TERMINOS DE REFERENCIA 2023

CONSULTORIAS ESPECIFICAS PARA
EMPRESAS - MODALIDAD GRUPAL

CENTRO PYME
SORIANO

PRESENTACION DE PROPUESTAS
PROGRAMA “Escala PYME”

SOCIO ESTRATEGICO
Centro Comercial e Industrial de Soriano

La empresa consultora postulante debe enviar las propuestas en formato digital

a través del siguiente formulario de postulacion.

No se recibiran ofertas por otros medios. Se realizara acuse de recibo de todas
las propuestas enviadas en tiempo y forma. La no recepcion de esta
notificacion indica que la propuesta no fue recibida por lo que no sera efectiva
la postulacion. Las consultas las pueden realizar a la casilla de correo

soriano@centros.uy.

Las propuestas se recibiran hasta el 15 de junio a las 23:59 horas.


https://forms.gle/3dbCB6jRvw1H4UN19
mailto:soriano@centros.uy

ANTECEDENTES

Los Centros Pymes son un espacio donde las empresas y emprendimientos
acceden a una oferta integral de servicios de desarrollo empresarial. Prestan
servicios de asistencia técnica, capacitacion, orientacion a programas, servicios

de derivacion y estudios econdmicos territoriales.

La finalidad del Programa es promover el desarrollo econémico productivo e

innovador con sustentabilidad, equidad social, equilibrio ambiental y territorial.

El modelo se basa en un enfoque sistémico, considerando a la Mipyme desde
un enfoque integral, que contempla todas las areas de la empresa, su

vinculacion, estado actual y oportunidades de mejora.

Los Centros Pymes apuntan a generar un plan de trabajo especifico para cada
usuario, el cual, luego de identificar y priorizar las necesidades de apoyo que
presentan las empresas y emprendedores, procura cerrar las brechas de
competitividad existentes a través de asesorias técnicas y capacitacion. Para
ello, los Centros ofrecen una serie de talleres y capacitaciones que vienen a
fortalecer los conocimientos empiricos y practicos de los empresarios y las

empresarias, apuntando siempre hacia su profesionalizacion.

CONSULTORIAS ESPECIFICAS PARA EMPRESAS

El proyecto consiste en disefiar e implementar consultorias especificas para el

fortalecimiento de las capacidades competitivas de las Mipymes.

Se realizan actividades de identificacion, captacion e incorporacion al registro
de clientes/empresas en los Centros, permitiendo conocer caso a caso una
realidad bastante aproximada de la empresa, con conocimiento y autorizacion
del propietario, a partir de herramientas de diagndstico y asistencia técnica

aplicadas por el personal del centro.



Posteriormente, se avanza a partir de un plan de accion que contiene
actividades que apuntan a disminuir las brechas existentes entre la operativa
actual de la empresa y los estandares de eficiencia y eficacia recomendados
segun metodologia del centro, bajo la optica de una gestion empresarial

concentrada en aumentar la productividad y la competitividad.

En ese marco, se realizan instancias de sensibilizacion, capacitaciones y
asistencia técnica; se generaran en la mayoria de los casos nuevas
capacidades en los empresarios que les facilite la toma de decisiones a partir

de los datos, herramientas y nuevas tendencias.

El objetivo es conformar grupos de pequefias y medianas empresas -del mismo
rubro o de diferentes rubros- pero con una problematica comun que pueda
habilitar el trabajo en conjunto para la mejora en la gestion empresarial de las
mipymes y buscar soluciones a los problemas comunes, asi como sensibilizar
sobre la importancia del trabajo asociativo para la reduccién de brechas

competitivas.

. INFORMACION GENERAL DEL LLAMADO

en su calidad de Socio Estratégico del
convoca a Empresas Consultoras y/o de Capacitacion y
equipos de consultores a presentar propuestas para el presente llamado,

comprendido en el Plan de Consultorias Especificas para empresas

La localidad en donde se realizara el Programa dependera de las necesidades
del departamento, la primera unidad grupal se dictara en la ciudad de Indique
ciudad. Las instancias se realizaran en las instalaciones previstas por cada

Centro Pyme.

