TERMINOS DE REFERENCIA 2024

CONSULTORIAS ESPECIFICAS PARA
EMPRESAS — Banco de horas de consultoria

CENTRO PYME
Rocha
PRESENTACION DE PROPUESTAS DE

CONSULTORIA GRUPAL EN EL AREA DE
VENTAS Y COMERCIALIZACION

SOCIO ESTRATEGICO

Centro Comercial e Industrial de Rocha

La empresa consultora postulante debe enviar las propuestas en formato digital a

través del siguiente formulario de postulacién https://forms.gle/fzfet8dME746zwJub

No se recibiran ofertas por otros medios. Se realizara acuse de recibo de todas las
propuestas enviadas en tiempo y forma. La no recepcién de esta notificacién indica
que la propuesta no fue recibida por lo que no sera efectiva la postulacién. Las

consultas las pueden realizar a la casilla de correo rocha@centros.uy

Las propuestas se recibiran hasta el 9 de mayo a las 13.00 hrs

ANTECEDENTES
La finalidad de los Centros Pyme es promover el desarrollo econdmico productivo e

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

1


https://forms.gle/fzfet8dME746zwJu5

Centros prestardn servicios de asistencia técnica, capacitacion, orientacion a
programas, servicios de derivacion y estudios econdmicos territoriales.

El modelo se basa en un enfoque sistémico, considerando a la MIPYME desde un
enfoque integral, que contempla todas las areas, su vinculacion, estado actual y

oportunidades de mejora.

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

profesionalizacion.

Plataforma de Contenidos en Linea

La plataforma de Contenidos en Linea desarrollada por ANDE provee una serie de

cursos en diferentes dimensiones de los Servicios de Desarrollo Empresarial. Cada
curso cuenta con recursos tedricos en formato PDF y videos animados, asi como
actividades practicas para empresas y cuestionarios de evaluacion de los diferentes
aprendizajes.

Estos contenidos son de acceso libre (mediante matriculacién sin costo en la plataforma)
y se proponen como una herramienta a ser incorporada en el asesoramiento que los

Centros Pymes brindan a empresas y emprendimientos.

Actualmente, los cursos disponibles son:
e Recursos Humanos
e Marketing y Comunicacién
e Finanzas
e Economia Circular y Gestién Ambiental
e Saludy Seguridad en el Trabajo
e Ventas y Comercializacion
e Logistica

e Planificacion Estratégica

En este marco, se prevé la contratacion de especialistas en Ventas y Comercializaciéon

para brindar asesoramiento individual a empresas que ya completaron
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satisfactoriamente dichos contenidos virtuales. El enfoque del asesoramiento estara
orientado a la puesta en practica de lo aprendido en la plataforma virtual, tomando como
punto de partida esos contenidos para profundizarlos, con el fin de que cada

empresario/a aplique los aprendizajes a las particularidades de su negocio.

CONSULTORIAS ESPECIFICAS PARA EMPRESAS

El proyecto consiste en disefar e implementar consultorias especificas para el fortalecimiento

de las capacidades competitivas de las Mipymes.

Las empresas participantes han participado en procesos de diagndstico con el Centro Pyme
en el que se identifican brechas en el desarrollo empresarial sobre las cuales se busca actuar

a través de la implementacién de diversos servicios de asistencia técnica y capacitacion.

Posteriormente, se avanza a partir de un plan de accién 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 seglin metodologia del centro, bajo la éptica de una

gestiéon empresarial concentrada en aumentar la productividad y la competitividad.

En ese marco, se iniciard el abordaje a través de instancias de sensibilizacién y capacitacién

en la plataforma de Contenidos en Linea; 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.

Culminados los médulos en la temédtica correspondiente, el objetivo es brindar al Programa
Centro Pyme la capacidad de respuesta réapida frente a la oportunidad de asesorar a las
pequefas y medianas empresas interesadas en continuar desarrollando las habilidades en
ventas y optimizar sus estrategias comerciales en un entorno competitivo.

lll.  INFORMACION GENERAL DEL LLAMADO

Centro Comercial e Industrial de Rocha en su calidad de Socio Estratégico del Centro Pyme
Rocha. 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 consultoria contaré de: 50 horas de asistencias individuales a desarrollarse para empresas

del departamento de Rocha en un plazo de 6 meses. Cada empresa podra recibir un
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maximo de 5 o 10 horas, dependiendo de la asignacién realizada por el equipo del
Centro Pyme correspondiente. Por tanto, de cada consultoria participaran un minimo

de b empresas y un maximo de 10 empresas.

