
EXECUTIVE SUMMARY: COMMERCIAL MANAGEMENT AND RESILIENCE IN 

INFRASTRUCTURE (2016–2024)

This document analyzes and consolidates the performance of the commercial 

department led by Marcelo Alais for Grupo INMAC S.A. during a period of extreme 

macroeconomic volatility in Argentina, Paraguay and Peru.

During 2016–2024, the commercial team identified and evaluated 177 public- and 

private-sector works and service opportunities in Argentina, Paraguay and Peru, 

representing an aggregate value of USD 1.473 billion. Of these, 124 were costed 

and budgeted, and 96 resulted in firm bids. These amounts do not necessarily 

represent awarded contracts, completed works or revenue earned by INMAC S.A.

With a highly specialized focus on critical and hydraulic infrastructure for the public 

sector, and a strong presence in the corporate oil and gas market—including 

strategic accounts such as YPF S.A. and TGN S.A.—the commercial department 

achieved an overall technical bid success rate of 33.33% of firm bids submitted.

Even in adverse conditions, including the global pandemic and a national currency 

devaluation exceeding 6,000.00%, management helped sustain commercial and 

operational continuity, protect margins through rigorous cost analysis, and 

consolidate key regional alliances.

EFFECTIVENESS BY MARKET

Private Oil & Gas and Energy Market / Technical Bid Success Rate: 33.33%

Of 48 firm bids submitted to demanding operators such as YPF S.A., TGN S.A. and 

Pluspetrol, 16 achieved technical success. This means that one in three proposals 

submitted to international corporations was technically successful based on our 

cost-engineering approach.

National Public-Sector Market / Technical Bid Success Rate: 34.78%

In tenders conducted by ministries, national road agencies and municipalities in 

Argentina, 16 of 46 firm bids were technically successful. This reflects consistently 

calibrated pricing across different types of contracting authorities.

International Expansion Strategy

In Paraguay and Peru, we applied a strict risk matrix that led to the timely rejection 

of three international projects due to the absence of suitable consortium partners. 

Firm bids were submitted for only two advanced-engineering projects in Peru, 

where a competitive second-place ranking was achieved.

All tenders were reviewed and costed by the commercial department in accordance 

with their applicable deadlines. Values refer to bids submitted, or to be submitted, 

at the relevant tender opening date and under the applicable tender documents.

For temporary business consortia (UTEs), only INMAC S.A.'s net participation is 

included.
Amounts include applicable domestic and international value-added tax (VAT), converted at the official selling 
exchange rate of Banco de la Nación Argentina (BNA) on the bid submission date.
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EXECUTIVE SUMMARY: TECHNICAL TENDER EFFECTIVENESS

Technical Bid Effectiveness Index (Hit Rate)

32 bids met the criteria for technical success: 14 awarded contracts and 18 

technically successful bids that were not awarded by the contracting entities.

Technical Bid Success Rate

33.33% in the private sector and 34.78% in the public sector.

Contracts Awarded

14 contracts effectively awarded.

Technically Successful Bids Not Awarded

18 bids met the criteria for technical success but were not awarded by the 

contracting entities.

According to the commercial management analysis, the 18 technically successful 

but unawarded bids were affected by external factors, including budget constraints 

at contracting entities and adverse macroeconomic conditions.

Operational Effectiveness in Second-Place Results

Finishing second in six opportunities in highly competitive markets suggests that 

pricing and margins were close to the winning range without sacrificing company 

profitability.

Rigorous Risk Screening (Not Quoted)

The 53 opportunities classified as “Not Quoted” reflect the commercial 

department's preventive controls. Decisions not to bid due to “Lack of Suitable 

Partner” (17), “Tender Document Issues” (11), or exposure to “Provincial Buy-Local 

Rules” (5) illustrate an approach designed to preserve the company's financial 

position and avoid contracts with elevated economic or financial risk.

