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MODELOS DE PREDICCION DE BAJAS EN LICITACIONES. ESTADO
ACTUAL Y NUEVAS TENDENCIAS
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Abstract

Showed the relationship with tendering and starting from a previous account of the utility of
certain tools that reflect the experience and the facts occurred in bidding processes (in a
previous paper) the focus of this article is making an historic journey of the main models for
Tendering Price Forecast until current times.

Based on an analysis of Pim's Equal Probability Model will be presented a series of more
modern models that have been improving gradually the forecast quality in the last 50 years.
The aim of this work, not delving into the purely mathematical basis of these models, but
rather to collect their basic design to display his philosophy in the handling of data and
variables by which it is feasible to anticipate, with a margin of inaccuracy, consistent outputs
with the reality of a forthcoming tender.

Article finish with a summary of the emerging trends in the prediction models for Tender
Price Forecasting and with a brief of weaknesses and gaps that still exhibits those models.
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Resumen

Conocido el marco de la licitacibn y a partir de la utilidad que suponen determinadas
herramientas que recogen la experiencia y los hechos en procesos de licitacién, en este
articulo se realiza una revision, en el tiempo, de la evolucion de los principales modelos de
Prediccion de Bajas empleados en la actualidad.

Partiendo de un analisis del Modelo de Igual Probabilidad se expondran una serie de
modelos mas modernos que han ido incrementando progresivamente la calidad de la
prediccién en los dltimos 50 afios. Se pretende con este trabajo, no profundizar en la base
puramente matematica de estos modelos, sino mas bien recoger su formulacién basica para
mostrar su filosofia en el manejo de datos y variables, mediante los cuales es viable
anticipar, con cierto margen de imprecision, resultados coherentes con la realidad de una
licitacion préxima.

Finalizaremos el articulo con un resumen de las nuevas tendencias en los modelos de
prediccién de bajas y con la exposicion breve de carencias y lagunas que auln presentan los
mismos.
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1. Primera decision en la licitacion: participar o no

El proceso de contratacion implica dos decisiones cruciales: primero, decidir si licitar o no un
proyecto, obra o servicio, y, segundo, determinacion del precio del contrato [4]. Mientras que
el segundo aspecto ha sido objeto de una investigacion profusa, la forma en que se ha
contemplado ha sido mucho menos objetiva que el primer aspecto.
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Hoy en dia se conoce suficientemente que la decisién de contratar y de determinar el
margen de ganancia o beneficio [5], es un aspecto primordial de la actividad organizacional
dentro de cualquier empresa. Muchos estudios han desarrollado listados de items que
posibilitan, via su respuesta y ponderacion, el poder alcanzar un resultado numérico que
proporcione cierta orientacion acerca de si es recomendable contratar o no.

Algunos de estos parametros, propuestos para mejorar la decision de contratar o no, son los
siguientes [4]:

e Oportunidades (Contribucién econdémica del proyecto/construccion; Contribucion
estratégica y publicitaria del proyecto/construccién; Analisis competitivo del entorno
del contrato del proyecto/construccion; Viabilidad de reducir costes del
proyecto/construccion)

e Recursos (Recursos a asignar al proyecto/construcciéon; Recursos financieros para
soportar la actividad a contratar)

¢ Relaciones (actual relacion con la administracion o promotora que contrata)

o Procedimientos del contrato (Tipo de contrato; Condiciones del contrato;
Procedimiento de adjudicacién)

e Caracteristicas del proyecto (Competencia vs Tipo de proyecto/construccion;
Competencia vs Tamafo del proyecto/construccion; Competencia vs Ubicacion del
proyecto/construccion; Experiencia)

e Riesgos (Riesgos relacionados con la naturaleza del proyecto/construccion;
Capacidad financiera del cliente/administracién; Ritmo de pago del
cliente/administracion)

e Ventaja competitiva (costes inferiores)

No obstante lo que seria deseable conocer es cdmo ajustar el beneficio al maximo para que
aun asi se consiguiera ser ganadores de un determinado concurso. En realidad no se
pretende obtener la misma informacién. El conocimiento de la capacidad de una empresa
para una licitacibn concreta tan soélo permite ubicar el origen respecto del cual si se
abarataran mas sus ofertas, en fase de estudio y para esa empresa concreta, incurrird en
una oferta con un “riesgo” cierto y, por encima de ese origen o “riesgo cero”, obtendra
“beneficios”.

