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Es una oportunidad de negocio en un mercado crecien te:
� USD 119.8 miles de millones es la cantidad neta de la 

Ayuda Oficial al Desarrollo en el año 2008 (según ultimo 
informe 2009 de la OCDE). Ha aumentado en los últimos 
años subiendo hasta un 12,5% en el 2008 respecto al 2007

� Este dinero es aportado por los Gobiernos de los países de 
la OCDE a los OMs y estos lo aportan a los países 
beneficiarios en forma de donaciones, préstamos ó créditos

� La mayor parte de estos fondos se destinan a financiar 
proyectos que contribuyan al desarrollo y la mejora de 
condiciones y calidad de vida en los países beneficiarios

� Estos proyectos se ejecutan en muchas ocasiones por parte 
de empresas del sector privado y expertos individuales, y  
constituyen pues una OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

1. Por qué es interesante trabajar con los OMs



A pesar de su “lejanía” aparente, este ”mercado” tiene ciertas 
características atractivas:

� Dimensión internacional- Por lo que es una vía de 
internacionalización para las empresas

� Uno de los compromisos adquirido es el de alcanzar, en el 
2015, un porcentaje de ayuda respecto al PIB del 0,7% 
(actualmente es del 0,3%). Esto supone que el mercado de 
los proyectos financiados por los OMs va a tener un 
crecimiento muy fuerte

� Es un mercado con mucha información pública; desde la  
de OCDE para la ayuda, las webs de los préstamos y los 
portales de licitación, consultoría y alertas de convocatorias

� Cuenta con menor presencia generalmente de grandes 
empresas multinacionales - y hay mucha PYME y experto

1. Por qué es interesante trabajar con los OMs



La Ayuda se canaliza a una gran diversidad de secto res:
� La prioridad de los OMs es reducir a la mitad la po breza 

en el 2015 según quedo plasmada en la Declaración d el 
Milenio de la NNUU en el  año 2.000 que incluye 8 
objetivos:

1. Por qué es interesante trabajar con los OMs

1. Reducción de la pobreza y el hambre
2. Educación primaria a nivel universal
3. Promover la igualdad de genero
4. Reducir la mortalidad infantil
5. Mejorar la salud
6. Combatir el sida, malaria y otras enfermedades
7. Asegurar el desarrollo medioambiental sostenible
8. Desarrollar un acuerdo global para el desarrollo



� Esta diversidad de sectores y los proyectos que se realizan 
es lo que permite a una gran diversidad de empresas  y 
expertos acceder a este mercado

Desarrollo Rural y agricultura
Transporte

Medioambiente
Salud y equipamiento m édico

Energía
Educación y formación

Competitividad, comercio y PYMEs
Infraestructura

Agua y saneamientos
Finanzas

Modernización del Estado
Macroeconom ía

Desarrollo urbano
Turismo

� Sectores en los que se articulan, a través de programas y 
proyectos, los 8 objetivos de la Declaración del Milenio: 
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Con gran diversidad geográfica:

� Nuevos Mercados : el ámbito de actuación de los OMs 
es enorme. Los Programas de ayuda externa cubren 
más de150 países agrupados en los 5 continentes. 

� Protección : los países que reciben los fondos de los 
OMs no suelen ser los más seguros en las 
clasificaciones de riesgo-país, pero trabajar a través de 
un proyecto financiado por un OM permite tener una 
garantía de pago que en contratos mercantiles privados 
sería más difícil obtener

1. Por qué es interesante trabajar con los OMs



1.5 Puntos positivos y negativos de trabajar con lo s OMs

1. Por qué es interesante trabajar con los OMs

• Fuente de negocio 
• Aumento de volumen de negocio
• Medio de internacionalizarse.
• Seguridad  de ejecución ya que 
el  OM financia el proyecto 
• Otorgan prestigio: son proyectos 
únicos y complejos  

• Coste comercial relativamente alto
• Los procedimientos complicados
• Alta competitividad 
• Márgenes m ás reducidos
• Burocracia (pero menos que la 
Espàñola)



2. Sinopsis de los OMs y OBs



2. Sinopsis de los OMs

2.1 Bancos Multilaterales de Desarrollo (BMD): El Ba nco 
Mundial:

Grupo

Banco 
Mundial

Banco 
Internacional para 
la Reconstrucción 
y Desarrollo 
(BIRF)