A partir de la evaluacion técnica se realizara una lista de prelacion de las
propuestas remitidas por las instituciones postulantes. Se consideraran
aquellas que superen el minimo establecido en la evaluacion técnica el cual

debe ser de 65% de la evaluacion total y se convocara a la que haya obtenido



el mayor puntaje para realizar la capacitacion, en caso de manifestar
inconvenientes para cumplir, se continuara con el siguiente segun el orden de

prelacién resultante.

Las empresas o consultores/as que resulten seleccionados/as para impartir el
curso podran considerarse para realizar hasta dos réplicas, dentro de los 12
meses posteriores a la seleccion, en caso de no resultar satisfactorio el
desempefio de la entidad de capacitacion se podra optar por los siguientes
proveedores, segun orden de prelacion, sin posibilidad de reclamo alguno por
quien resultara en el primer lugar dentro de la lista. Toda actividad sera
documentada y registrada en las evaluaciones realizadas por parte del Centro

Pyme.

La lista de prelacion, sin obligacion de contrato, tendra una validez de 12
meses desde su publicacion, pudiendo ser seleccionados, segun orden de
prelaciéon, para futuras necesidades de capacitacion en la tematica del llamado,

en el marco del Plan de Capacitacion del Centro Pyme convocante.

IV. POBLACION OBJETIVO

V. DESCRIPCION DEL LLAMADO

Se solicita a Empresas Consultoras y/o de Capacitacién y/o equipos de
consultores con experiencia en facilitacion de procesos de consultorias a
empresas, presentar propuestas para la implementacion del Programa

indicado.

VI. OBJETIVO GENERAL



El objetivo de un programa es ofrecer servicios de capacitacion y asistencia
técnica a empresas con problematicas similares en los territorios de Soriano. A
través de Escala PYME se busca que las empresas:

VII.

v Incorporar elementos de valor diferencial que permitan escalar su
modelo de negocios, crecer en ventas y planificar el crecimiento

(nuevos modelos de negocios, mercados, productos).
v Potenciar el modelo de negocios de la empresa.

v Enfoquen esfuerzos en la Foco en estrategia y planificacion. de su

negocio

v Planifiguen su Modelo de desarrollo financiero (incorporacién de
inversion).

v Incorporar la capacidad de pensar estratégica y operativamente para la

expansion de los negocios.

v Incorporen habilidades técnicas para la gestion del personal, la

negociacion y el trabajo en equipo.

v Conocer el nivel de digitalizacion de cada empresa.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
v Se busca que con este programa para empresas los participantes
puedan revisar su modelo de negocio, planificar y construir una
estrategia a largo plazo de su empresa ademas de delimitar un
modelo de desarrollo financiero con la posibilidad de

incorporacion de inversiones a futuro.

v Estimular la demanda de servicios del Centro por parte de la

empresa.
v Fortalecer o desarrollar las capacidades de gestion.

v Aportar conceptos y herramientas que contribuyan a cambiar la

mirada de la empresa que tenemos a la empresa que queremos.

v Incorporar elementos de valor diferencial que permitan escalar su

modelo de negocios, ampliar mercados, crecer en ventas y



planificar el crecimiento (nuevos modelos de negocios, mercados,

productos).
v Potenciar el modelo de negocios de la empresa.
v Enfocar esfuerzos en la estrategia y planificacion del negocio.

v Planificar el modelo financiero de su empresa (incorporaciéon de

inversion).

v Incorporar la capacidad de pensar estratégica y operativamente

para la expansion de los negocios.

VIl. CONTENIDOS
Parte I: Capacitacién en Gestion Financiera (8 horas)
e |dentificacién de los ingresos, costos y gastos de tu empresa.
e Primeros pasos en el disefio de un plan financiero de tu empresa.

e Herramientas practicas para la gestion de la informacién econdémica

financiera de la empresa
e Desempeno econdmico y financiero de cada negocio.

e Fuentes de financiamiento de la empresa, principales elementos a

considerar a la hora de acceder a financiacion con capital de terceros.

¢ Indicadores relevantes para la toma de decisiones.

En esta instancia se podra disponer de una hora practica maximo por empresa.