Un articulo consultado de Dulaimi, M.F. y Shan, H.G [6] se efectia un andlisis de la situacion
de licitacién en un pais en el que la ponderacién de la Baja econ6mica tiene un peso muy
superior al de las ofertas técnicas de los licitadores (debido a que el pais del estudio,
Singapur, esta experimentando un proceso de recesion econdmica importante). Sin llegar a
ser tan extremistas, podemos decir que el caso de Espafia no difiere excesivamente de
dicha situacion en la que, si bien no nos encontramos necesariamente en una fuerte
recesiéon econdmica, si se tiende a valorar la oferta econdémica con un alto porcentaje
respecto del valor total de la oferta en las licitaciones publicas (habitualmente entre el 30% y
60%). En el pais de referencia del Estudio se da la realidad también de un alto porcentaje de
subcontratacién entre las empresas adjudicatarias, lo cual se asimila a la situacion
Espafiola.

En dicho trabajo se estudian las actitudes de empresas medianas y grandes en relacién a
las licitaciones a las que se presentan. Se concluye que si bien, algunos aspectos de las
licitaciones preocupan de forma comun a ambos tamafos de licitadores (como, por ejemplo,
la situacién econdmica del pais) hay otros que no. Los licitadores de empresas mayores
tienen a valorar altamente, cuando calculan sus margenes de beneficio y las
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correspondientes bajas, la naturaleza de la construccion; mientras que las empresas
medianas tienden a preocuparse mas por su situacion financiera a largo y medio plazo.

2. Primeros pasos en la prediccion: las subastas

Anteriormente se expuso gque una subasta es una licitacion en la que la adjudicacion se
efectia de forma directa a aquel licitador no temerario que haya propuesto la oferta,
Unicamente econdmica, inferior al resto de licitadores.

Las subastas han sido hasta el momento los Unicos tipos de licitaciones que se han
estudiado en el campo de la prediccién. Actualmente existen varios modelos para predecir la
probabilidad de ganar con una determinada baja en concursos de adjudicacién por subasta
[1]. Los modelos de Friedman (1956), de Gate (1967), el de Pim (1974), el de Carr (1982) y
el de Skitmore (1991) son algunos ejemplos enumerados por orden de cronoldgico.

Los modelos listados anteriormente precisan de la asignacion de mas o menos valores
subjetivos y ésta es una carencia grave de los mismos. Los modelos mas tempranos
consideraban el asunto del éxito como un problema matematico en el que cada concursante
tenia una probabilidad de ganar igual a la de sus contrincantes (modelo de Igual
probabilidad de Pim), I6gicamente no tenia cabida la subjetividad pero tampoco comprende
las circunstancias de cada contrato lo cual es una simplificacion excesiva (Unicamente seria
aplicable cuando no se tengan histéricos de datos ni referencias de los contrincantes).

Hasta el momento, practicamente todos los modelos son validos Unicamente para subastas,
en las que se calcula la probabilidad de que un licitador sea el mas barato para una oferta
econdmica concreta. No permiten obtener resultados acerca de nada mas, lo cual es una
limitacién grave cuando la ponderacién de un concurso no es sélo econémica sino también
técnica.

En aquellas ocasiones en las que, por ejemplo, se busque, tal vez, una segunda posicién (a
costa de esperar mayor beneficio y con la esperanza de recuperar esa primera posicion en
la parte técnica de la oferta), estos modelos no resultarian Gtiles aplicandolos directamente.
No obstante, la informacioén que aportan constituye un buen punto de partida.