Asociación 
Internacional de 
Desarrollo (AID) 
International
Development
Associations IDA 

La Corporación 
Financiera 

Internacional 
(CFI)

International 
Centre for 
Settlement of 
Investment 
Disputes (ICSID)
Centro Intern. de 
Arbitraje de 
Disputas e 
Inversiones
CIADI

Multilateral 
Investment
Guarantee

(MIGA)



2. Sinopsis de los OMs

2.1 Bancos Multilaterales de Desarrollo (BMD)

Bancos
Regionales de Desarrollo

Banco Interamericano de desarrollo 
(BID)

www.iadb.org

Banco Africano de desarrollo
www.afdb.org

Banco Asiatico de desarrollo
www.adb.org

Banco Europeo de Reconstrucción y 
Desarrollo (BERD)
http://www.ebrd.com/



2. Sinopsis de los OMs

2.1 Bancos Multilaterales de Desarrollo (BMD)

BMDs de ámbito regional

Banco Centroamericano de Integración 
económica (BCIE)

http://www.bcie.org/

Corporación Andina de Fomento
http://www.caf.com

Banco de Desarrollo del Caribe
http://www.caribank.org

Banco del Oeste Africano de Desarrollo
http://www.boad.org

etc.



Los BMD conceden financiación para el desarrollo a través de:

� Prestamos ( Loan )  a largo plazo normalmente con un interés más bajo 
que el del mercado (en función del  nivel de desarrollo del país). Estos 
sacan licitaciones después de aprobados.

� Donaciones ( Grants) para asistencias téncicas, estudios, preparación 
de proyectos

� Fondos fiduciarios ( Trust Funds ) establecidos por los países 
miembros para consultorías y asistencias técnicas. Estos servicios se 
suelen otorgar preferentemente a empresas del país que aporta el 
Fondo (en España los Fondos de Consultoria o FEVs:

http://www.meh.es/ES-
ES/AREAS%20TEMATICAS/INTERNACIONAL/FINANCIACION%20IN
TERNACIONAL/FONDOS%20DE%20CONSULTORIA/Paginas/Linea%
20FEV%20-%20Noticias%20FEV%20Multilateral.aspx

2. Sinopsis de los OMs

2.1 Bancos Multilaterales de Desarrollo (BMD)



2. Sinopsis de los OMs

� Participaciones en el capital. La contribución a la financiación del 
proyecto puede instrumentarse mediante la toma de una participación 
directa en el capital de la sociedad que lo promueve. El BM se convierte 
así en "accionista" del proyecto.
� Otorgamiento de garantías. Puede apoyar un proyecto financieramente 
Dada la solidez que tienen los OIs, los bancos  otras prestamistas están 
dispuestos a conceder préstamos si la devolución de éstos está
garantizada por dichos organismos. Igualmente, algunos organismos 
internacionales pueden otorgar seguros que cubren determinados 
riesgos de inversiones.

La participación en la financiación de un proyecto de un OI, especialmente 
si éste es fuerte y solvente, suele constituir un incentivo para la 
participación de otras instituciones prestamistas. En este sentido, la 
participación de un organismo internacional ayuda a movilizar otras 
fuentes de co-financiación.



2.2 Programas de ayuda externa de la UE
http://ec.europa.eu/europeaid/index_es.htm

La Comisión Europea  concede fondos para el desarrollo 
a los países emergentes y en vías de desarrollo no 
miembros de la UE. La ayuda se canaliza a más de 150 
países en cinco continentes a través de la oficina de 
cooperación EuropeAid que gestiona los programas y 
garantiza que la ayuda al desarrollo alcance a todas las 
regiones del mundo. 