Parte Il: Consultoria en Negociacion y liderazgo- Gestion de RRHH (6 horas de

grupales + 60 horas individuales)

e Habilidades y técnicas de negociaciones complejas

e Liderazgo empresarial



Sensibilizar sobre los beneficios del trabajo en equipo y la toma de

decisiones participativas

Conocer diferentes modelos de comunicacion que faciliten la gestién de

equipos de manera empatica y asertiva

Identificar como influir positivamente en la resolucion de conflictos como

elemento para restablecer la confianza en forma creativa

Mejorar la direccion de equipos y procesos de trabajo creando climas

productivos de mayor compromiso, responsabilidad y eficiencia
Como delegar efectivamente

5C de trabajo en equipo

Parte lll: Capacitacién en Modelo de Negocio (6 horas)

Definicién de objetivos empresariales
Herramientas de planificacion empresarial
Lineamientos para la actualizacion del modelo de negocios

¢, Como escalar mi negocio?

Parte IV: Consultoria en Estratégias Comerciales (4 horas grupales y 40

individuales)

Definicion de Punto de Venta (PDV)

Comportamiento del comprador en el PDV

Criterios de exhibicion (ejemplo: niveles de estanteria)
Principios basicos de las promociones

Buenas practicas en la atencion al cliente

PRODUCTOS ESPERADOS

Definir el modelo de desarrollo financiero de los negocios participantes.



e Generar capacidades en la empresa que le permita evaluar el negocio
desde la perspectiva financiera y definir pautas claves para el

mejoramiento de la gestidn financiera.

e Incorporar herramientas de negociacion con socios estratégicos

(proveedor, banco, inversor)

e Definir objetivos de mediano y largo plazo para las principales areas de

la empresa, alineados a la situacion econdmico-financiera de la misma.

e Disefo de una estrategia con indicadores y metas. Evaluar y reformular
el modelo de negocios actual de cada empresa que lo conduzca a los

objetivos de crecimiento previamente establecidos.

e Formular o reformular la propuesta de valor y la estrategia de
comercializaciéon que contemple las capacidades de la empresa y sus

planes de crecimiento.

e Identificar posibles alianzas estratégicas y formas de colaboracién
interempresarial como herramienta para la obtencion de recursos
complementarios que ayuden al crecimiento de la empresa en el

mercado.

X. DURACION

La duracion prevista para la Parte I: Capacitacion en Gestidon Financiera es
de 8 horas, distribuidas en 3 semanas, pudiéndose incluir una semana
intermedia para que los participantes puedan poner en practica algunos de los

conceptos del taller en sus empresas.

Luego de la capacitacion el/la docente debera realizar una seleccion de
algunas empresas y analizarlas con el/la Asesor/a Coordinador/a para recibir
horas practicas de asesoramiento. Esta hora practica consiste en la visita o
reunidn con la empresa seleccionada de manera de conocerla y brindarle una
recomendacion puntual con respecto a los aspectos que fueron trabajados en
la capacitacion. En esta instancia se podra disponer de una hora maximo por

empresa, con un total de horas practicas maximo para la capacitacion:



La carga horaria de la Parte ll:Consultoria en Negociacion y liderazgo es de 66
horas maximo: 6 de trabajo grupal, y 60 de trabajo en consultorias individuales
a empresas), para el asesoramiento a empresas seleccionadas por el/la
Asesor/a Coordinador/a del Centro Pyme. Se realizara una instancia inicial
entre el/la consultor/a y el equipo técnico del Centro en la cual se proporcionara
informacion sobre la situacion de las empresas de forma de asegurar que se
cuenta con los elementos necesarios para asesorar adecuadamente a los
clientes en el plazo previsto para el proceso, y se definira también la

distribucion de horas de trabajo individual entre las empresas participantes.

La duracion prevista para la Parte Ill: Capacitacion en Modelo de Negocio es
de 6 horas, distribuidas en 3 semanas, pudiéndose incluir una semana
intermedia para que los participantes puedan poner en practica algunos de los

conceptos del taller en sus empresas.