3. Modelos de prediccion actuales

Actualmente cuatro de los modelos propuestos en la literatura de licitaciones pueden
incluirse dentro de un modelo mas general, difiiendo unos de otros Unicamente en la forma
en que obtienen la estimacién de sus parametros [7].

La mayoria de la literatura al respecto trata de fijar un precio (hablaremos de precio aunque
estrictamente nos estamos refiriendo a la Proposicion Econdémica de cada licitador), x, tal
que la probabilidad, Pr(x), de ganar la licitacién alcance un nivel deseado. Varios métodos
han sido propuestos para predecir Pr(x) y los mismos han sido objeto de una profusa, pero
aln inconcluyente, discusion basada en los tedricos méritos de cada método [1].

Hasta la fecha, y en la bibliografia consultada, no existen tests empiricos que hayan sido
aplicados, presumiblemente porque no existe aun el tipo de test que pueda cotejar una
buena o mala prediccién de este tipo de modelos.

Sin embargo, atualmente Wallace, Patrick y Dowe et al [7] en sus articulos de conferencia
acerca de “Matematicas y computadores en Deportes”, han implementado el uso de la
“Funcién Logaritmica de Puntuacién” para predicciones probabilisticas junto con una nueva
forma del test Binomial, con los que estan generando nuevas vias en este camino del que,
sin duda, queda mucho por recorrer.
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3.1. Estudios empiricos previos

De acuerdo con McCaffer en su tesis de 1976 (Comportamiento de los contratistas
licitadores y Prediccién del Precio de licitacion) dijo que hay “...evidencias substanciales de
gue los actuales procesos de licitacion son algo mas que puro azar” [7].

Pim, uno de los primeros cientificos en proponer un modelo de prediccién de bajas, en 1974
analizé el numero de concursos adjudicados a cuatro compafias norteamericanas indicando
gue el niumero medio de proyectos ganados era generalmente proporcional a la reciproca
(funcién inversa) del nimero de licitadores en competicién. Esta es la proporcion que se
espera ser ganada por puro azar exclusivamente. Esto sugiere un modelo de “igual
probabilidad” en el que la probabilidad de proponer la oferta econémica mas econdémica
(barata) en una subasta en la que participan “k” licitadores es la reciproca de “k”, es decir,
“1/K".

Varias formulaciones han desarrollado este enunciado inicial para ofrecer una mejora teérica
al modelo de igual probabilidad de Pim, ninguno de los cuales ha sido aun probado
empiricamente [1] (aunque seria mas correcto decir que no se ha publicado literatura
cientifica al respecto; es evidente que, tal vez, diversas empresas privadas si hayan
implementado sus propios modelos de forma particularizada).

Entre los modelos desarrollados, se van a detallar los cuatro principales.

3.2. Modelos de Prediccién

Sea x; una proposicion econdmica efectuada por un licitador para un concurso de licitacion y
supongamos que la variable x; se rige por una funcion: x ~fi(x, o) en la que 4 y o
representan los diferentes parametros de posicibn y escala respectivamente de la
distribucion de probabilidad f; en la que se representa la oferta i-ésima.

Si para una licitaciébn concreta, las k ofertas presentadas por los k licitadores son
considerados como unas variables aleatorias con una funciéon de densidad de probabilidad
continua f(xy, X, ..., Xx), entonces la probabilidad de que x; sea el licitador con proposicion
econOmica mas barata, Pr(x, lowest) es la siguiente:

Pr(xi/lowest) = Pr(x1 < all xi,i #1) = [ | |.f(x1..\'z....._n—) Xk dxi -1... dxi1

—® X1 11 X (1)

Asumiendo independencia, esto se traduce en:

Pr(xi lowest) = |.f1(x1) ﬁ [ﬁ(.\’f) dxi | dxi
e =2 | (2)

En este caso el licitador 1 ha sido elegido como el licitador de referencia aunque las
formulas (1) y (2) pueden ser modificadas claramente para otros licitadores. No obstante,
por conveniencia y simplicidad, se continuara refiriéndose al licitador 1 como el licitador de
referencia en la notacion sucesiva.