Technical bid success is calculated as technically successful bids divided by firm bids submitted. 
Opportunities screened out on risk grounds (not quoted or cancelled by the bidder) are excluded. This 
indicator measures conversion and performance once the team competes in the market.
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Note: The 32 technically successful bids comprise 14 awarded contracts (11 public-sector and 3 private-sector) and 18 

technically successful but unawarded bids (5 public-sector and 13 private-sector). The technical bid success rate 

includes both categories.
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TENDERS BY TYPE OF WORK — SUMMARY
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PRIVATE TENDERS — CLIENTS

Nucleoeléctrica Argentina S.A. (NA-SA) is an Argentine state-owned company.
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MACROECONOMIC VARIABLES — ARGENTINA

In March 2020, Argentina introduced its first nationwide public-health restrictions 
in response to the COVID-19 pandemic, and the company filed for creditor 
protection in the second half of 2020.

The table shows the evolution of key macroeconomic variables and construction 

costs under successive presidential administrations in Argentina.

The figures illustrate the complex macroeconomic environment in which the 

commercial department led by Marcelo Alais operated, marked by high inflation, 

exchange-rate fluctuations and significant increases in construction costs.

Despite these conditions, the commercial department maintained operational 

continuity and submitted 24 bids, including three abroad.

Operational Management and Business Continuity Note

The creditor-protection proceedings initiated by the company in the second half of 

2020—amid global and local disruption from COVID-19 restrictions—formed part of 

the company's financial restructuring without interrupting the technical and 

commercial activities of the department led by Marcelo Alais.

Rather than contracting, the commercial team made a decisive contribution to the 

commercial and operational continuity of Grupo INMAC by maintaining the 

confidence of key energy-industry and public-sector contracting entities.

The ability to continue bidding successfully despite annual construction-cost 

inflation above 200.0% and extreme devaluations demonstrates the rigor, risk 

control and methodological strength of this commercial management approach.
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PUBLIC AND PRIVATE TENDERS / ARGENTINE REPUBLIC
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GENERAL CONCLUSIONS ON COMMERCIAL MANAGEMENT

This document analyzes and consolidates the results of the commercial management activities led by Marcelo Alais for Grupo INMAC 

S.A. during 2016–2024, highlighting their contribution to commercial resilience, risk management and the continuity of the 

company's activities in a particularly challenging macroeconomic environment.

The value of this professional experience lies in the demonstrated ability to identify, analyze, cost, budget and assess the risks of 
construction and infrastructure opportunities with an aggregate value of USD 1.473 billion. 

This figure represents the aggregate value of commercial opportunities identified and evaluated, of which 124 were costed and 
budgeted. It must not be interpreted as the value of contracts necessarily awarded or works executed, nor as consultancy revenue.

1. Financial Sustainability
Maintaining an average hit rate above 33% across the two main business channels (public and private) demonstrates a high level of 
cost-engineering expertise and an accurate understanding of competitive conditions.

2. Risk Mitigation Culture
Systematic screening of unviable projects and timely management of cancelled tenders helped avoid the company's exposure to 
penalties or contracts with negative margins, while prioritizing liquidity and business continuity.

3. Preservation of Intangible Assets
Maintaining relationships of trust with key operators and leading public-sector contracting entities helped sustain the company's 
operational continuity, including during its 2020 financial restructuring, and reinforced the firm's standing in the regional market.

The rigor, predictive controls and methodological strength reflected in this report support the value of this commercial management 
model as an example of executive excellence that can be replicated in large-scale projects.