Luego de la capacitacién el/la docente debera realizar una seleccion de
algunas empresas y analizarlas con el/la Asesor/a Coordinador/a para recibir
horas practicas de asesoramiento. Esta hora practica consiste en la visita o
reunidén con la empresa seleccionada de manera de conocerla y brindarle una
recomendacion puntual con respecto a los aspectos que fueron trabajados en
la capacitacion. En esta instancia se podra disponer de una hora maximo por

empresa, con un total de horas practicas maximo para la capacitacion:

La carga horaria de la Parte |V: Consultoria en Comercializacion es de 44
horas maximo: 4 de trabajo grupal, y 40 de trabajo en consultorias individuales
a empresas), para el asesoramiento a empresas seleccionadas por el/la
Asesor/a Coordinador/a del Centro Pyme. Se realizara una instancia inicial
entre el/la consultor/a y el equipo técnico del Centro en la cual se proporcionara
informacion sobre la situacion de las empresas de forma de asegurar que se
cuenta con los elementos necesarios para asesorar adecuadamente a los
clientes en el plazo previsto para el proceso, y se definira también la

distribucion de horas de trabajo individual entre las empresas participantes.



Las horas previstas por instancia son las siguientes:

Capacitacion
grupal

Hora practica
con empresas

20

Capacitacion
grupal

Consultoria
personalizada a
empresas

60

Capacitacion
grupal

Hora practica
con empresas

20

Capacitacion
grupal 4
Consultoria
personalizada a
empresas 40
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En caso de consultas previo a la postulacién, realice la consulta via telefénica

al

Se espera implementar las consultorias en

Xl. RESULTADOS ESPERADOS

Al finalizar la consultoria se espera que los empresarios y las empresarias

logren adquirir capacidades para

Para relevar la calidad de la actividad realizada por el consultor contratado se

utilizara un sistema de triple evaluacion:

a) Al finalizar la implementacién de la consultoria el cliente evaluara su
satisfaccion con el servicio brindado por el consultor a través de la plataforma

Neoserra.

b). El/la asesor/a del Centro Pyme referente en el caso evaluara el proceso de

consultoria utilizando el formulario de evaluacién de consultoria.

c). Ellla consultor/a realizard su propia evaluacion del proceso segun el
formulario evaluacion consultoria/Consultor que sera reportado al equipo

técnico del Centro Pyme en el Informe de Cierre de Consultoria.

Xll. METODOLOGIA

La metodologia de trabajo debe ser participativa, orientada a la accién y a los
métodos de aprendizaje por experiencia, de modo de desarrollar e incrementar
las competencias personales. En este sentido se espera que los ejercicios o
ejemplos que se manejen durante la capacitacion puedan ser relacionados a

las empresas y la localidad con la que se esta trabajando. El/la capacitador/a
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técnico/a debera trabajar con las empresas en la identificacion de situaciones

comunes y sus posibles soluciones.

Se solicita la asignacién por parte de la institucion de un/a coordinador/a de
capacitacion que sea el nexo entre el grupo de participantes, docentes vy el
Centro. Para una mejor coordinacién de las actividades de capacitacion, el/la
coordinador/a de capacitacidn mantendra una reunién con el equipo técnico del
Centro de modo de nivelar expectativas y coordinar detalles de la

implementacion.

Es responsabilidad de la institucion de capacitacion enviar al Centro los
materiales que seran utilizados en la capacitacion, los mismos seran
compartidos con los/las participantes. El/la coordinador/a debera informar en
forma periédica al Centro sobre las asistencias y la evolucién de la

capacitacion.

Los/las participantes deberan asistir al 80% de las clases y contar con un
informe positivo de la institucion capacitadora para aprobar el curso y recibir el

certificado.
La metodologia en todos los casos incluira las siguientes instancias:

i.  Taller inicial, de conocimiento entre las empresas del grupo, analisis de
la situacion de partida y sensibilizacion en la metodologia asociativa

para el desarrollo empresarial.

ii. Capacitacion grupal en conceptos de los temas de la consultoria, asi
como en la introduccién al tema de la asociatividad empresarial. Esta

instancia podra ser virtual, semipresencial o presencial.

iii.  Autoevaluaciones grupales, a partir de los conceptos presentados o en

cualquier instancia que se entienda pertinente.

iv.  Asistencias practicas individuales: Las empresas que participen de la
Parte |, dispondran de hasta una hora practica de manera de conocerlas
y brindarles una recomendacién puntual con respecto a los aspectos que
fueron trabajados en la capacitaciéon. La empresa que participe de la

Parte Il dispondra de horas de consultoria de forma de poder generar su
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plan de mejora e implementacion en las areas dispuestas por el lamado
de forma conjunta entre el/la consultor/a y la mipyme con el seguimiento
del equipo técnico del Centro Pyme. Se priorizara la implementacion de

forma presencial de este componente.

v. Taller final grupal, de forma de compartir cual fue la linea base, cuales
fueron los aprendizajes a partir de la experiencia de las distintas

instancias y cuales son los resultados.