En los casos en que la consultoria se efectle bajo restricciones que impidan la utilizacién de
las instalaciones del Centro Pyme correspondiente, los participantes podran participar de ella
en la forma remota més adecuada a su situacién. A partir de la evaluacién técnica se realizara
una lista de prelacion de las propuestas remitidas por las Instituciones/Empresas
Consultoras/Equipos Consultores/Consultores individuales. Se consideraran aquellas que
superen el minimo establecido en la evaluacién técnica el cual debe ser de 65% de la
evaluacion total y se convocarad a la que haya obtenido el mayor puntaje para realizar la
consultoria, en caso de manifestar inconvenientes para cumplir, se continuara con el siguiente

segun el orden de prelacion resultante.

IV.  POBLACION OBJETIVO

El objetivo es potenciar las capacidades de las empresas para impulsar el desarrollo de la
organizacién a través de la generacién de capacidades en las personas que la integran a través
de la promocién de estrategias eficientes y el desarrollo de habilidades y capacidades en las
personas que la conforman, de forma de impulsar su desarrollo comercial en un entorno

competitivo

V.  DESCRIPCION DEL LLAMADO

Se solicita a Instituciones, Empresas consultoras, Equipos Consultores o consultores
independientes con experiencia en facilitacién de procesos de consultorias a empresas,

presentar propuestas para la implementacién de la consultoria indicada.

VI.  OBJETIVO GENERAL

El objetivo es contribuir al desarrollo de las capacidades de gestion comercial de las empresas
a través de la promocién de estrategias eficientes y el desarrollo de habilidades y capacidades
en las personas que la conforman, de forma de impulsar su desarrollo comercial en un entorno

competitivo.

VIl. OBJETIVOS ESPECIFICOS



e Contribuir a la mejora del posicionamiento comercial de la empresa
e Optimizar canales de venta y distribucién

e Desarrollar habilidades avanzadas en técnicas de ventas.

e Implementar estrategias de comercializacién efectivas.

e Mejorar la gestién de relaciones con los clientes (CRM).

e Optimizar el uso de herramientas digitales y tecnoldgicas en ventas.

e Incrementar la productividad y eficiencia del equipo de ventas.

Vill. ~ CONTENIDOS

Previo al comienzo de la ejecucién de la actividad, seré imprescindible que la Empresa

participante haya completado exitosamente el curso “Ventas y comercializacion” en el

portal de cursos en linea.

El Centro Pyme de Rocha sera responsable de comprobar que la empresa o
emprendimiento a asesorar haya completado el curso correspondiente, previo al inicio

de la consultoria.

Las empresas recibiran horas de asistencia individual de 5 o 10 horas de asesoramiento
individual, dependiendo de la categoria a la que el Centro Pyme correspondiente le

asigne.

Cateqgoria 1 de Ventas (5 horas)

Propuesta de Valor para la venta

e Definicién de Propuesta de Valor: Explicacion del concepto y la importancia de
una propuesta de valor clara y diferenciada para el momento de la venta

e Elementos Clave de una Propuesta de Valor: Identificacién de los elementos
criticos que conforman una propuesta de valor efectiva (beneficios,
caracteristicas Unicas, diferenciadores competitivos).

e Identificacion de Necesidades y Deseos del Cliente: Herramientas y técnicas
para identificar las necesidades y deseos de los clientes en cada segmento.

e Entregable: mapa de empatia del cliente; definicién de propuesta de valor para
la venta

Descripciones de Productos/Servicios

e Desarrollo de Descripciones Efectivas: Directrices para crear descripciones
claras y atractivas de productos o servicios.

e Beneficios vs. Caracteristicas: Como diferenciar y comunicar beneficios y
caracteristicas de manera efectiva.

e Uso de Lenguaje Persuasivo: Técnicas de redaccion persuasiva para captar el
interés y la atencidn de los clientes.

e Entregable: plantilla de descripcion de producto con ejemplos de la empresa
aplicados



Desarrollo de Estrategias Promocionales

Canales de Promocion: Identificacion y seleccion de los canales de promocion
mas efectivos (redes sociales, email marketing, publicidad pagada, etc.).
Mensajes Promocionales: Creacién de mensajes promocionales que resalten la
propuesta de valor y llamen a la accion.