2. Sinopsis de los OMs



2.2 Programas de ayuda externa de la UE

A través de toda una serie de programas e instrumentos 
financieros de la UE, EuropeAid colabora con socios de 
las regiones siguientes:

� África, Caribe y Pacífico (ACP) 
� Asia 
� Iberoamérica 
� Oriente Medio 
� Vecinos del sur y el este de la Unión Europea 

���� Estos  programas de cooperación con terceros 
países ofrecen importantes oportunidades de negocio en 
consultoría, suministro de bienes

2. Sinopsis de los OMs



2.2 Programas de ayuda externa de la UE

Los instrumentos de cooperación para el período 2007-
2013 de la UE son:

� Asistencia de pre-adhesión
� Politica europea de vecindad y cooperación
� Cooperación al desarrollo y cooperación económica
� Instrumento de estabilidad 
� Instrumento de Ayuda Humanitaria
� Asistencia Financiera Macroeconómica

���� Los proyectos asociados a estos programas son 
oportunidades de trabajo para las empresas

2. Sinopsis de los OMs



2.2 Programas de ayuda externa de la UE

Página de EuropeAid donde se publican los anuncio de 
licitación

https://webgate.ec.europa.eu/europeaid/online-
services/index.cfm?do=publi.welcome&nbPubliList=15&
orderby=upd&orderbyad=Desc&searchtype=QS

2. Sinopsis de los OMs



2.3 Agencias de Naciones Unidas (NN.UU.)
Características:
� El entramado de organizaciones internacionales que 

gira en torno a la Organización de Naciones Unidas 
(desde la UNICEF hasta la Organización Mundial de 
la Salud, pasando por la FAO  y otras) constituye 
una apreciable fuente de compras de productos, 
servicios y obras, por un importe que supera los 
6.4000 millones de dólares anuales

� Cada Agencia tiene un presupuesto, unas 
necesidades y unos procedimientos de contratación 
diferentes

� Donaciones: la cooperación de las NNUU se 
instrumenta a través de donaciones

2. Sinopsis de los OMs



2.4 Agencias de cooperación bilateral al desarrollo
En cada país las agencias de cooperación facilitan 

ayuda al desarrollo e iniciativas de cooperación a 
través de donaciones y financiación concesional.

Algunas de estas agencias:

� España: AECID www.aecid.es/ . A nivel regional 
también hay organismos que coordinan la 
cooperación al desarrollo , y FFIAPP, www.fiiapp.org

� ���� La mayor parte de las oportunidades de negocio 
que genera la cooperación española es ejecutada por  
ONGs y por Instituciones Públicas o individuos

2. Sinopsis de los OMs



� Alemania :  GTZ (Cooperación Técnica Alemana) ejecuta 
los proyectos de la Cooperación Técnica por mandato 

del Gobierno Federal www.gtz.de , y KfW www.kfw.de
� Francia:La agencia Francesa de Desarrollo (AFD)
� Suecia: ; 
� Gran Bretaña: www.dfid.gov.uk
� Italia : Ministero degli  Affari Esteri 
� Australia: Agencia Australiana  para el Desarrollo 

Internacional (AUSAID)
� Suecia : Swedish International Development Cooperation 

Agency( SIDA) www.sida.se
� ETC…

2. Sinopsis de los OMs



El hecho de que se haya desligado la ayuda ha 
aumentado las oportunidades de negocio para las 
empresas españolas aunque hay que estar preparados 
para competir en mercados más abiertos: 

� Reforzar equipos de  trabajo
� Necesidad de contratación local
� Pero la competencia en precios con el área Dólar nos mata

2. Sinopsis de los OMs



Tendencias de los proyectos que promueven los OMs:
� Menos peso relativo de los proyectos de infraestructura de transporte, 

que son desarrollados cada vez en mayor medida por el sector privado.
� Menos peso relativo de proyectos estrictamente agrícolas. Se presta 

más énfasis a proyectos de desarrollo rural integral, que incluyen 
educación, sanidad, infraestructura, regadíos...

� Mayor peso relativo de los proyectos sociales: educación, sanidad, 
mejora de las condiciones de la mujer, protección de la infancia, 
protección de las minorías, etc.

� Mayor peso relativo del sistema financiero: mejoras y desarrollo de los 
mercados de capital, gestión de la deuda externa, supervisión de los 
bancos, captación y gestión de inversiones extranjeras

� Mayor peso relativo de aquellas actividades que tienden a mejorar el 
sistema institucional: en la lucha contra la corrupción, el fortalecimiento 
de los sistemas judiciales, la formación de funcionarios, etc.

2. Sinopsis de los OMs:¿Dónde 
encaja mi empresa?



2. Sinopsis de los OMs:¿ Dónde 
encaja mi empresa?

Tipos de contratos de los OMs : tres  tipos :
Para proyectos (préstamos a los países, “operacione s”, el 

DACON en el Banco Mundial /BID):
� Consultoría (contratos de servicios). A través de ellos se realizan 

actividades de asesoría, asistencia técnica, estudios, formación, 
etc. 