La asistencia técnica implica el trabajo conjunto del/la consultor/a con la
empresa, exigiendo su participacion activa en cada paso del proceso, tanto
grupal como individual, de forma que que comprenda su negocio y su situacion,
se comprometa con los resultados que se vayan obteniendo y se apropie de las
distintas herramientas brindadas en la consultoria, asi como del intercambio

con el grupo.

Ellla consultor/a cumplira con las actividades, resultados y tiempos

establecidos en el plan de trabajo presentado.

Reportara su trabajo al/la Asesor/a del Centro Pyme, quien supervisara las
acciones desarrolladas, validara los documentos a ser entregados vy

acompanara en el seguimiento de los clientes.

En caso de presentar un plan de trabajo que incluya actividades virtuales, es
responsabilidad del/ consultor/a el proveer de la plataforma on-line necesaria
para el desarrollo de la consultoria (Skype, Zoom o similar), facilitarles a los
participantes los datos necesarios para su participacion, asi como la
capacitacion previa sobre la forma de trabajo. En este caso se debera indicar
en la propuesta las condiciones necesarias para que las empresas puedan
participar sin problemas de las consultorias, en particular las caracteristicas del

acceso a internet necesario.

Xll. ENTREGABLES

Entregables Parte I:
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Listado de control de asistencias

Materiales a entregar a los participantes: PPT utilizadas durante la
capacitacion y otros recursos utilizados.

Informe final conteniendo los principales hitos del proceso de
capacitacion, valoracion general de los y las docentes sobre el proceso

de aprendizaje individual y colectivo.
Entregables Parte Il:

Listado de control de asistencias
Materiales a entregar a los participantes: PPT utilizadas durante la

capacitacion y otros recursos utilizados.

Informe final para cada empresario/a conteniendo los principales
lineamientos e hitos del proceso de consultoria, recomendaciones de
acciones futuras, valoracion general de los consultores sobre su

implementacion.
Entregables Parte lll:

Listado de control de asistencias

Materiales a entregar a los participantes: PPT utilizadas durante la
capacitacion y otros recursos utilizados.

Informe final conteniendo los principales hitos del proceso de
capacitacion, valoracion general de los y las docentes sobre el proceso

de aprendizaje individual y colectivo.
Entregables Parte IV:

Listado de control de asistencias
Materiales a entregar a los participantes: PPT utilizadas durante la

capacitacion y otros recursos utilizados.

Informe final para cada empresario/a conteniendo los principales
lineamientos e hitos del proceso de consultoria, recomendaciones de
acciones futuras, valoracion general de los consultores sobre su

implementacion.
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Xlll. DOCUMENTACION A PRESENTAR

Los/las interesados/as en la convocatoria deberan presentar sus postulaciones

conteniendo una propuesta técnica y una propuesta econémica.
La propuesta técnica se presentara, toda en un mismo archivo, conteniendo:

1. Antecedentes de la institucién/consultor/a y experiencia en el trabajo
con empresas especialmente Mipymes, destacandose las actividades
formativas y con caracteristicas similares a las de esta convocatoria,

asi como en la ejecucion de consultorias a distancia.

2. Formacion y experiencia del equipo consultor asignado a las
actividades previstas (por medio de curriculum vitae), en caso de
encontrarse registrado/a como proveedor del centro, puede obviar los
curriculos, a menos que no esté dentro de los/las consultores/as
registrados/as en el Centro. Se valorara el desempefo en consultorias
afines a la tematica, y formacidn en aspectos motivacionales
individuales y de trabajo en equipo, coaching, didactica, metodologia,

manejo de conflictos, etc.