Calendario de Promociones: Planificacién y programacion de campafas
promocionales para maximizar el impacto.

Promociones y Descuentos: Estrategias para usar promociones, descuentos y
ofertas especiales para atraer y retener clientes, medicion de resultados.
Entregable: plantilla de calendario de promociones con ejemplos aplicados a
la empresa. Indicadores que permitan medir resultados de las acciones
promocionales.

Recomendaciones para el Disefio de Materiales de Promocidn

Materiales de Marketing: elementos basicos para la creacion de folletos,
presentaciones, y otros materiales de apoyo para las ofertas.

Visualizacion de Ofertas: Técnicas para visualizar y presentar las ofertas de
manera atractiva y comprensible.

Uso de Recursos Digitales: Implementacion de recursos digitales (landing
pages, banners, videos) para apoyar las campafias promocionales.
Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas préacticas para el disefio
de material de promocion y aplicacion practica a casos en la empresa

Evaluacion y Optimizacién de Ofertas

Métricas de Rendimiento: Identificacion de las métricas clave para medir el
éxito de las ofertas (tasa de conversion, ROI, etc.).

Feedback del Cliente: Métodos para recopilar y analizar el feedback de los
clientes sobre las ofertas.

Optimizaciéon Continua: Estrategias para ajustar y mejorar las ofertas basadas
en datos y feedback.

Entregable: plantilla con métricas de rendimiento y aplicacion practica a la
empresa

Categoria 2 de ventas (10 horas):

Estrategias Avanzadas de Ventas:

Técnicas de cierre de ventas.

Psicologia del consumidor y su aplicacion en ventas.

Identificacién y superacion de objeciones.

Venta consultiva y de soluciones.

Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas practicas para cierre de
ventas y discurso de ventas definido para la empresa

Gestion Eficiente del Cliente (CRM):

Disefio y gestion de Bases de datos de clientes, estrategia de captacion de
informacion, analisis de comportamiento de los clientes

Seleccion del CRM adecuado para su empresa. Implementacion y optimizacion
de sistemas CRM.

Analisis de datos para mejorar la toma de decisiones.



e Fidelizacion y retencién de clientes.

Personalizacion de la experiencia del cliente.

e Entregable: ficha con recomendaciones y buenas préacticas para la
incorporacién u optimizacién de CRM en la empresa, ficha con
recomendaciones para estrategias de captacion de informacién

Marketing y Comercializacion:

Planificacion estratégica de marketing.

Segmentacion y targeting de mercados.

Desarrollo y lanzamiento de productos.

Estrategias de precios y promociones.

Entregable: plantilla de planificacion comercial. Recordamos las planillas
disponibles en la caja de herramientas de cursos en linea: Mi primera base de
datos y Evalla tu estrategia de comercializacion

Habilidades de Comunicacion y Negociacion:

Técnicas avanzadas de comunicacion.

Estrategias de negociacion efectiva.

Presentaciones de ventas persuasivas.

Manejo de relaciones interpersonales en el @&mbito comercial.

Entregable: ficha con recomendaciones y buenas practicas para negociaciones
y presentaciones efectivas aplicadas a la empresa

Productividad y Gestién del Tiempo:

Organizacion del trabajo y establecimiento de prioridades.
Herramientas y técnicas para la gestion del tiempo.

Estrategias para aumentar la eficiencia del equipo de ventas.

Gestion del estrés y el bienestar en el trabajo.

Entregable: plantilla de priorizacion de tareas, asignacion de tiempos y
distribucion de tareas aplicada a la empresa

Casos Préacticos y Role-Playing:

Andlisis de casos de éxito en ventas y comercializacion.

Ejercicios practicos y simulaciones de ventas.

Feedback personalizado y plan de mejora.