Professional References

For further information regarding this document, the following individuals may be contacted:

Ing. Gustavo Osvaldo Salerno - CPESC Ing. Germán Pablo Salerno   Dra. María Laura Descalzo
Founder and President, Grupo INMAC General Manager, INMAC PERU S.A.C. President, INMAC PY S.A.
gustavo.salerno@inmac.com.pe gpsalerno@inmac.com.pe maria.descalzo@inmac.com.py     
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RESUMEN EJECUTIVO: GESTIÓN COMERCIAL Y RESILIENCIA EN 
INFRAESTRUCTURA (2016-2024)

El presente documento analiza y consolida el desempeño del área comercial 
liderada por el Sr. Marcelo Alais para el Grupo INMAC S.A. durante un ciclo 
macroeconómico de extrema volatilidad en Argentina, Paraguay y Perú.

Durante el período 2016–2024, el equipo comercial identificó y evaluó 177 
oportunidades de obras y servicios públicos y privados en Argentina, Paraguay y 
Perú, por un volumen agregado de USD 1.473 millones. De ellas, 124 fueron 
presupuestadas y 96 dieron lugar a ofertas firmes. Los importes no representan 
necesariamente contratos adjudicados, obras ejecutadas ni ingresos obtenidos por 
INMAC S.A.

Con un enfoque altamente especializado en Infraestructura Crítica e Hidráulica para 
el sector público, y una fuerte penetración en el mercado corporativo de Oil & Gas 
—liderado por cuentas estratégicas como YPF S.A. y TGN S.A.— el área comercial 
validó una tasa de éxito técnico global del 33,33% sobre las ofertas firmes 
presentadas.

Incluso ante escenarios adversos, incluyendo la pandemia global y una devaluación 
cambiaria nacional superior al 6.000,00%, la gestión contribuyó a sostener la 
continuidad comercial y operativa, la protección de márgenes mediante un riguroso 
estudio de costos y la consolidación de alianzas clave a nivel regional.

ANÁLISIS DE EFECTIVIDAD POR MERCADO

Mercado de Oil & Gas y Energía Privado / Tasa de éxito técnico del 33,33%

Sobre un total de 48 ofertas en firme presentadas ante operadoras de alta exigencia 
como YPF S.A., TGN S.A. y Pluspetrol, obtuvimos 16 victorias técnicas. Esto 
demuestra que 1 de cada 3 propuestas puestas sobre la mesa de corporativos 
internacionales fue ganada por nuestra ingeniería de costos.

Mercado Público Nacional / Tasa de éxito técnico del 34,78%

Al competir ante ministerios, vialidades nacionales y municipios en Argentina, 
consolidamos una efectividad simétrica de 16 ofertas técnicamente ganadoras 
sobre 46 ofertas firmes. Esto ratifica una calibración de presupuestos 
extraordinariamente consistente, independientemente de la naturaleza del 
comitente.

Estrategia de Expansión Internacional:

En el mercado regional (Paraguay y Perú), implementamos una estricta matriz de 
riesgo que desestimó oportunamente 3 proyectos internacionales por falta de 
consorcios idóneos, compitiendo en firme solo en 2 proyectos de alta ingeniería en 
Perú, donde capturamos un valioso Segundo Puesto competitivo.

Todas las licitaciones fueron estudiadas y presupuestadas en tiempo y forma por el 
área comercial. Los valores expresados corresponden a las ofertas presentadas o a 
presentar a la fecha de su apertura, de acuerdo a cada pliego licitatorio. 

En el caso de uniones transitorias de empresas (UTE), se computa la participación 
neta de INMAC S.A. 

Nota:
Todos los montos contemplan el Impuesto al Valor Agregado (IVA) local e internacional, convertidos al 
tipo de cambio oficial vendedor del Banco de la Nación Argentina (BNA) a la fecha de presentación.
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RESUMEN EJECUTIVO: GESTIÓN COMERCIAL Y RESILIENCIA EN 
INFRAESTRUCTURA (2016-2024)

Índice de Efectividad Técnica en Licitaciones (Hit Rate):

32 ofertas alcanzaron las condiciones de ganadoras técnicas (14 Adjudicadas + 18 
Ganadas y no Adjudicadas por el cliente). 

