Términos de Referencia

Licitacion RED TICs Valparaiso:
“Asesoria Experta en Incremento de Ventas”
“Consultoria en Gestion de Convenios publico privados”
“Consultoria en Prospeccidon de nuevos negocios”

Financiado: CORFO

Cofinanciado por: Empresas de la Region de Valparaiso
Agente Operador: Gedes Ltda.

Sector Productivo Tecnologias de la informacion
Responsable GEDES- Regidn de Valparaiso
Administracion GEDES- Regidn de Valparaiso

Region Valparaiso

Contacto dorozco@gedes.cl

Duracion de la consultoria 4 meses

Las cldusulas y estipulaciones de este documento tienen como objetivo describir el servicio, y deben ser
aplicadas e interpretadas conjuntamente con lo establecido en los documentos del contrato. Se
entiende que cada interesado, al participar en esta licitacién, acepta integramente todas las
disposiciones establecidas en estas bases.

1. Objetivos y productos:

I. Descripcion general del proyecto.

Esta iniciativa surge en respuesta a los requerimientos locales y busca avanzar en el desarrollo de una
red comercial de empresas TIC para potenciar la oferta de las cuatro empresas vinculadas a este
programa, asi como la de sus proveedores en el ecosistema de empresas TIC de la Regién de
Valparaiso.

La "Red Colaborativa de Empresas TIC de la Region de Valparaiso" (Codigo 22Redaso-229306-2) tiene
como objetivo capturar oportunidades de negocio e innovacion mediante el desarrollo de cadenas
de valor. Su objetivo general es: Promover el trabajo colaborativo el que permita articular al grupo de
empresas beneficiarias para el mejoramiento de la competitividad.



Objetivo del Servicio a contratar.

Las presentes bases técnicas describen las actividades que deberd desarrollar el contratista
adjudicatario del servicio, para que realice todos los trabajos especificados en estas bases.

La consultora debera desarrollar un programa que incluya:

1.

Consultoria experta en ventas: Facilitar el aumento de las posibilidades de ventas efectivas del
consorcio, con el apoyo del equipo designado por los empresarios.

Consultoria ejecutiva en gestion comercial: Co-disefiar y desarrollar una estrategia comercial
para la identificacion, articulacion y cierre de acuerdos de servicios con clientes, asi como con
organizaciones publicas y privadas a nivel regional, nacional o en su defecto internacional.
Consultoria ejecutiva para prospeccion de nuevos negocios: Co-disefiar y desarrollar
estrategias para la prospeccion de nuevos negocios, lo cual incluird la participacidén en rondas,
reuniones, ferias y giras con ecosistemas de potenciales clientes a nivel nacional.

Ill. Alcance Del Servicio a contratar

La consultora y/o los profesionales deberdn presentar una propuesta de trabajo que explique cémo
se implementara este servicio, asegurando la maxima eficiencia en los resultados. No obstante, las
asesorias deberan considerar, como minimo, los siguientes aspectos en cada ambito:

IV. Objetivos Especificos

Objetivos de Consultoria Experta en ventas:

a.

Establecer, ejecutar y evaluar un plan de ventas del consorcio en colaboracion con los
representantes de las empresas, dirigido a clientes actuales y potenciales.

Recopilar y analizar indicadores de contactos comerciales, asi como generar métricas de
atraccién de nuevos clientes a través del desarrollo de la oferta conjunta, la difusion y la
participacién en eventos.

Planificar y hacer seguimiento a acciones que faciliten el aumento de las posibilidades de ventas
efectivas con clientes institucionales y/o privados, tanto nacionales como internacionales.

Productos Esperados:

a.

Desarrollo de plan de ventas del consorcio: Este plan debe incluir un sistema de evaluacién
basico y agil.
Desarrollo de indicadores de gestion de cartera de clientes: Incluye la potenciacion de
actividades paralelas y posteriores del programa comun.
Elaboracion de tres reportes:

o Primer mes: Incluird el plan de ventas

o Segundo mes: Incluird la coevaluacion de los indicadores junto con los empresarios.

o Cuarto mes: Incluird los resultados obtenidos, tales como los contactos de ventas con

potenciales clientes, resultados comparados y acciones correctivas recomendadas.



Objetivos de Consultoria para Convenios institucionales

a.