Hasta aqui todos los modelos comparten esta base teérica y estadistica comun, incluyendo
la suposicién de independencia de las ofertas entre los licitadores. Pasamos a describir a
continuacion cada uno de los modelos empiricos desarrollados hasta la fecha:

Modelo de igual probabilidad de Pim (1974)

El método de igual probabilidad de Pim predice directamente la probabilidad de cada
licitador de ser el méas barato con 1/k, de hecho Pr(x;)= Pr(xy)=...=Pr(x)=1/k para una
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licitacién con k licitadores. EI mismo resultado es obtenido cuando todas las proposiciones
econdmicas estan idénticamente e independientemente distribuidas, es decir, cuando:

()= f)=... =f()
= h=...=
01— 0)—...— O (3)

Este es esencialmente el modelo de control representando el puro azar. Una buena
estimacion, por supuesto, debe mejorar el método de la igual probabilidad por definicién.
Otra tara de este modelo es que tampoco se puede predecir si el licitador vencedor podria
estar empatado con otros licitadores.

Modelo de Friedman (1956)

La aproximacion de Friedman consiste en transformar cada x; dividiéndolo entre la
estimacion del coste del licitador de referencia (el 1, recordemos) para esa licitacion en
concreto, ¢,, es decir:

xF = xie
4)
Donde X" es la variable que propone Friedman para trabajar con las predicciones. Entonces
la forma y los otros parametros de distribucion o dispersion para xi” son estimados de la
distribucién de frecuencias de los ratios de x;” para cada competidor. Sin embargo a x," se le
asignan estos parametros: (#=x*/c* y 01°=0, donde x* y c* son las ofertas de referencia y la
estimacion del coste del licitador de referencia para la siguiente licitacion.

La aproximacion de Friedman confia ampliamente en la disponibilidad de datos, las
funciones de densidad de probabilidad son ajustadas con los datos de “suficientes contratos
previos” en palabras de su autor. Un rango de valores sirven de criterio para determinar este
aspecto, es decir, g=1,2,...,30, donde q denota el nimero minimo de encuentros previos
entre el licitador de referencia y un competidor especifico.

En aquellos casos en que el actual nimero de encuentros entre el licitador de referencia y
un competidor especifico haya sido inferior al q asignado, la probabilidad se estima como la
media de un suceso, p, del licitador de referencia frente todos los demas licitadores, es
decir:

_ 1 n'
pr=—) p(")

T (5)
donde p(i’) es la probabilidad de que la estimaciéon del coste del licitador de referencia sea
inferior que la proposicion econdémica del licitador i y n’ es el nimero de encuentros tenidos
en licitaciones entre el licitador de referencia y el licitador i concreto.

Esta probabilidad p(i’) se aproxima por el ratio del numero de licitaciones previas donde la
estimacion del coste del licitador de referencia fue inferior que la propuesta econdmica del
licitador i, frente al numero total de licitaciones en los que el licitador i y el licitador de
referencia han concursado como competidores.

Cuando no existen encuentros previos entre un par de licitadores, a cada licitador se le
asigna una probabilidad de 0.5 de ser rebasado por debajo con la oferta econémica del otro.