� Bienes . Suministro de bienes de diverso tipo: alimentos, medicinas, 
materiales, equipamientos productos industriales intermedios, etc.

� Obras: realización de construcciones y edificaciones, 
rehabilitación, reparaciones. En estos casos el contrato comprende 
el suministro de una variedad de bienes y servicios. 

Para definir proyectos (“préstamos”) o comprar para  sus sedes, 
el VENDOR o e-Consultant en el BM y e-sourcing en B ID:
Los OMs también contratan para ellos mismos estos servicios 
servicios de consultoría, bienes y obras (“Corporate procurement”)
.
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2. El Ciclo del Proyecto Multilateral

Oportunidades a lo largo del ciclo del proyecto: 
Fuentes de información

1- Directamente de la Unidad ejecutora del préstamo  (UGP, PMU, 
PIU o como se llame). 

2. Oficinas de Representación de los Bancos (y Dele gacion de la 
CE). Aquí los jefes de proyecto ( task manager) pueden facilitar 
posibles tenders por lo que es importante establecer c ontacto 
con ellos

2- Red de relaciones institucionales y red de agentes consultores 
en el país beneficiario

4.- Sitios Web e instrumentos de publicación de los d istintos OMs 
e OIs



2. Ciclo del Proyecto Multilateral

Oportunidades a lo largo del ciclo del proyecto. Fu entes 
de información:

5- Portal de alertas multilaterales del ICEX www.icex.es (registrarse y 
seleccionar) y antenas ICEX en Washington OFECOMES (a hora con 
boletin semanal de novedades) y la red de oficinas c omerciales de 
Bruselas, Nueva York, Manila, Copenhague, etc.

5.- Portales de alertas desarrollados por las Agencias d e Desarrollo 
Regionales (como IVEX en Valencia, Acc10 Catalunya,  Extenda, 
SALT de Galicia- no HAY que ser de la región, y POR SUP UESTO los 
de PROEXCA)



Oportunidades a lo largo del ciclo del proyecto: Fu entes 
de información:

7- Portales de búsqueda y alertas diversos:
• Development Busines: De la NNUUs y BMDs, con Cuota 

anual www.devbsusiness.com
• DG Market (del BM): el mayor con todo tipo de 

licitaciones , con cuota anual www.dgmarket.com
• Privados con Cuotas anuales. O frece información 

detallada sobre cada licitación y empresa/instituci ón 
participante, socios, competidores frecuentes, etc.  
DEVEX: www.devex.com , Assortis: www.assortis.com , 
EuropeAid Contracts: 
http://www.europeaidcontracts.com/

2. El Ciclo del Proyecto Multilateral



2. Proceso de Licitaciones de Consultoría

Búsqueda y pre-
negociación de 

consorcios (dos mejor 
que uno)

Búsqueda y pre-
negociación de 

consorcios (dos mejor 
que uno)

Preparar Precalificación 
(WB/BID), Acuerdo pre-

calificación

Preparar Precalificación 
(WB/BID), Acuerdo pre-

calificación

Invitación a preparar 
oferta /RFP –lectura, 

estimación global

Invitación a preparar 
oferta /RFP –lectura, 

estimación global

Preparar oferta 
técnica: índice, 

metodología , texto, 
gráficos, etc.

Preparar oferta 
técnica: índice, 

metodología , texto, 
gráficos, etc.

Declinar amablemente si 
no tiene sentido ofertar 

(cuidado con lista “negra”)

Declinar amablemente si 
no tiene sentido ofertar 

(cuidado con lista “negra”)

Preparar oferta financiera, 
distribución entre socios y 
borrador de “consortium 

agreement” (avales, 
margenes)

Preparar oferta financiera, 
distribución entre socios y 
borrador de “consortium 

agreement” (avales, 
margenes)

Adjudicación, negocoacion 
final, entregar “Pruebas”
documentales y aval si hay

Adjudicación, negocoacion 
final, entregar “Pruebas”
documentales y aval si hay

Firma  de Contrato,  
elaboración de 

acuerdo de consorcio  
y “kick off 

meeting”