En colaboracidn con los representantes de las empresas, establecer, ejecutar y evaluar el mapa
y plan de vinculacién (articulacién y acuerdos) con instituciones privadas y publicas a corto y
mediano plazo (4 meses con proyeccion a un afo).

Desarrollar una evaluaciéon sistemdtica basada en indicadores criticos de contactos
institucionales y comerciales, para disefiar una politica de vinculacion que fortalezca la oferta
de las empresas socias del Consorcio Valparaiso Digital Hub.

Productos Esperados:
a. Desarrollo de un plan de vinculacién efectivo: Incluye un sistema de evaluacion basico y agil

para instituciones de la region y/o del pais del consorcio.

Desarrollo de plan efectivo de vinculamiento con instituciones de la region y/o el pais del
consorcio que incluya un sistema de evaluacion bdsico vy agil.

Desarrollo de indicadores de la gestidn: Para la cartera de instituciones, clientes y organismos
locales y nacionales, contribuyendo a la potenciacidn de actividades paralelas y posteriores
del programa comun (prospeccidn, ventas y difusion).

Elaboracidon de tres reportes y realizacién de tres reuniones de seguimiento con representacion
de los empresarios.

o Alfinal del primer mes: Disefio del plan de vinculacién.

o Alfinal del segundo mes: Evaluacion del mapa y evolucion de los indicadores.

o Al final del cuarto mes: Presentacion de los resultados de los indicadores y un
reporte final que detalle las acciones de contacto realizadas, los convenios
establecidos con instituciones publicas y privadas del pais, los resultados
comparados y las acciones correctivas recomendadas.

Objetivos de Consultoria en Prospeccién Nuevos Negocios

a.

Gestidn y participacién: Participacion en rondas de negocios, ferias y/o giras con ecosistemas
y potenciales clientes a nivel nacional.

Generacién de nuevas oportunidades: Reunirse, contactar y generar opciones de nuevos
negocios con empresas, instituciones y organismos publicos y/o privados de Chile.
Coordinacién y disefio: Disefiar y coordinar cooperativamente las giras y encuentros
comerciales, gestionado la agenda de visitas de los beneficiarios de acuerdo con los objetivos
y actividades del programa.

Gestion de gastos: Administrar los gastos relacionados con la participacion de dos
representantes en giras o encuentros nacionales.

Evaluacion sistematica: Desarrollar una evaluacién sistematica mediante el seguimiento de
indicadores criticos de contactos institucionales y comerciales.

Productos Esperados:

a.

Desarrollo de plan efectivo de participacidon: Incluir la participacién en al menos 4 giras, rondas
y encuentros con instituciones publicas y privadas a nivel nacional, orientado a la prospeccion
de nuevos negocios o acuerdos de apoyo comercial.
Desarrollo de indicadores de gestién: Implementar y evaluar indicadores en al menos 4 giras,
rondas y encuentros con instituciones publicas y privadas a nivel nacional, con el fin de
prospectar nuevos negocios o establecer acuerdos de apoyo comercial.
Desarrollo de indicadores de gestion: Crear indicadores para evaluar la cartera de instituciones,
clientes y organismos, tanto locales como nacionales, con el objetivo de potenciar las
actividades relacionadas al programa, incluyendo la gestion de convenios, ventas y difusién.
Elaboracidn de dos reportes y realizacidon de dos reuniones de avance:

o Al final del primer mes: Presentar un reporte sobre el disefio del plan de

prospeccion.



o Al final del segundo mes: Presentar un reporte que incluya la evaluacién de las
acciones realizadas y la evolucién de los indicadores.

Cada reunién de avance deberd tener una duracion de 1 hora y se llevard a cabo con

representantes de los empresarios para hacer seguimiento.

e. Desarrollo de reporte y reunién final:

o Alfinal del cuarto mes: Presentar un reporte final que incluya los resultados de la
prospeccion y la participacion en eventos. El reporte debe detallar el numero de
ferias y encuentros realizados, verificar los contactos establecidos, comparar los
resultados obtenidos y ofrecer recomendaciones para acciones correctivas.

V. Plazo de ejecucion y fecha maxima de término

Plazo de ejecucién: 4 meses.
Fecha limite para la ejecucidn y entrega de productos: 15 de diciembre de 2024.