Tasa de Éxito Técnico en Licitaciones: 
 33,33% para el sector privado y 34,78% para el sector público.

Obras Adjudicadas: 
 14 obras efectivamente adjudicadas.

Ofertas Técnicamente Ganadoras No Adjudicadas: 
18 ofertas que alcanzaron la condición de ganadoras técnicas, pero no fueron 
adjudicadas por los comitentes.

Según el análisis de gestión comercial, las 18 ofertas técnicamente ganadoras que 
no fueron adjudicadas estuvieron afectadas por factores externos, entre ellos 
restricciones presupuestarias de los comitentes y condiciones macroeconómicas 
adversas.

Eficiencia Operativa en Segundos Puestos:

Quedar en Segundo Puesto en 6 oportunidades dentro de mercados tan masivos e 
hipercompetitivos indica que la calibración de márgenes estuvo sumamente cerca 
del punto óptimo de adjudicación, sin sacrificar la rentabilidad de la compañía.

Rigurosidad en el Filtro de Riesgo (No Cotizadas):

Las 53 obras clasificadas como "No Cotizadas" validan el fuerte control preventivo 
del área comercial. Abstenerse por "Falta de Socio adecuado" (17), "Problemas en 
el Pliego" (11) o resguardo ante el "Compre Provincial" (5) ratifica una gestión 
orientada a preservar la posición financiera de la compañía y evitar contratos con 
riesgos económicos o financieros elevados.

Nota:
Se utiliza una tasa de éxito técnico calculada sobre ofertas firmes presentadas. Se excluyen del cálculo las obras 
desestimadas preventivamente por riesgo (No Cotizadas o Anuladas por el oferente). Esto mide la capacidad real de 
conversión y éxito del equipo al momento de competir efectivamente en el mercado.
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Nota: Las 32 victorias técnicas comprenden 14 contratos adjudicados (11 públicos y 3 privados) y 18 
ofertas técnicamente ganadoras no adjudicadas (5 públicas y 13 privadas). La tasa de éxito técnico 
incluye ambas categorías.
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PU PR

CANTIDAD %

Argentina Cordoba 38 21,5% 33 5

Argentina Buenos Aires 32 18,1% 10 22

Argentina Neuquén 18 10,2% 1 17

Argentina Santa Fe 18 10,2% 14 4

Argentina Salta 16 9,0% 8 8

Argentina Río Negro 7 4,0% 2 5

Argentina CABA 5 2,8% 2 3

Argentina Catamarca 5 2,8% 3 2

Argentina Jujuy 5 2,8% 1 4

Argentina Tucumán 5 2,8% 1 4

Argentina Mendoza 4 2,3% 1 3

Argentina Chubut 3 1,7% 2 1

Argentina Formosa 3 1,7% 3 0

Argentina La Pampa 3 1,7% 1 2

Argentina Chaco 2 1,1% 0 2

Argentina La Rioja 2 1,1% 0 2

Argentina Varias 2 1,1% 0 2

Argentina Corrientes 1 0,6% 1 0

Argentina San Juan 1 0,6% 0 1

Argentina San Luis 1 0,6% 0 1

Argentina Santa Cruz 1 0,6% 0 1

TOTAL RA 172 97,2% 83 89

Perú Varias 2 1,1% 2 0

Paraguay Varias 3 1,7% 3 0

TOTAL EXTERIOR 5 2,8% 5 0

TOTAL LICITACIONES 177 100,0% 88 89

PROVINCIA
CANTIDAD

PAIS
TOTAL

Distribución geográfica del volumen de licitaciones



Licitaciones por tipo de obra / síntesis

Copyright 2026. Todos los Derechos Reservados.marcelo alais 

CONSTRUCCION



Licitaciones privadas / clientes

Nota:
Nucleoeléctrica Argentina S.A. (NA-SA) es una empresa del estado argentino.
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Variables macroeconómicas República Argentina

En marzo de 2020 se implementaron en Argentina las primeras restricciones 
sanitarias de alcance nacional frente a la pandemia de COVID-19 y la empresa 
presentó convocatoria de acreedores en el segundo semestre del año 2020. 