Resumiendo el presente modelo: Friedman busca componer una funciéon de probabilidad
discreta para cada licitacién siguiente. Para esta licitacion siguiente calculara los ratios
esperados Xi para todos sus adversarios (cuando no tenga suficientes datos hara
estimaciones como acabamos de ver) e incluird también el x," del propio licitador que esta
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prediciendo pero con un valor medio (n=x*/c*, donde c* lo tendra calculado por ser el Coste
a beneficio cero de la proxima licitacion y lo que haré sera ir probando con valores diferentes
de x* hasta que la probabilidad de ser la oferta inferior sea suficientemente alta sin ser
excesivamente bajo x*) y sin varianza (¢;°=0). Asi llega a tener funciones de probabilidad
continuas para cada licitador excepto para los que ha hecho simplificaciones por no tener
datos. Ahora s6lo queda considerar a qué probabilidad se quiere llegar para estar por debajo
en precio de todos los deméas adversarios. Se trata pues cada adversario uno a uno y se
agrega la probabilidad de estar por debajo de sus ofertas (esto es, si se hace memoria, la
parte correspondiente al productorio de la ecuacién (2)).

Modelo de Gate (1967)

La aproximacién de Gate consiste en estimar Pr(x, lowest) directamente con la férmula:

o u -1
Pr(x1lowest) = | 271 —p.(r ) + 1}
= (')
(6)

Donde p(i’) es la probabilidad de que el coste estimado del licitador de referencia
permanezca inferior a la proposicién del licitador i, como describimos en el modelo de
Friedman. Se puede observar que es el mismo resultado si, y solo si, la funcion fi(x;) es
logaritmica. No obstante esta aproximacion también es bastante precisa cuando se asumen
Normalidad y Homogeneidad (iguales varianzas).

Tal como dice su autor, este modelo se recomienda en situaciones en las que hay
suficientes datos de licitaciones referidos a cada licitador en una tipologia de contrato
similar. Como en el modelo de Friedman, un rango de valores q son elegidos y se calculan
las p(i’) de la misma forma que en el método de Friedman en aquellos casos en los que no
tenemos suficientes datos para un licitador i concreto.

Modelo de Carr (1982)

Carr emplea la transformacién de Friedman para x; y x; donde, ademas, x; es también
sustituido por ¢y, (es decir se introduce en el analisis la oferta del licitador de referencia con
un precio igual al de su coste) resultando en esta inusual transformacion:

\f = (';/(T_. (7)

en la que el denominador y el numerador se asume que son variables aleatorias separadas
e independientes. La arbitraria asuncion de que x y x© se distribuyen de forma Normal y
homogénea (varianzas iguales) permite entonces la consiguiente estimacion de los
parametros requeridos de frecuencia y distribucion del conjunto de los ratios x;".

Modelo de Skitmore (1991)

La aproximacion de Skitmore emplea estimaciones de maxima probabilidad para ajustar el
modelo yij~N(ai+,B,si2) a los valores transformados y;= In (xj-mxq; donde: m es una
constante con valores entre 0.5<m<0.9; x.; €s el valor de la proposicion economica mas baja
para la licitacién j-ésima; y N( ) es la Funcion de densidad de la distribucién Normal. El
pardmetro ¢; es un parametro de localizacion (una especie de media, aunque no se puede
hablar como tal de “media” puesto que su distribucién, para ser definida por una funcion,
precisa de varias transformaciones paramétricas y logaritmicas) del licitador i y el parametro
/4 es un parametro de las caracteristicas del contrato.

La prediccién de la probabilidad para y; es entonces obtenida sustituyendo las estimaciones
de « y s (desviacion tipica de la muestra de analisis) por x4 y oi respectivamente en esta
expresion:
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El método, no obstante, es dificil de aplicar con esta formula ya que incluye una estimacion
adicional de x(;) (esto se traduce en calculos por iteraciones sucesivas).

Mas recientemente, Skitmore y Pemberton, en 1994 [8], han sorteado este problema
recurriendo sencillamente a una transformacién logaritmica, es decir, x>=In x;.

En los casos en los que existen menos de g-datos de un licitador competidor, a este licitador
se le asigna una media « y un valor s.