Firma  de Contrato,  
elaboración de 

acuerdo de consorcio  
y “kick off 

meeting”

Movilización del  
equipo  de  proyecto

Movilización del  
equipo  de  proyecto

“Kick off ” y redacción 
del informe inicial (o 

POP )

“Kick off ” y redacción 
del informe inicial (o 

POP )

Ejecución de 
actividades aprobadas 

y facturaciones 
parciales

Ejecución de 
actividades aprobadas 

y facturaciones 
parciales

Cierre, 
factura y 

aprobación 
final 

Cierre, 
factura y 

aprobación 
final 

Acuerdo con Líder y sociosAcuerdo con Líder y socios

Desarrollar un 
“pipeline” de 

posibles 
oportunidades a 

licitar

Desarrollar un 
“pipeline” de 

posibles 
oportunidades a 

licitar

Cualificar el “pipeline”
(si/no/quizás) y pensar 
que en posibles socios 

(Lider?, Local? Otros?)

Cualificar el “pipeline”
(si/no/quizás) y pensar 
que en posibles socios 

(Lider?, Local? Otros?)



2. Proceso de Licitaciones de Bienes 
y Obras

• Son iguales que el proceso del gráfico anterior pero SIN 
precalificación (convocatorias abiertas o llamados de propuestas-
“open tenders” or “call for proposals”).

• Las que tienen precalificación se llaman “restricted” (o con lista 
corta de 3 a 5, y el proceso de selección CQBS (cost quality 
based selection , o 80/20). Excepcionalmente son solo QBS (solo 
calidad cuenta para consultoría especiales) o “Competitive 
Dialogue” (negociación directo con uno o dos).

•Las abiertas suelen ser LCS (lowest cost selection, gana el 
precio más bajo con oferta técnica válida). 

•La oferta para una convocatoria abierta debe ser muy 
competitiva en precio y con gran componente local (se pueden 
presentar muchos y con “lobby” y precios locales).
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2. Negociación de consorcios

Entre los miembros del consorcio se suele repartir el 
monto estimado del proyecto de consultoría o servicios a 
nivel de PRECALIFICACION con dos tipo de formulas de 
compartir los márgenes: 

- “Fee Sharing” Compartir en base a los honorarios 
brutos de la propuesta Ej 60% honorarios + dietas para 
el líder y el 40% el resto de los socios del consorcio.

- “Margin sharing”: Establecer unos coste estándar por 
tipo de experto (por eje 70% del fee bruto) y repartir el 
margen restante (por ejemplo 30%) según el “pre-bid 
agreement” (acuerdo pre-licitación). 



32

Ejemplo:
Caso A; compartir honorarios

Honorarios : 1000 días * 700 EUR/día = 700,000 EUR (más 
gastos reembolsables)

Líder: 60% o sea 600 días y 420,000 EUR (más proporción 
gastos)

Miembro: 40% o sea 400 días 280,000 EUR (más gastos)

Caso B; compartir margen

Coste estándar día 500 EUR (margen 200 EUR o sea 200,000 
EUR total)

Líder: los días que pueda según especialidad + 60% del margen 
(120,000 EUR) ponga lo que ponga de expertos

Miembro: los días restantes y el 40% del margen (80,000 EUR)

2. Negociación de consorcios
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2. Negociación de consorcios

Elegir una tender notice servicios (del BM o BID de las 
mostradas en pantalla)

Uno es Ingeniería o consultora Canaria y el otro 
Ingenieria de un país latinamericano (elegid 
nacionalidad)

Acordad si vais y como vais entre vosotros (lider, %, 
margen o honorarios, % management fees, etc.)

Contactad al otro socio del grupo, describiendo quien 
sois (nacionalidad y tipo organización) y que proyecto y 
que quereis de mi (socio local, miembro consorcio, líder, 
%, condiciones, etc.)
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Respetar siempre el formato especifico para EOIs de cada 

OMs si existe- algo infrecuente (en la oferta final SI existe en 

el BM /BID – se llaman “Standard Documents”

En la documentación de apoyo se presentan ejemplos, 

CVs posibles , y algo de información financiera si se pide.

Asegurarse de entregarla en la fecha prevista - Cuidado con 

couriers y sus horas de entrega!! 