Obsérvese la evolución de las principales variables macroeconómicas y de los 
costos de la construcción durante las distintas administraciones presidenciales de la 
República Argentina.

El cuadro permite apreciar el complejo contexto macroeconómico en el que 
desarrolló sus actividades el área comercial conducida por Marcelo Alais, 
caracterizado por elevados niveles de inflación, fluctuaciones del tipo de cambio y 
significativos incrementos en los costos de la construcción.

A pesar de ello, el área comercial mantuvo la continuidad operativa, logrando 
presentar 24 ofertas (3 en el exterior).

Nota de Gestión Operativa y Continuidad de Negocio:

La convocatoria de acreedores iniciada por la compañía en el segundo semestre de 
2020 —en un contexto global y local fuertemente impactado por las restricciones 
derivadas de la pandemia de COVID-19— formó parte de la reestructuración 
financiera de la empresa, sin interrumpir la actividad técnico-comercial del área 
conducida por Marcelo Alais.

Lejos de contraerse, el equipo comercial contribuyó decisivamente a la continuidad 
comercial y operativa del Grupo INMAC preservando la confianza de comitentes 
críticos de la industria energética y pública. 

La capacidad para seguir cotizando con éxito bajo parámetros de inflación de costos 
superiores al 200,0% anual y devaluaciones extremas valida la rigurosidad, el 
control de riesgos y la solidez metodológica de esta gestión comercial.
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LICITACIONES PUBLICAS Y PRIVADAS / REPUBLICA ARGENTINA
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LICITACIONES PUBLICAS Y PRIVADAS / INTERNACIONALES
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CONCLUSIONES GENERALES SOBRE LA GESTIÓN COMERCIAL

El presente documento analiza y consolida los resultados de la gestión comercial liderada por Marcelo Alais para el Grupo INMAC S.A. 
durante el período 2016–2024, destacando su contribución a la resiliencia comercial, la gestión de riesgos y la continuidad de las 
actividades de la compañía en un contexto macroeconómico particularmente complejo.

El valor de esta experiencia profesional radica en la capacidad demostrada para identificar, analizar, presupuestar y evaluar los 
riesgos de oportunidades de construcción e infraestructura por un volumen agregado de USD 1.473 millones. 

Este importe representa el valor agregado de las oportunidades comerciales identificadas y evaluadas, de las cuales 124 fueron 
estudiadas en términos de costos y presupuestadas. No debe interpretarse como el valor de contratos necesariamente adjudicados 
u obras ejecutadas, ni como ingresos de la consultora.

A modo de cierre, se destacan los siguientes resultados:

1. Sustentabilidad Financiera: 

La capacidad de mantener un Hit Rate promedio superior al 33% en los dos principales canales de negocio (público y privado) 
evidencia un elevado dominio de la ingeniería de costos y una lectura precisa de la competencia.

2. Cultura de Mitigación del Riesgo: 

El filtrado sistemático de proyectos inviables y la gestión oportuna de licitaciones anuladas evitó la exposición de la compañía a 
penalidades o contratos con márgenes negativos, priorizando siempre la liquidez y continuidad corporativa.

3. Preservación de Activos Intangibles: 

El mantenimiento de relaciones de confianza con operadores críticos y comitentes públicos de primer nivel contribuyó a sostener la 
continuidad operativa de la empresa incluso durante su proceso de reestructuración financiera de 2020, consolidando el valor de la 
firma en el mercado regional.

La rigurosidad, el control predictivo y la solidez metodológica evidenciadas en este informe validan esta gestión comercial como un 
modelo de excelencia ejecutiva replicable en proyectos de alta envergadura.
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