El modelo de Skitmore guarda la informacién de los licitadores como un simple punto de
datos (una oferta i en una licitacion j) y con un valor medio « obtenido en esa licitacion j.

Este modelo es radicalmente distinto del resto y tiene una base estadistico-matemética muy
sélida. Su creador demuestra que duda acerca de las propiedades estadisticas de los ratios
con los que funcionan los demas modelos [8] por lo que propone su modelo en el que busca
distribuciones estadisticas normales y log-normales que ayuden a predecir la variacion de
sus parametros adimensionales. La aplicacién practica de cada ocasion en la que se desea
predecir una proposicion econémica inferior a la de los competidores implica un laborioso
proceso iterativo en el que se deben recalcular todos los parametros de nuevo, no obstante
el modelo no precisa de aportaciones subjetivas, como por ejemplo efectuar comparativas
con costes de un licitador concreto, lo cual es una considerable ventaja, especialmente si se
desea estimar valores probables de aperturas futuras a partir de valores de aperturas en las
que el licitador no participo.

3.3. Investigaciones mas recientes

Actualmente se estan comenzando a analizar las distancias entre los contratos de menor
precio y los de segundo menor precio [9]. Este tipo de correlaciones, si bien no tiene una
aplicaciéon practica inmediata, sirven para analizar margenes de seguridad a la hora
arriesgar, para planificar estrategias en contratos que no se adjudican Unicamente por
subasta al menor precio, etc.

Al mismo tiempo no se cesa de buscar correlaciones entre diferentes caracteristicas de los
contratos para permitir extrapolar predicciones de contratos de una tipologia concreta a
partir de la informacion obtenida en otros diferentes [1, 2].

En cuanto a los métodos graficos se estdn comenzando a probar modelos como el de
Raftery [10]. Raftery sugirié en 1993 que la estimacién de los costes de los proyectos podian
ser representados en forma de distribuciones de probabilidad acumuladas (actualmente
llamadas “Curvas Raftery”). Se busca proponer la construccién de curvas de este tipo para
predecir precios de contratos.

Desde un punto de vista practico, algunas mejoras son necesarias en este método. En
primer lugar, el propésito de las curvas Raftery es el de proporcionar informacién para un
contrato especifico y, mas aun, construir curvas con este método, con lo que datos de
diferentes contratos deben ser agregados. Efectivamente, los datos deben ser restringidos a
una muestra en la que, digamos, se mantengan unas condiciones homogéneas. Esto
llevaria a una curva mas representativa pero con menos datos, por lo que al final también
seria menos precisa. En segundo lugar muy pocas empresas disponen de informacion
suficiente para poder agregarla y utilizarla directamente en el analisis.

Para efectuar una contabilizacion mas general, es necesario considerar el area de
conocimiento de la prediccion de bajas en construccion y la escasa teoria que existe en
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torno a este tema. Hasta la fecha el énfasis principal se ha centrado en estos aspectos:
tamano del contrato, tipologia, ubicacion geografica, sistema de adjudicacion y nimero de
licitadores, asi como en algunos aspectos circunstanciales como el clima econémico
general, pero con resultados difusos [10]. De todos estos aspectos, el efecto méas recurrente
es, quizas sorprendentemente, el nimero de licitadores [3, 10].

4. Conclusiones y Discusion

4.1. Acerca de los modelos de prediccion

En términos de prediccidon estricta, los andlisis efectuados hasta la fecha demuestran que
los modelos de Carr y el de Skitmore son los mejores, haciéndose mejor el de Skitmore para
grandes muestras de datos [7]. En general los modelos de Friedman y de Gate son bastante
peores, aln asi siguen siendo Utiles en comparaciéon con el modelo de igual probabilidad de
Pim, ya que mejoran la frecuencia de aciertos [7]. Un problema es que los modelos mas
débiles tienden a ser muy influenciables por los empates en las licitaciones las cuales no se
asimilan adecuadamente.

