo identificar a los 
proveedores para la Interacción 
Temprana con el Mercado? 
No hay un número “correcto” de proveedores para 
dialogar, y más, no siempre es mejor. Para identificar 
a los posibles participantes se debe utilizar el 
análisis de mercado realizado como parte de la 
EAPD. Idealmente, se buscaría una amplia variedad y 
combinación de proveedores (incluidos proveedores 
grandes y pequeños, así como proveedores 
internacionales y nacionales) para lograr una muestra 
razonablemente representativa para el sector.

https://www.transparency.org/en/cpi/2023
https://www.transparency.org/en/cpi/2023
https://www.worldbank.org/en/businessready
https://www.worldbank.org/en/businessready
https://www.worldbank.org/en/businessready
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La Interacción Temprana con el Mercado debe ser 
proporcional a la escala y el valor del proyecto. En el 
caso de las adquisiciones de menor valor o procesos 
únicos, bastará una simple búsqueda en Internet 
para identificar posibles proveedores. En el caso 
de adquisiciones de mayor envergadura, puede 
ser necesario realizar un análisis de mercado más 
exhaustivo (incluyendo con convocatoria abierta para 
los licitantes interesados) a fin de identificar una amplia 
gama de proveedores mundiales (incluyendo aquellos 
que han presentado ofertas para proyectos similares 
financiados anteriormente por el Banco).

¿Qué información se puede 
solicitar a los proveedores 
durante la Interacción Temprana 
con el Mercado?
El tipo de información recopilada dependerá de 
cuándo y por qué se interactúa con los proveedores, 
pero puede incluir lo siguiente:

•	 Poner a prueba el enfoque de adquisiciones 
propuesto y las conclusiones/percepciones de la 
EAPD del Prestatario.

•	 Comentarios sobre las especificaciones 
propuestas, el enfoque de adquisiciones, los 
riesgos, la asignación de riesgos, los términos 
del contrato, el modelo de remuneración/
determinación de costos/lista de cantidades, 
el enfoque/ponderaciones de la evaluación de 
ofertas, los incentivos y las oportunidades.

•	 Precios actuales, métodos de determinación de 
precios y otros factores que influyen en los precios. 

•	 Las tendencias del mercado y diferencias 
regionales (otras licitaciones importantes en las 
que están considerando participar y pueden 
afectar la capacidad, etc.). 

•	 Disponibilidad de bienes y servicios alternativos 
(diferenciación de productos).

•	 Cualquier desarrollo innovador actual o potencial 
o nuevas tecnologías que se encuentren en 
el mercado.

•	 Riesgos comunes o prevalentes dentro de la(s) 
cadena(s) de suministro.

Consideraciones clave para 
una eficaz Interacción Temprana 
con el Mercado
Al elaborar su enfoque, los Prestatarios deben 
considerar los siguientes factores:

•	 Proyectos piloto, estudios de diseño remunerados 
o ejercicios de prueba de concepto pueden ser 
valiosos, en particular cuando se utilizan enfoques 
innovadores y nuevas tecnologías.

•	 Tomar en consideración que la retroalimentación 
del mercado puede sugerir la necesidad de 
reconsiderar los requisitos y el alcance de la 
adquisición, o las opciones comerciales o 
contractuales propuestas, como múltiples 
proveedores o una división geográfica.

•	 En algunos sectores, el alto grado de competencia 
o las sensibilidades en torno a la propiedad 
intelectual pueden significar que los proveedores 
sean reacios a compartir abiertamente su 
perspectiva frente a la competencia, en cuyo caso 
la Interacción Temprana con el Mercado puede 
diseñarse de manera que permita compartir de 
manera confidencial los comentarios.  

•	 Es más probable que la alta gerencia y las empresas 
más grandes tomen con más seriedad la Interacción 
Temprana con el Mercado si la alta gerencia del 
comprador está involucrada y brinda apoyo.

Gestión de los riesgos 
de la Interacción Temprana 
con el Mercado
La Interacción Temprana con el Mercado mal ejecutada 
puede dar lugar a: 

•	 Ventaja injusta real o percibida para un proveedor 
(incluido el diseño de las especificaciones o los 
requisitos a favor de un posible proveedor).

•	 Exposición de información confidencial desde el 
punto de vista comercial de un proveedor.

•	 Creación de un clima de desconfianza y perjuicio 
sobre la reputación del Gobierno.
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Es fundamental que la Interacción Temprana con el Mercado se lleve a cabo respetando los principios básicos de 
adquisiciones del Banco relativos a la equidad y la transparencia. En la práctica, esto significa: 

•	 Considerar la posibilidad de contratar verificadores de probidad independientes (especialmente en entornos de 
alto riesgo) para gestionar los riesgos percibidos de fraude y corrupción.

•	 Mantener un registro minucioso y documentar en actas las deliberaciones.

•	 En la medida de lo posible, el proceso debe ser abierto y transparente, si bien se reconoce que puede haber 
circunstancias en las que sea necesario proteger la información comercialmente sensible, innovadora o confidencial 
de los proveedores.