Entregable: ficha con recomendaciones y buenas practicas aplicadas a la
empresa

IX.  PRODUCTOS ESPERADOS

Se espera que las temaéticas se desarrollen con un enfoque aplicado, presentando ejemplos
practicos y casos de éxito o buenas practicas en la aplicacion de conceptos y herramientas
presentadas. Estos ejemplos deben ser cercanos al perfil de los participantes en la asistencia

técnica.



Todos los materiales, herramientas, especificaciones, disefios, informes, y otros documentos
preparados por el consultor para la empresa asesorada en el marco de la asistencia técnica

pasaran a ser de propiedad de ésta.

El consultor entregard al empresario dichos documentos y/o materiales a més tardar en la

fecha de terminacion del contrato de consultoria.

Cada empresa participante deberéd recibir, como minimo, un entregable de consultoria,

dependiendo del médulo o tematica abordado durante el proceso de trabajo.

X.  DURACION

La carga horaria serd de hasta 50 horas en total por un plazo de 6 meses desde el momento

de la contratacion.

Previo a cada inicio, se realizara una instancia inicial entre el/la consultor/ay el equipo técnico
del Centro en la cual se proporcionard informacién 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 distribucién de horas de

trabajo individual entre las empresas participantes.

Las horas previstas por instancia son las siguientes:

Actividad
Modalidad Cantidad de horas
Consultoria
personalizada a 50 horas
Individual empresas

En caso de consultas previo a la postulacién, realice la consulta via telefénica al 099500666.
Se espera implementar las consultorias en un periodo de 6 meses.
Xl. RESULTADOS ESPERADOS

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

capacidades para fortalecer sus habilidades de promocién, venta y comercializacion

Para relevar la calidad de la asistencia técnica implementada por el consultor contratado se

utilizard un sistema de triple evaluacion:



a) Al finalizar la implementacién de la consultorfa el cliente evaluaréd su satisfaccién 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 evaluard el proceso de consultorfa

utilizando el formulario de evaluacién de consultoria.

c). El/la consultor/a realizara su propia evaluacién del proceso segun el formulario evaluacién
consultoria/Consultor que serd reportado al equipo técnico del Centro Pyme en el Informe de

Cierre de Consultoria.

Xll. METODOLOGIA

Se propone trabajar desde el enfoque de generacién de capacidades, orientado a la accién y
a los métodos de aprendizaje por experiencia, de modo de desarrollar e incrementar las

competencias personales.

La metodologia en todos los casos incluird las siguientes instancias:

i.  Consultorfa individual, cada empresa dispondré de 5 o 10 horas de consultoria de
forma de poder generar su plan de mejora e implementacién en las areas dispuestas
por el llamado de forma conjunta entre el/la consultor/a y la mipyme con el
seguimiento del equipo técnico del Centro Pyme. Se priorizaré la implementacién de

forma presencial de este componente.

La asistencia técnica implica el trabajo conjunto del/la consultor/a con la empresa, exigiendo
su participacion activa en cada paso del proceso, de forma que que comprenda su negocio y
su situacidn, se comprometa con los resultados que se vayan obteniendo y se apropie de las

distintas herramientas brindadas en la consultoria.

El/la 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 supervisard las acciones
desarrolladas, validara los documentos a ser entregados y acompafaréa 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
participacién, asi como la capacitacidn 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

e Informe final para cada empresario/a conteniendo:

e Categoria 1 (dependiendo el médulo trabajado):

o Entregable: mapa de empatia del cliente; definicion de propuesta de
valor para la venta

o Entregable: plantilla de descripcion de producto con ejemplos de la
empresa aplicados

o Entregable: plantilla de calendario de promociones con ejemplos
aplicados a la empresa

o Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas practicas para el
disefio de material de promocidn y aplicacion practica a casos en la
empresa

o Entregable: plantilla con métricas de rendimiento y aplicacién practica
a la empresa

e Categoria 2 (dependiendo el médulo trabajado):

o Entregable: plantilla con recomendaciones y buenas préacticas para
cierre de ventas y discurso de ventas definido para la empresa

o Entregable: ficha con recomendaciones y buenas practicas para la
incorporacién u optimizacién de CRM en la empresa

o Entregable: plantilla de planificacion comercial

o Entregable: ficha con recomendaciones y buenas practicas para
negociaciones y presentaciones efectivas aplicadas a la empresa

o Entregable: plantilla de priorizacion de tareas, asignacion de tiempos y
distribucion de tareas aplicada a la empresa

o Entregable: ficha con recomendaciones y buenas practicas aplicadas
a la empresa