Organizar un plan de preparación de la EOI/pre-calificación 

con tus socios de consorcio y locales- a veces es muy 

burocrática - apostillas, traducciones de estatutos, etc. 

2.Preparación de la Precalificación - EOI
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Carta de presentación de la precalificación (“cover l etter”)
(referencia del proyecto/préstamo/persona/ institución  corta y 
señalar fuerzas clave en negrita).

Identificación de los miembros del consorcio (si hay ) y de la 
empresa líder, así como la persona de contacto que representara al 
consorcio.

Datos financieros de los últimos tres años, facturación, beneficios, 
ratios, etc.

Datos de personal , a tiempo completo, parcial, externos y disponible 
para el proyecto.

Áreas de especialización: hay que definir en que sub-áreas 
técnicas del proyecto tiene experiencia relevante el consorcio.

Referencias de proyectos similares; descripción, tipos de servicios, 
cliente, importe, socios, hombre-día/mes, etc. 

2.Preparación de la Precalificación - EOI
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Ejemplo de Referencia para BM
Formato 3B – BM

Número de contrato similar: 1 de     
requeridos. 

Información 

Identificación del contrato Tecnologías Industriales y de Información en las Microempresas de Confección y Alimentos de Antioquia - Colombia

Fecha de adjudicación 

Fecha de terminación 

Agosto 2009 

Junio 2010 

Función en el contrato � Contratista – � Subcontratista 

Monto total del contrato Monto: 

37.400 EUR 

Monto: 

US$ 51.000 

Si es miembro de una APCA o 
subcontratista, especificar la 
participación en el monto total del 
contrato. 

100 % ; Monto: 

US$ 51.000 

Nombre del Contratante: Corporación Interactuar - BID 

Dirección: 

Números de teléfono/fax: 

Correo electrónico: 

Carrera 45 No. 26-175 Bello

Vía machado Medellín

Antioquia, Colombia

Tel: (574) 450-8800

Fax: (574) 461-7846

E-mail: grimaldyyz@interactuar.org.co

2.Preparación de la Precalificación - EOI
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Propuesta Técnica

• Pasos a dar para preparar una Propuesta si uno es i nvitado 
a lista corta:

1. Estudio de la Documentación del Pliego de Licitac ión
2. Formar el equipo de expertos o del producto deman dado
3. Hacer borrador de contenidos de propuesta técnica
4. Investigación del concurso y cliente /proyecto en  detalle
5. Reunión de preparación interna o del consorcio
6. Entrevista con el cliente ( fact-finding” mission)
7. Enfoque técnico de la Propuesta técnica
8. Primer borrador de actividades y posible equipo
9. Estimación de tiempos por experto y primera estim ación coste 

para la financiera
10. Organigrama y equipo detallado
11. Desarrollo de contenidos /metología
12. Metodología y Organización del proyecto y propue sta
13. Preparación de CVs y otros recursos 
14. Organización y dirección del proyecto
15. Experiencia más relevante
16. Edición del primer borrador propuesta técnica
17. Sugerencias de edición del texto de socios 
18. Revisar estilo de escritura, ayudas visuales, An exos , etc.
19. Finalizar propuesta financiera
20. Envolver en DOS sobres separados la técnica y fi nanciera y 

enviar

2.Preparación de la Oferta de Servicios 



Son muchas las ocasiones en las que un 
proyecto no logra concretarse porque 
quien busca un servicio profesional 
puntual no cuenta con mecanismos 
efectivos y accesibles para difundir su 
necesidad y quien ofrece ese servicio no 
alcanza a conocer la demanda de 
expertos en tiempo y forma. 

Los profesionales independientes se 
enfrentan al desafío de hacerse conocer 
en un mercado multilateral sumamente 
competitivo 

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Conviene conocer el ciclo de los proyectos multilaterales 
para saber cuando se necesita cada tipo de experto 

Se deben conocer las fuentes de identificación de 
licitaciones que necesitarán expertos como nosotros

Se deben seleccionar las licitaciones de nuestro interés y 
contactar a los contratistas de la lista corta (o contratos 
marco)

Hay que ofrecerse selectivamente y comprometerse con  
las empresas/consorcios con posibilidades de ganar 

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Licitaciones grandes de Bancos Multilaterales: Expertos 
principales o “Long Term”

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



En los TdRs que reciben las empresas de la lista corta  ya sabe 
exactamente los requisitos de los expertos

Expert  1 . Agricultural Economist – Team Leader (18  work months)
An expert in agricultural economics with a sound kn owledge of all aspects of production systems, marke ting and 
business planning. The expert will have experience in institutional analysis and institutional strengt hening. 
Experience in the sugarcane sub-sector is desirable  and familiarity with the rural sector of Barbados would be an 
advantage. The team leader will be responsible for the overall coordination of the team and for the de liverables. 
He/she would also be responsible for the preparatio n and finalization of all reports.