•	 Mantener la confidencialidad comercial reteniendo información comercial sensible, por ejemplo, propiedad, 
diseño, innovaciones, etc.

•	 Ofrecer condiciones equitativas para TODOS los proveedores durante todo el proceso, lo que implica dar a todos 
los proveedores acceso a la misma cantidad de información (cuando los contratos sean generales, registrar y 
publicar la información de modo que todos los proveedores interesados puedan acceder a ellos).

•	 Informar a los proveedores de que las adquisiciones resultantes se realizarán de manera competitiva. 

Véase Guía sobre Negociaciones y MOF, Anexo C que incluye un ejemplo de TdRs para Verificadores de Probidad 
Independientes

https://thedocs.worldbank.org/en/doc/663621519334519385-0290022018/original/ProcurementGuidanceNegotiationandBestFinalOffer.pdf


Anexo 1: Tipos de Interacción Temprana con el Mercado 

Interacción amplia

•	 Oportunidad de vincular de 
manera eficiente a un grupo 
grande de proveedores.

•	 Garantiza que los proveedores 
tengan acceso a la misma 
información al mismo tiempo.

•	 Minimiza el riesgo de fraude y 
corrupción, la percepción de 
parcialidad, etc.

•	 Sin embargo, las oportunidades 
para probar el enfoque de 
adquisiciones, comprender las 
innovaciones impulsadas por el 
mercado, etc., son limitadas.

•	 Es probable que los 
proveedores estén menos 
dispuestos a compartir 
los conocimientos de los 
mercados emergentes o 
sugerir alternativas.

Tipo de Interacción 
con el Mercado

¿Qué es?

Evento sobre 
oportunidades y 
difusión empresarial

Evento organizado por el Prestatario o el Banco para analizar 

abiertamente las próximas oportunidades de adquisiciones (a 

menudo dentro de un sector o región específicos), compartir 

información útil sobre los objetivos del Banco o de los 

clientes, y cómo participar en él. 

Feria/exposición 
comercial

Una feria o exposición comercial es un evento que permite a 

los proveedores mostrar y demostrar sus últimos productos 

y servicios y analizar las últimas tendencias y oportunidades 

del mercado. Considerar la posibilidad de asistir a ferias 

comerciales que sean específicas para las necesidades de 

los Prestatarios, en particular para dar a conocer las posibles 

oportunidades.

Conocer al 
comprador/Conocer 
al proveedor

Evento en el que diversos compradores potenciales se reúnen 

con diversos proveedores potenciales. Brinda oportunidades 

para que los Prestatarios analicen sus necesidades y 

obtengan más información de los proveedores sobre 

productos y servicios.

Reunión con 
organismos de la 
industria

Las reuniones con los organismos y grupos representativos 

de la industria permiten que el Prestatario analice sus 

necesidades y que los representantes de la industria 

expliquen cómo funcione ésta, presenten posibles soluciones 

y proporcionen contactos con proveedores relevantes. Los 

organismos del sector también pueden organizar y facilitar 

sesiones con empresas invitadas.

Reunión informativa 
con los proveedores 
previa a la licitación

Justo antes de publicar un Anuncio de Adquisiciones, el 

Prestatario puede realizar una sesión informativa para los 

proveedores antes de lanzar la licitación. Con ello se pretende 

notificar con antelación y promover la oportunidad de 

contratación. Permite a los proveedores formular preguntas y 

comprender mejor las necesidades de los Prestatarios.
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Interacción focalizada

•	 Brinda la mejor oportunidad 
para obtener comentarios 
detallados sobre el enfoque 
de adquisiciones, los enfoques 
alternativos, etc.

•	 Aumenta las posibilidades de 
obtener acceso a información 
destacada sobre mercados, 
posibles innovaciones, etc.

•	 Se puede utilizar para motivar 
a proveedores específicos a 
presentar ofertas (mediante la 
comprensión de los obstáculos 
a la participación, etc.). 

•	 Sin embargo, puede aumentar 
la exposición a posibles 
fraudes y corrupción, y la 
percepción de parcialidad 
(estos riesgos pueden 
mitigarse, por ejemplo, 
mediante el uso de un 
verificador de probidad 
independiente).

Tipo de interacción 
con el mercado

¿Qué es?

Reunión con 
proveedores

Por lo general, 1:1. brinda la mejor oportunidad para obtener 

comentarios u observaciones detalladas de ese proveedor, 

incluyendo posibles alternativas innovadoras. Se puede utilizar 

para comprender mejor los posibles obstáculos que podrían 

impedir que el proveedor presente ofertas y qué se puede 

hacer para superarlos.

Taller para 
proveedores 

Reúne a un grupo más pequeño de proveedores de un 

sector determinado (de forma presencial o virtual), lo que 

permite a los Prestatarios presentar sus necesidades y a los 

proveedores formular preguntas y ofrecer posibles soluciones. 