Xlll.  DOCUMENTACION A PRESENTAR

Los/las interesados/as en la convocatoria deberan presentar sus postulaciones conteniendo
una propuesta técnica y una propuesta econémica en el siguiente link:
https.//forms.gle/xtxujYFoafDZg6Ar8

La propuesta técnica se presentarg, toda en un mismo archivo, conteniendo:

1. Antecedentes de la institucién/consultor/ay 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 ejecucién de
consultorias a distancia.

2. Formacién 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 valorard el desempefio en
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consultorias afines a la tematica, y formacién en aspectos motivacionales individuales

y de trabajo en equipo, coaching, didéctica, 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 participacién 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 utilizardn durante la asistencia

técnica.
- Resultados esperados en el publico objetivo.

En otro archivo independiente, se presentara la propuesta econdémica, detallada en formato

Excel.

XIV.  CRITERIOS DE EVALUACION

El procedimiento de evaluacién de la presente convocatoria es por calidad y costo,
pesando mas la calidad. La propuesta técnicatendré una ponderacién del 90% del
puntaje total, en tanto a la propuesta econdmica le correspondera un 10% del puntaje

total. La evaluacion se regira segun los siguientes criterios:

Componente de evaluacion Puntaje maximo

Formacién 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 o en otros territorios

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
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Metodologia a implementar 20

Innovacion en la implementacién 10

¢Describe materiales didacticos, infraestructura requerida, equipos y
complementos?

v Una vez evaluadas todas las propuestas técnicas, se consideraran las que alcancen
como minimo el 65% del puntaje en ese componente.

v El puntaje total final correspondiente a cada propuesta resultard de combinar el
puntaje de la propuesta técnica y el puntaje de la propuesta econémica, de acuerdo
con la ponderacién asignada ( 90% y 10% respectivamente).

v Elresultado de la postulacién se comunicaré por correo electrénico 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 prelacién, dicha
informacién serd brindada sélo de manera presencial en las instalaciones del Centro,
al/la coordinador/a de la empresa consultora de capacitacién o empresa consultora,
no pudiendo conservar copia alguna, ni digital ni fisica.

v La omisién de algin requerimiento permitird la descalificacién inmediata de la

postulacién.

XV.  COTIZACION DE LA OFERTA

El costo hora maximo de asistencia técnica es de $U 1.846 IVA incluido (pesos uruguayos mil
ochocientos cuarenta y seis VA incluido). El monto incluye: ademas de las horas de asistencia
técnica directa, horas de reuniones de coordinaciéon del equipo consultor, costos de
administracién de la empresa de capacitacién o equipo consultor, vidticos y cualquier otro no

considerado.

IMPORTANTE: Por tratarse de una asistencia técnica, los honorarios deben incluir [VA, por lo
que no pueden participar del proceso empresas de capacitaciéon o equipos consultores que

estén exoneradas de este impuesto.

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

concepto de vidticos Unicamente 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. El monto
maximo a reconocer por concepto de alojamiento es de $2.800 por noche, ajustado
anualmente por IPC (se reconoceran vidticos por este concepto de hasta dos

consultores/as por actividad).

Estos seran los Unicos gastos admitidos por concepto de vidticos y deberén rendirse contra

comprobantes de respaldo a nombre del Socio Estratégico que realice el llamado.

XVI.  PAGOS

Las asistencia técnicas se pagaran en un solo desembolso por empresay al finalizar el proceso

de consultoria contra entrega y aprobacién de los productos entregables correspondientes.

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

aprobado por parte del equipo del Centro Pyme contratante.

El Centro Pyme se reserva el derecho a suspender o posponer la actividad en caso de que no

fueran dadas las condiciones necesarias para su implementacién

Se pagaréan las horas de asistencia técnica que sean efectivamente implementadas.
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