3. Propuesta de actividades en base a los objetivos y pautas planteados,

indicando:
- Propuesta técnica: contenidos y médulos
- Plan de trabajo

- Metodologia a aplicar, en caso de corresponder indicar la plataforma
on-line a utilizar y procedimiento de participacion de los asistentes, asi

como la modalidad de trabajo en las instancias grupales.

- Consultores/as asignados/as a cada tema.

- Bosquejo de materiales y presentacion que se utilizaran durante la

asistencia técnica.

- Resultados esperados en el publico objetivo.
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En otro archivo independiente, se presentara la propuesta econdmica,

detallada en formato Excel.

XIV. CONSIDERACIONES

- Se podran postular Consultores/as y Entidades de Capacitacion del
extranjero siempre que estan radicados en zonas cercanas a la
localidad. Deberan tener en cuenta que del importe facturado se

deduciran las retenciones tributarias correspondientes.

- Se debera presentar propuesta y presupuesto para la unidad grupal de

Indique cantidad de empresas participantes.

XV. CRITERIOS DE EVALUACION

El procedimiento de evaluacion de la presente convocatoria es por calidad y
costo, pesando mas la calidad. La propuesta técnica tendra una ponderacion
del 90% del puntaje total, en tanto a la propuesta econémica le correspondera

un 10% del puntaje total. La evaluacion se regira segun los siguientes criterios:

Componente de evaluacion Puntaje maximo

Formacion del equipo consultor y estudios complementarios 15
Residencia del consultor en el departamento del Centro Pyme o 10
departamentos limitrofes

Antecedentes y experiencia en el territorio del Centro Pyme de 10
referencia del llamado

Experiencia de la empresa de capacitacion o equipo consultor de cara a 10
proveer servicios formativos en la tematica de referencia del llamado

Desarrollo esperado de todos los contenidos 20
Metodologia a implementar 20
Innovacién en la implementacion 10
¢Describe materiales didacticos, infraestructura requerida, equipos y 5
complementos?

v Una vez evaluadas todas las propuestas técnicas, se consideraran las

que alcancen como minimo el 65% del puntaje en ese componente.
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v El puntaje total final correspondiente a cada propuesta resultara de

combinar el puntaje de la propuesta técnica y el puntaje de la propuesta
econdmica, de acuerdo con la ponderacion asignada (90% y 10%
respectivamente).

El resultado de la postulacién se comunicara por correo electronico una
vez cerrada la ponderacion por el comité evaluador y dentro de los
plazos establecidos en el llamado, en caso de requerir conocer la oferta
ganadora o la lista de prelacion, dicha informacion sera brindada sélo de
manera presencial en las instalaciones del Centro, al/la coordinador/a de
la empresa consultora de capacitacion o empresa consultora, no
pudiendo conservar copia alguna, ni digital ni fisica.

La omision de algun requerimiento permitira la descalificacién inmediata

de la postulacion.

XVI. COTIZACION DE LA OFERTA
Actividad Valor hora
Modalidad Cantidad de maximo +
(Virtual/presencial) horas maximas IVA
Parte I:
Capacitacion
Gestion Capacitacion
Financiera Presencial grupal 8 4454
Parte I:
Capacitacion
Gestion Hora practica
Financiera Presencial con empresas 20 1000
Parte Il:
Consultoria
Negociacion Capacitacion
y liderazgo Presencial grupal 6 4454
Parte Il
Consultoria Consultoria
Negociacion personalizada
y liderazgo Presencial a empresas 60 1000
Parte IlI: Capacitacion
Capacitacion Presencial grupal 6 4454
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Modelo de
Negocio
Parte lll:
Capacitacion
Modelo de Hora practica
Negocio Presencial con empresas 20 1000
Parte IV:
Consultoria
Comercializa Capacitacion
cion Presencial grupal 4 4454
Parte IV:
Consultoria Consultoria
Comercializa personalizada
cion Presencial a empresas 40 1000

Los montos propuestos incluyen: ademas de las horas de docencia directa,
horas de reuniones de coordinacion del equipo consultor, costos de
administracion de la empresa de capacitacién o equipo consultor, viaticos y

cualquier otro no considerado.

Para el caso de actividades virtuales, las empresa consultora de capacitacion o
equipos consultores se haran cargo de garantizar que los participantes
accedan adecuadamente a la plataforma definida para implementar la
consultoria. Este tiempo de ajuste, no se contabilizara dentro de las horas de

capacitacion a remunerar.