Qualifications and Skills
· A Masters degree or equivalent in Agricultural Eco nomics or a related field with 15 years relevant ex perience.
· Computer literacy.

General professional experience
· Possess an understanding of financial accounting a nd financial performance.
· Proven experience or training in managing groups.
· Team leadership experience on at least two similar  projects.

Specific professional experience
· The team leader will have applied experience in us ing both qualitative and quantitative organizationa l performance 
assessment tools.
· Proven experience in formulation of development st rategies, planning and institutional restructuring within the 
agriculture sector.
· Knowledge of international models of best practice s in agricultural development.
· Strong competence in English with excellent writte n, oral and presentation skills.
· Experience working on similar assignments for agri culture based or sugar cane cultivating entities wou ld be 
advantageous.
· Familiarity with the rural sector of Barbados woul d be advantageous.
The candidate will be based in Barbados i.e. he/she  is required to work from Barbados except on missio ns.

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Responsibilidades del Jefe de Asistencia Técnica 
(Project manager o leader en BMDs, Chief of Party 
en USAID o MCC, etc):

Informes de Inicio (Inception), progreso y final
Coordinación del equipo residente (LTEs), local y de 
corto plazo (STEs)
Relaciones y reporte con beneficiario y otros 
involucrados, y si relevante con el rep. Local del 
Organismo financiador (Delegación CE, 
Representación Banco, etc.)
Avisar al contratista si hay problemas!!

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Responsabilidades otros Expertos Principales 
(residentes o no):

Gestionar y hacer partes de Informes de su Componente o 
Módulo
Coordinar con Beneficiario principal (director PMU, etc.) o sus 
adjuntos de su Componente 
Sustituir y apoyar gestión del Jefe AT o team leader, sobre todo 
en su ausencia
Trabajar y transferir conocimiento a los locales, sobre todo si 
trabajan junto a alguno en particular
Avisar de problemas al Jefe de AT, o si son graves al contratista

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Responsabilidades de los Expertos a Corto Plazo (Short 
term experts):

Responder a sus términos de referencia o perfil de misión 
(mission, task order)
Enviar informes previstos a tiempo y en formato adecuados
Trabajar con locales y beneficiarios según sea especificado en 
su misión /TdRs
No “bypassear” a los residentes o criticar al equipo de gestión 
aunque la situación sea complicada
Reportar a la empresa que le contrata, pero trabajar con y para 
el equipo local (¡cuidado con guerras de consorcios!)

3.- Oportunidades para expertos en 
proyectos multilaterales



Cada organismo tiene su formato de CV (BM y BID (Tech) 
los principales. 

Prepararlo fundamentalmente en inglés, español y francés 
(si también puedes trabajar en ese idioma)

Conviene tener tantas versiones base del CV como 
“sectores” donde puedes demostrar  experiencia de trabajo: 
training, financial, innovation & technology, SMEs and 
competivitiveness, trade and regional integration….

En todo caso, hay que “adaptar” después el CV a los 
términos de referencia, resaltando  en negrita la experiencia 
y utilizando  las mismas palabras del proyecto.

3. Redacción y adaptación de CVs



Considerad las certificaciones 
profesionales como  PMP del PMI 
(mirad la de PMP del PMI en 
www.projecttraining.org curso 3), o la de 
CMC del Institute of Business 
Consulting británico (ver 
www.ibconsulting.org.uk) 

4. Redacción y adaptación de CVs

Importante indicar  en el CV los conocimientos 
informáticos, asociaciones a las que pertenecéis y las 
certificaciones profesionales con las que contáis (todo 
lo que indique que sois activos e internacionales). 

Importante tener los títulos y/ó certificados que 
acrediten la formación, cartas de referencia etc.  
Conviene tenerlo convenientemente traducido con 
antelación.