No obstante es importante destacar que, en todos los articulos consultados, sélo se dispone
de bases de datos de licitaciones con varios licitadores y un licitador con precio minimo. Los
estadistas que manejan y revisan estos datos para realizar los andlisis y comparar los
modelos predictivos no disponen, en realidad, de los parAmetros como el coste real de una
obra o proyecto para cada licitador, ni siquiera tienen el coste real para al menos un licitador.
Légicamente con esta ausencia de datos, para los modelos que emplean este valor en sus
ratios (casi todos, menos el de Skitmore), los analistas se ven obligados a tomar otros
valores para sustituirlos. El valor minimo ofertado suele ser el valor habitual con el que se
sustituye al coste real de ejecucién en los modelos con ratios, pero, como se puede deducir,
esta sustitucion tiene consecuencias: la capacidad predictiva de estos modelos que
funcionan con ratios se debilita, pero no sabemos cuantificar en qué medida, dado que no
existen estimadores de la robustez de las predicciones.

El acceso a informacién sobre licitaciones es relativamente sencillo incluso via web. Eso
beneficia al modelo de Skitmore que sélo trabaja con esas variables. Las empresas que
utilizan los otros modelos, no suelen compartir su informacion acerca de los costes reales de
sus proyectos, con lo que no existen bases de datos para poder cotejar en igualdad de
condiciones todos los modelos.

4.2. Acerca de las futuras lineas de investigacion

En lo que al estado del arte contenido en este trabajo se refiere, se dird que éste area de
conocimiento relativo a la prediccion de bajas en licitaciones puede ampliarse con el
desarrollo de modelos mas sofisticados que [7]:

¢ Permitan estimaciones de la covarianza en modelos en los que se agreguen datos de
licitaciones con caracteristicas distintas.

e Puedan manejar una variedad de incertidumbres en la identidad y/o namero de
licitadores para la licitacion a pronosticar

o Permitan la introduccion de otros factores influyentes como la tipologia de contrato,
su volumen econémico y su ubicacién geografica.

e Tengan en cuenta las condiciones cambiantes del mercado y los comportamientos
en las licitaciones.

¢ Permitan diferentes criterios de seleccién, por ejemplo, a la segunda oferta mas baja.
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4.3. Acerca del uso actual de los modelos en Espafia

En general se podria decir, que, al menos en Espafa, este tipo de modelos son
practicamente desconocidos, incluso para profesionales cuyo area profesional se remite casi
exclusivamente a la preparacion de estudios para licitaciones publicas y/o privadas.

Los motivos por los que este tipo de modelos permanecen ignorados, en nuestro pais al
menos, podria provenir de muchas y diferentes causalidades. Sin entrar en un analisis
exhaustivo de cudles pueden ser las predominantes, el autor considera exponer algunas que
considera mas plausibles:

Los estudios de ingenieria, al menos en construccidn, no suelen contemplar las licitaciones
como un area de la ingenieria. La formacién en Estudios o Licitaciones es muy reducida y
mas bien de caréacter indirecto, cuando la realidad es que también requiere de una
metodologia y una formacién técnica particular. Resulta curioso que para ser un area
profesional, en la que acaba un significativo porcentaje de ingenieros o técnicos, se le preste
tan poca atencion. Si bien tiene sus fuertes conexiones con los proyectos y la construccion,
precisa del conocimiento de otras disciplinas como legislacién, contratacion, organizacion e
incluso de conocimientos econdmicos, superiores a los de proyectos y construccion.

Otra posible causa podria ser que, actualmente, practicamente todos los técnicos que se
dedican a estudios (y que suelen ajustar su nimero final en cada licitacion) suelen ser
personas con muchos afios de experiencia y, necesariamente, con cierta edad. La
estadistica se ensefia desde hace relativamente pocos afios en las escuelas de ingenieria 'y
también es una asignatura que se olvida con cierta facilidad de no recurrir a ella
regularmente, por lo que aquellos técnicos relativamente jovenes que la aprendieron, habran
perdido la capacidad de usarla puesto que su vida profesional en la construccién habra
requerido de un uso muy escaso de herramientas estadisticas.