2. Aspectos a evaluar de las empresas postulantes.
a. Experiencia de la empresa consultora: Evaluar la experiencia en los temas relevantes para el

proyecto.

b. Experiencia del equipo de trabajo: Considerar tanto la experiencia del equipo como su

experiencia comercial.

c. Historial de proyectos CORFO: Verificar la experiencia en la ejecucién de proyectos Corfo para

empresas Pyme

d. Capacidades del equipo profesional: Asegurarse de que el equipo cuente con las habilidades y
experiencia necesarias en los temas solicitados.

3. Actividades minimas a desarrollar:

3.1 Consultoria Experta en ventas:

No

NOMBRE ACTIVIDAD

DESCRIPCION ACTIVIDAD (*)

Desarrollar un plan de
ventas para el consorcio que
abarque a sus clientes.

Desarrollo de 2 reuniones iniciales: Realizar reuniones con representantes
del Consorcio VDH para el disefio posterior de un plan de ventas.

Disefio de acciones: Elaborar y poner en practica acciones semanales y
mensuales para contactar y evaluar la interaccion con clientes para los
socios de VDH.

Establecimiento de acciones: Definir estrategias para mejorar la
vinculacion y potenciar la difusion en plataformas digitales, asi como para
el desarrollo de convenios y la prospeccion del Consorcio.

Establecer indicadores para
contactos comerciales |
desarrollar métricas para la
atraccion de nuevos
clientes.

Desarrollo de indicadores para los esfuerzos comerciales: contribuir a
las actividades de difusion digital, prospeccion de ventas y convenios
institucionales, mediante:
e |dentificacidn, registro y localizacion de potenciales clientes y
contactos institucionales.
e Modalidades de medicion, implementando métodos efectivos
y eficientes para medir el contacto con clientes.
e Disefloy ejecucion de actividades de contacto, en colaboracion
con los representantes de las empresas.




Planificar y facilitar la
gestion de las acciones de
ventas

Desarrollo de tres reuniones de reporte: realizar reuniones para la
presentacion, disefio y evaluacién de las acciones destinadas a facilitar
ventas.

Elaboracidn de tres reportes: generar reportes con recomendaciones y
ajustes necesarios para mejorar las acciones de venta, optimizando la
oferta y la difusion del consorcio.

3.2. Consultoria para Convenios Institucionales

N° NOMBRE ACTIVIDAD DESCRIPCION ACTIVIDAD (*)
Desarrollo de un plan| Desarrollo de 2 reuniones iniciales (de una hora cada una) para disefiar un
efectivo de vinculacion conl plan de gestidn de convenios con instituciones, en colaboracién con los
|nst|tuuon.esa nivel regionall representantes del Consorcio VDH. El plan debera incluir un mapa de
v/o nguonal ) para el actores clave y una proyeccion de vinculamiento tanto a corto plazo como
consorcio, que incluya un . o
) | amasde un afio.
1 [sistema de evaluacion _ _
simple y eficiente. Disefio de acciones (semanales y mensuales) para co-ejecutar y evaluar el
contacto con instituciones potenciales, con el objetivo de establecer
socios para el Consorcio VDH.
Desarrollo de indicadores| Desarrollo de indicadores para medir los esfuerzos de vinculamiento
para la gestion de la carteral institucional y apoyar las actividades de difusion digital, ventas y
de instituciones. prospeccion:
e |dentificacién y registro de instituciones y contactos clave,
colaborando con las areas de difusién digital, ventas vy
2 prospeccion
e Establecimiento de modalidades efectivas para medir el
contacto con clientes.
e Disefloy ejecucion de actividades de contacto, en colaboracion
con los representantes de las empresas.
Planificar 'y coordinar la| Desarrollo de 3 reuniones de seguimiento para reportar, disefiar y
gestion de las acciones de| eyaluar las acciones destinadas a facilitar ventas.

3 |ventas. ., ) . . .
Elaboracion de tres reportes ejecutivos escritos que incluyan
recomendaciones y correcciones para las acciones de venta, con el fin
de mejorar la oferta y difusion del consorcio.

3.3. Consultoria en Prospeccién de Nuevos Negocios

N°

NOMBRE ACTIVIDAD

DESCRIPCION ACTIVIDAD (*)

Desarrollo de un plan eficaz
para participar en al menos
4 giras.

Desarrollo de 2 reuniones iniciales (de una hora cada una) para co-disefiar
un plan de accién de prospeccion que incluya plazos, fechas, gastos y otras
indicaciones criticas.