3.Networking y maximización de posibilidades 
de obtención de trabajos recurrentes

Portales donde registrar el  CV y mirar oportunidades:

Devex: http://www.devex.com/jobs
Assortis: http://www.assortis.com
DevelopmentAid.org: http://www.developmentaid.org/

AIC 2000: http://www.aic2000.org/

Goconsultancy:  www.goconsultancy.com
Proconsul : www.proconsul.com
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4.“Networking” y maximizar las posibilidades de 
obtención de trabajos recurrentes



Algunos portales de Empresas Contratistas Marco:
ECORYS www.ecorys.com
GDSI www.gdsi.ie
TRANSTEC www.transtec.be
Y americanas, australianas, etc.

3.“Networking” y maximizar las posibilidades de 
obtención de trabajos recurrentes

Empresas Españolas que son grandes contratistas de 
proyectos de organismos internacionales frecuentemente 
subcontratan expertos, ver sus páginas

IDOM: http://www.idom.es
EPTISA: http://www.eptisa.com

El ICEX tiene un registro de los participantes 
habituales, tambien se puede ver el DACON de 
DGMarket www.dgmarket.com



Alertas gratuitas del ICEX www.icex.es (registrarse a 
oportunidades una vez registrado)
Extenda: Club Multilateral
IVEX multilateral, etc.
APPI foro de freelances

Networks y foros profesionales
LinkedIN: 
Xing
Facebook (¡cuidado!)
Otros

3.“Networking” y maximizar las posibilidades de 
obtención de trabajos recurrentes



Directamente en las webs de los organismos:

World Bank Group - eConsultant 
Banco Asiático de Desarrollo- Sistema CMS (Consulting 
Management System)
Agencias de Naciones Unidas
Otros organismos y Fundaciones españolas (FIIAPP, 
etc.)

3.“Networking” y maximizar las posibilidades de 
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3.“Networking” y maximizar las posibilidades de 
obtención de trabajos recurrentes

e-consultant y e-consultant2 del Banco Mundial: 
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Foros, happy hours y “Clubs”:
DEVEX happy hours BCN. 

Tienen grupos en Facebook, LinkedIN, etc.:

3.Networking y maximización de posibilidades 
de obtención de trabajos recurrentes



4. Trucos para obtener proyectos o ser 
experto individual 

Hagamos en grupos el Decálogo de “trucos” y normas 
para tener éxito en identificar, cualificar y llevarse 
proyectos multilaterales: 

1. La empresa..
2. La..
3. La ..
4. La..
5. El..
6. El..
7. El ..
8. Se ..
9. Se ..
10. Finalmente ..



4. Trucos para obtener proyectos o ser 
experto individual 

Posibles estrategías para expertos individuales en este mercado:
Estrategia 1: Ser residente unos años en varios proyectos 
encadenados y ahorrar….

Estrategia 2: Ser “freelance” de corto plazo y combinarlo con trabajo 
de internacionalización en España (tipo PIPE)

Estrategia 3:
Fundar una S.L y empezar a trabajar con otros “freelances” en 
equipo, y eventualmente subcontratarlos e ir acumulando referencias 
para ofertar mayores proyectos

Estrategia 4: 
Ser el “freelance de confianza” de alguna empresa grande norte-
europea que quiera un español para América Latina (y a veces otros 
lugares)…



Conclusiones para expertos individuales:
Se puede ser experto individual o trabajar en un pequeño 
despacho profesional y tener trabajo recurrente en proyectos 
multilaterales
Exige viajar mucho, y para no saturarse de viajes conviene 
apuntarse a algún programa de consultoría o formación en 
España, o tener alguna actividad complementaria 
Ser residente (“Long-term” o Key Expert, preferentemente en 
algún país agradable) puede serrentable, pero encadenar 
proyectos no es fácil y exige mucho “networking” con los grandes 
contratistas
Si se elige la estrategia de formar una empresa, acumular 
referencias y facturación, prepararse para unos años de “travesía 
del desierto” (ni experto solamente ni empresa de verdad) de la 
que puede que nunca se salga…pero si sale ya tienes una 
división o una empresa entera de consultoría  

4. Trucos para obtener proyectos o ser 
experto individual 



CONCLUSIONES / PREGUNTAS



ESTAMOS EN:
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