IMPORTANTE: Por tratarse de una consultoria, los honorarios deben incluir
IVA, por lo que no pueden participar del proceso empresas de capacitacion o

equipos consultores que estén exoneradas de este impuesto.

En caso de que el/la consultor/a resida a mas de 50 kildbmetros del lugar donde
se realice la actividad, se podra cotizar separadamente los gastos,
considerando que se admitiran por concepto de viaticos uUnicamente los

siguientes:

e Pasajes de dmnibus ida-vuelta entre la localidad del/la consultor/a y el

Centro Pyme que realiza el llamado.
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e Para traslados en vehiculo propio se reconoceran gastos por

combustible en un promedio por rendimiento de 10 km/litro.

e Adicionalmente, se reconoceran gastos de alojamiento para aquellos
consultores que residan a mas de 50 km del Centro Pyme donde se
realice la actividad. EI monto maximo a reconocer por concepto de
alojamiento es de $2.800 por noche, ajustado anualmente por IPC (se
reconoceran viaticos por este concepto de hasta dos consultores/as por

actividad).

Estos seran los unicos gastos admitidos por concepto de viaticos y deberan
rendirse contra comprobantes de respaldo a nombre del Socio Estratégico que

realice el llamado.

XVIl. PAGOS
Parte I:
El precio definitivo a pagar se establecera al finalizar todas las actividades vy
contra informe de cierre de la capacitacion, tomando en cuenta el niumero de
participantes egresados, entendiendo por tales a quienes hayan asistido, como
minimo, al 80% de las jornadas para la capacitacion.
Parte II:

El primer pago se realiza al comienzo de la consultoria y correspondera al 20%

del valor total de la misma.

Una vez transcurrido la mitad del plazo estipulado para la consultoria y previa
demostracién de avance, acorde a lo establecido en el cronograma de trabajo,
se realizara el segundo pago correspondiente al 30% del valor total de la

consultoria.

El 50% restante a pagar, se establecera al finalizar todas las actividades y los
productos esperados previstos en este TDR y contra aprobacién del informe

final de la consultoria, referido en el apartado resultados esperados.

Si iniciado el proceso y por razones ajenas al/la consultor/a, la asistencia
técnica debiera interrumpirse, no se realizaran pagos adicionales al 20%

(veinte por ciento) inicial; contra entrega de un informe de discontinuacién por
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parte del/la consultor/a que debera ser aprobado por parte del equipo del

Centro Pyme contratante.

El Centro Pyme se reserva el derecho a suspender o posponer la actividad,
total o parcialmente, en caso de que no fueran dadas las condiciones

necesarias para su implementacion.

Se pagaran las horas practicas y de asistencia técnica que sean efectivamente

implementadas.

Parte lll:

El precio definitivo a pagar se establecera al finalizar todas las actividades y
contra informe de cierre de la capacitacion, tomando en cuenta el niumero de
participantes egresados, entendiendo por tales a quienes hayan asistido, como

minimo, al 80% de las jornadas para la capacitacion.

Parte IV:

El primer pago se realiza al comienzo de la consultoria y correspondera al 20%

del valor total de la misma.

Una vez transcurrido la mitad del plazo estipulado para la consultoria y previa
demostracién de avance, acorde a lo establecido en el cronograma de trabajo,
se realizara el segundo pago correspondiente al 30% del valor total de la

consultoria.

El 50% restante a pagar, se establecera al finalizar todas las actividades y los
productos esperados previstos en este TDR y contra aprobacién del informe

final de la consultoria, referido en el apartado resultados esperados.

Si iniciado el proceso y por razones ajenas al/la consultor/a, la asistencia
técnica debiera interrumpirse, no se realizaran pagos adicionales al 20%
(veinte por ciento) inicial; contra entrega de un informe de discontinuacién por
parte del/la consultor/a que debera ser aprobado por parte del equipo del

Centro Pyme contratante.
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El Centro Pyme se reserva el derecho a suspender o posponer la actividad,
total o parcialmente, en caso de que no fueran dadas las condiciones

necesarias para su implementacion.

Se pagaran las horas practicas y de asistencia técnica que sean efectivamente

implementadas.
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