El plan debera contemplar acciones especificas a nivel semanal para su co-
ejecucion y coordinar con empresarios y representantes los detalles de
fechas, eventos, plazos y gastos.




Desarrollo de
para la
prospeccion

gestion

indicadores
de)

Desarrollo de indicadores para medir los esfuerzos de prospeccion,
incluyendo el logro de la asistencia a eventos nacionales, la obtencién de
contactos y el apoyo a actividades de difusién digital, ventas y gestidn de
convenios publico-privado.

Identificacidn y registro de eventos en los que se haya participado, asi

2 como la evaluacién positiva por parte de los empresarios sobre la
cantidad vy el perfil de los contactos realizados.
Disefio y ejecucion de actividades de apoyo para el traslado, hospedaje y
alimentacién de al menos dos representantes del Consorcio y del
coordinador-gestor, en acuerdo con los empresarios.
Planificar 'y facilitar  lalparticipacion en al menos 4 eventos, tales como ferias, encuentros,
gestion de acciones  dejrondas de negocios, seminarios o reuniones institucionales.
3 |ventas.

Cotizacidn, pago e informe sobre los aspectos de traslado, alojamiento y
viaticos para al menos dos representantes del consorcio en cada uno de
los eventos planificados, en acuerdo con ellos.

Elaboracién de dos reportes ejecutivos escritos: uno con el plan validado
por los empresarios y otro reporte final con los resultados,
recomendaciones y correcciones a las acciones de prospeccién de
negocios.

4. Convocatoria para la Consultoria

La empresa contratante serd GEDES. La convocatoria se publicard en la pagina web de GEDES, y se
evaluaran las propuestas que cumplan con los requisitos establecidos.

El proceso estard a cargo del Agente Operador Intermediario de GEDES, quien administra los
recursos. Los oferentes tendran un plazo maximo de 10 dias habiles, contados a partir de la fecha de
publicacién del llamado a licitacién, para presentar sus propuestas por correo electrénico a la
profesional Diana Orozco Parra (dorozco@gedes.cl). Las propuestas deben enviarse en la fecha y
hora especificadas en la pagina web.

Las propuestas serdn evaluadas segun los criterios establecidos en el apartado correspondiente, y
los resultados de la evaluacién se comunicaran a los oferentes a través de un medio definido para
tal efecto, dentro de un plazo maximo de 5 dias habiles.




5. Criterios de Evaluacion

La entidad gestora llevara a cabo la evaluacién de las propuestas recibidas de acuerdo con los criterios
detallados en la tabla siguiente:

1.- Propuesta metodoldgica: Se evaluara la metodologia propuesta, el andlisis, la presentacién de la
informacion y la carta Gantt, asegurando que se cumpla con la entrega de los productos solicitados dentro
del plazo de 4 meses.

Nota Cumplimiento Porcentaje

10 La propuesta evaluada garantiza el cumplimiento completo de los requisitos
establecidos para la metodologia y el plan de trabajo, asi como la entrega de los
productos y el respeto a los plazos exigidos.

5 La propuesta evaluada cumple parcialmente con los requisitos establecidos para
la metodologia y el plan de trabajo. Sin embargo, presenta algunas dificultades 20%
para garantizar la entrega de los productos y el cumplimiento de los plazos
exigidos.

1 La propuesta evaluada no garantiza el cumplimiento total de los requisitos

exigidos para la metodologia y el plan de trabajo, ni asegura la entrega de los
productos y el respeto a los plazos exigidos.

2.- Experiencia del profesional o la entidad consultora y del equipo: Se evaluaran los afios de experiencia
comprobada del oferente, asi como su formacién, verificando la duracidén y relevancia de las consultorias o
trabajos similares realizados en relacién con los requisitos descritos en los términos de referencia (Anexo 2,
y Anexo 3).

Nota Cumplimiento Porcentaje

10 Acredita 4 afios 0 mas de experiencia en la Region de Valparaiso en areas como
consultorias, catastro y caracterizacion de empresas, levantamiento de
informacion, formulacién, evaluacion y/o ejecucidon de proyectos publicos y
privados, asi como en estudios y asesorias. 30%

5 Acredita 2 afios de experiencia 0 mas en la Regidn de Valparaiso, en el desarrollo
de consultorias, catastro y caracterizaciéon de empresas, levantamiento de
informacion, formulacién, evaluacion y/o ejecucidén de proyectos publicos y
privados y/o estudios y asesorias.