Como otro motivo favorecedor del no empleo de estos modelos es la habitual tendencia a
rechazar lo que no se comprende cdmo funciona y especialmente lo que en fases
tempranas de uso requiere de tiempo, que al final se traduce en recursos y dinero
aparentemente malgastados a los ojos de aquellos que tienen que promover
verdaderamente este tipo de herramientas.

Se puede decir también que los modelos de prediccion mas avanzados son relativamente
jovenes. En un ambito de investigacion tal edad podria parecer muy elevada, pero en la
construccion (en la que los propios métodos constructivos llegan con decenas de afios de
retraso de paises a otros), no es raro pensar que no ha transcurrido el suficiente tiempo
desde su génesis para que su difusion sea apreciable.

Como ultima causa propuesta se apuntara la existencia de un secretismo elevado en el area
de la prediccion y pocos datos contrastados con la practica (excepto los publicados por el
profesor Skitmore). Logicamente, aquellos técnicos o empresas que han empleado los
modelos no obtienen beneficio alguno publicando sus resultados, mas bien lo contrario: que
licitadores competidores mejoren sus predicciones tenderia a empeorar indirectamente las
de los otros licitadores.

4.4. Discusion sobre la utilidad de la prediccion de bajas

Cuando se habla de la existencia de modelos que facilitan la prediccion de bajas
economicas la respuesta de otros técnicos suele ser evidenciar una mezcla de escepticismo,
humor y desprecio hacia este tipo de herramientas.

Efectivamente la prediccién de bajas que lleva a presentar una oferta econémica concreta a
una licitacion futura no supone una respuesta Unica y univoca. Precisa de dividir la
prediccion en varias etapas, de disponer de informacion de calidad y saber manejarla para
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utilizar la apropiada en cada caso concreto, en tomar decisiones acerca de margenes de
error o intervalos de confianza en los que un pronéstico pueda situar a priori la oferta de una
empresa, en cotejar la realidad posterior con lo pronosticado, etc y todo esto, por supuesto,
nunca permitird obtener una seguridad elevada de generar una prediccion acertada, sino
que permitird obtener Gnicamente un margen de conocimiento adicional con el que mejorar
la propia efectividad de contratacion.

Con esto se puede concluir que, en mayor o menor medida, siempre que sea coherente con
la informacion a emplear, un modelo suele mejorar la capacidad de orientar las bajas a
proponer y esto resulta sumamente atractivo, especialmente en la actualidad en la que es
habitual competir con una gran cantidad de licitadores en los concursos y subastas publicas.

No obstante, los modelos no estan carentes de problemas y desventajas:

¢ Requieren técnicos con conocimientos de estadistica. Si bien no son necesarios
conocimientos muy elevados para utilizarlos, sino mas bien sentido comudn acerca de
gué datos cribar para introducir a los modelos escogidos.

e Requieren un periodo en el que se deberéd calibrar el modelo, observando como se
acerca 0 se alejan sus predicciones de la realidad. Este tiempo necesario y los
recursos empleados se traducen en coste, al menos hasta que se mejoran los
resultados de contratacion.

¢ Es dificil cuantificar como ha mejorado el porcentaje de contratacién de una empresa
puesto que solo existe una situacion: o “se estd usando el modelo” o “no se esta
usando el modelo”, es decir, no se puede comparar.

e Requieren informacion constante y actualizada, cosa no siempre disponible porque o
bien la empresa no se preocupa por tenerla o bien no se preocupa de su adecuada
gestion.

e Para finalizar y como se dijo anteriormente, no se debe esperar que un modelo
matematico maneje variables que no son matematicas, como por ejemplo las
alianzas, las preferencias de la administracion, etc.
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