Tiene como objetivo captar las opiniones de los proveedores 

sobre los requisitos del Prestatario, incluida la viabilidad 

y las posibles opciones de entrega. Esto puede ayudar a 

promover soluciones innovadoras de una amplia gama de 

posibles proveedores y permite que los proveedores analicen 

las oportunidades entre sí (p. ej., acuerdos de asociación, 

oportunidades de subcontratación, etc.).

Redes de 
proveedores

Crea un foro para que los proveedores analicen asociaciones 

para presentar ofertas, acuerdos de colaboración 

u oportunidades de subcontratación. Esto resulta 

particularmente útil cuando el Prestatario tiene diversos 

requisitos que un proveedor único no podría cumplir.
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Anexo 2: Plantilla del Plan de Interacción con el Mercado

Objetivos de la 
Interacción Temprana 
con el Mercado

•	 ¿Qué opinión tiene el mercado internacional sobre el Prestatario y esta oportunidad? ¿Es atractivo? 

De no ser así, ¿cómo se puede hacer que la adquisición sea más atractiva?

•	 ¿Qué quiere lograr el Prestatario con esta Interacción con el Mercado?

•	 ¿Cuáles son las opiniones, los comentarios y los aportes específicos que el Prestatario desea obtener 

del mercado?

•	 ¿Existe el riesgo de que el mercado no tenga interés en esta oportunidad (en qué medida es 

necesaria la Interacción con el Mercado para motivar la participación)?

A qué Proveedores 
dirigirse

•	 Proveedores que han ejecutado con éxito proyectos similares para el Prestatario u otros Prestatarios 

del Banco en contextos operativos relacionados

•	 Licitantes que han respondido a proyectos similares en el pasado

•	 Principales proveedores a nivel mundial 

•	 Proveedores recomendados por organismos comerciales, cámaras de comercio locales

•	 Cualquier grupo objetivo (por ejemplo, empresas propiedad de mujeres o personas con discapacidad, 

u otras categorías de proveedores minoritarios o desfavorecidos a las que el Prestatario desee 

orientarse)

Acercamiento •	 ¿Existe un alto riesgo de corrupción?

•	 ¿Se utilizará un verificador de probidad independiente?

•	 ¿Se publicitará abiertamente la Interacción con el Mercado?

•	 ¿Qué formato adoptará la Interacción con el Mercado (presentación, taller, reunión 1:1, eventos)?

•	 ¿La Interacción con el Mercado será presencial, virtual o híbrida?

•	 ¿Cómo se recopilarán las opiniones?

•	 ¿Cómo se registrarán y compartirán los eventos con todos los proveedores interesados?

•	 ¿Los informes de los verificadores de probidad independientes serán públicos (protegiendo, al mismo 

tiempo, la información delicada desde el punto de vista comercial del oferente)?

Preparación necesaria •	 ¿Qué insumos son necesarios (materiales de presentación, objetivos del proyecto, EAPD, detalles 

de los próximos paquetes indicativos de adquisiciones, borradores de documentos de licitación, 

criterios/ponderaciones de evaluación propuestos)?

Roles y 
responsabilidades

•	 ¿Quién dirigirá la Interacción con el Mercado?

•	 ¿Quiénes participarán?

•	 ¿Cuál es la función del Banco frente al Prestatario?

•	 ¿Cuál es la función del verificador de probidad independiente (si es necesario)?

Línea de tiempo •	 ¿Cuándo tendrá lugar la Interacción con el Mercado?

•	 ¿Se necesitan varias fases de Interacción con el Mercado?

•	 ¿Cómo se escalonará en relación con otros hitos clave (por ejemplo, después de la finalización de la 

versión inicial de la EAPD, antes de redactar los documentos de licitación)?



HOJA INFORMATIVA SOBRE LA INTERACCIÓN TEMPRANA CON EL MERCADO8

Anexo 3: Recursos de apoyo

Cómo llevar a cabo con éxito la Interacción Temprana con el Mercado: Elementos esenciales de las adquisiciones 
(2023, Servicio Comercial de la Corona del Reino Unido)

Cómo participar en el mercado: Panorama general del marco jurídico europeo (2021)

https://www.oc-innovation.ca/wp-content/uploads/2022/01/03-OCI-IPT-Early-Market-Engagement-Strategies-Guide-
Jan-2022.pdf  

https://www.procurement.govt.nz/guides/construction-procurement/construction-procurement-guidelines/ 
(Directrices del Gobierno de Nueva Zelandia para la Adquisición de Obras de Construcción y Participación del 
Mercado, 2019)

https://www.crowncommercial.gov.uk/news/how-to-carry-out-early-market-engagement-successfully-procurement-essentials
https://sustainable-procurement.org/fileadmin/templates/sp_platform/lib/sp_platform_resources/tools/push_resource_file.php?uid=b6e46060
https://www.oc-innovation.ca/wp-content/uploads/2022/01/03-OCI-IPT-Early-Market-Engagement-Strategies-Guide-Jan-2022.pdf
https://www.oc-innovation.ca/wp-content/uploads/2022/01/03-OCI-IPT-Early-Market-Engagement-Strategies-Guide-Jan-2022.pdf
https://www.procurement.govt.nz/guides/construction-procurement/construction-procurement-guidelines/