1 Acredita al menos 1 afio de experiencia o mas en la Regién de Valparaiso, en el
desarrollo de consultorias, catastro y caracterizacion de empresas, levantamiento
de informacién, formulacion, evaluacion y/o ejecucidon de proyectos publicos v

privados y/o estudios y asesorias.

3.- Se evaluara y verificara la experiencia en la region, asi como el conocimiento del entorno empresarial. Se
considerard la ejecucién previa de proyectos en la Region de Valparaiso (Anexo 4).

Nota Cumplimiento Porcentaje

10 Acredita la ejecucién de 6 o mas proyectos, ya completados o en curso, en la
Regidn de Valparaiso.

5 Acredita la ejecucion de 3 proyectos, ya completados o en curso, en la Regién de
Valparaiso. 20%




1 No acredita la ejecucion de proyectos, ya completados o en curso, en la Region de
Valparaiso.

3.- Capacidad del Profesional o del Equipo Consultor

Nota Cumplimiento Porcentaje

10 Cuenta con capacidades verificables y acreditadas en relacion con la asesoria
especifica solicitada en las bases.

5 Cuenta con experiencia limitada en la asesoria especifica solicitada en las bases. 30%

1 No posee las capacidades requeridas para postular a esta licitacion.

*Adjuntar verificador




5. Criterio Econémico

El consultor deberd presentar una propuesta econémica que indique el costo total de la consultoria,
conforme al Anexo N°1. Ademads, deberd incluir un presupuesto detallado que desglosé los diferentes
gastos operativos asociados al proyecto. Presupuesto maximo para ejecutar la actividad:

o Consultoria Experta en ventas: $5.039.327.-

o Consultoria Convenios institucionales: $4.830.000.-

o Consultoria Prospeccion Nuevos negocio: $8.800.000.-

6. Comisidn evaluadora

La Comision Evaluadora de las ofertas estd compuesta por:
1. Coordinador de Proyectos de Gedes Valparaiso
2. Profesional de Gedes Valparaiso
3. Representante de las Empresas Mandantes

7. Respecto de las Empresas
Las empresas participantes de la actividad son:
NEOSOLTEC SPA: desarrollo de productos y servicios de software para el sector financiero y de seguros.

APLICACIONES INFORMATICAS APPLICATTA LIMITADA: disefio e instalacién de software corporativo e
institucional.

INGENIERIA SOLEM S.A.: desarrollo y comercializacién de soluciones tecnolégicas de software y
hardware.

AGILE INGENIERIA Y CONSULTORIA LTDA: desarrollo de tecnologia y prestacion de servicios asociados a
la firma electronica.



ANEXOS

ANEXO N21 OFERTA ECONOMICA

CUENTA / [TEM DE GASTO VALOR TOTAL*

GASTOS DE OPERACION

- Actividad 1

- Actividad 2

- Actividad 3

- Actividad n

OTROS GASTOS

TOTALES

*Valor total del servicio, impuestos incluidos.



ANEXO N22 EXPERIENCIA DEL CONSULTOR

TIPO DE SERVICIO
PRESTADO

SECTOR PUBLICO/
PRIVADO

NOMBRE DE LA INSTITUCION O
EMPRESA A LA QUE SE PRESTO
SERVICIO

PERIODO DE
PRESTACION DE
SERVICIOS

NOMBRE Y
TELEFONO DE
CONTACTO




NOMBRE DEL
PROFESIONAL

ROL EN EL
PROYECTO

ANEXO N23 EXPERIENCIA DEL EQUIPO PROPUESTO

TITULO
PROFESIONAL

PROYECTOS EN
LOS QUE HA
PARTICIPADO

NOMBRE DE LA
INSTITUCION EN
QUE SE
DESARROLLO EL
PROYECTO

PERIODO DE
PRESTACION DE
SERVICIOS

NOMBRE Y
TELEFONO DE
CONTACTO

*Adjuntar Curriculum de cada uno de los Profesionales.




ANEXO N24 PROYECTOS EJECUTADOS O EN EJECUCION EN LA REGION DE VALPARAISO

NOMBRE DE PROYECTO

ANO DE EJECUCION

LUGAR DE EJECUCION

*Adjuntar verificadores.




