TERMINOS DE REFERENCIA — TDR
SERVICIOS DE ESPECIALISTA EN COMERCIALIZACION Y VENTAS EN EL PLAN
DE NEGOCIO “COMERCIALIZACION DE LECHE FRESCA PARA LA EMPRESA
NESTLE PERU - CAJAMARCA DE LA ASOCIACION DE PRODUCTORES
AGROPECUARIOS AGROINDUSTRIALES Y ECOLOGICOS EL VALLE, CENTRO
POBLADO PENA BLANCA DISTRITO DE PULAN PROVINCIA DE SANTA CRUZ
REGION CAJAMARCA”

1. AREA USUARIA

ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS AGROINDUSTRIALES Y
ECOLOGICOS EL VALLE

Especialista en Articulacion Comercial del plan de negocio: COMERCIALIZACION DE
LECHE FRESCA PARA LA EMPRESA NESTLE PERU - CAJAMARCA DE LA
ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS AGROINDUSTRIALES Y
ECOLOGICOS EL VALLE, CENTRO POBLADO PENA BLANCA DISTRITO DE
PULAN PROVINCIA DE SANTA CRUZ REGION CAJAMARCA

2. GENERALIDADES
Denominacion:
Servicio de especialista en Comercializacion y Ventas.
Dependencia encargada de realizar el proceso de contratacion:
Comité de adquisiciones de la OPP: ASOCIACION DE PRODUCTORES
AGROPECUARIOS AGROINDUSTRIALES Y ECOLOGICOS EL VALLE

3. OBJETIVOS DEL SERVICIO
Contar con el personal idoneo para realizar las funciones de especialista en
Comercializacion y Ventas que permita el cumplimiento de los objetivos y metas trazadas
en el plan de negocio (PN), plan de fortalecimiento organizacional (PFO) a los productores
beneficiarios de la ASOCIACION DE PRODUCTORES AGROPECUARIOS
AGROINDUSTRIALES Y ECOLOGICOS EL VALLE, en el marco del cofinanciamiento
del Proyecto Avanzar Rural.

4. ALCANCE Y DESCRIPCION DEL SERVICIO
Actividades:
A1l: Elaborar un plan de trabajo que contemple actividades y cronograma para incrementar
las oportunidades de acceso al mercado a la organizacion para un lapso de dos (2)
meses.

A2: Elaborar un estudio de mercado para la estimacion de la oferta y demanda de la linea
productiva (leche fresca), de acuerdo al mercado al que se dirige local o regional.

A3: Identificar el mercado objetivo o demanda potencial y presentar la ficha de producto
resumen. La secuencia metodoldgica para efectuar la segmentacion es la siguiente:

Identificar el mercado en sus caracteristicas fundamentales (geograficas y
demograficas).



A4:

Profundizar el analisis considerando otras variables (psicograficas,
socioecondmicas).

Definir el nicho de mercado o focalizar la demanda (local/regional / nacional), el
cual debe ser accesible y significativo.

Identificacion de la competencia, de acuerdo al mercado al que se dirige. Realizar los
analisis respectivos. Min: 3 competidores.

Preguntas de apoyo que deben contener el cuadro comparativo del analisis de la

competencia:

AS:

(Cual es el volumen de ventas en el sector y como participa cada competidor?
(Cudl es el comportamiento tipico de nuestros competidores?
(Cual es la mejor forma de combatir a nuestros competidores?

(Cuantos son?

(Qué factores clave pueden dar por resultado una posicion competitiva con el
producto?
(En qué etapa del ciclo de vida se encuentra el producto?

(Cual es la estrategia de diferenciacion que se implementara?

Identificacion y determinacion de clientes (actuales y potenciales) de la linea

productiva.

A6:

AT:

AS:

A9:

Registrar en hoja Excel con sus principales caracteristicas de compra: producto,
frecuencia, lugar, cantidad de compra y el directorio respectivo. (Nombre de la
empresa o cliente / Representante o contacto, lugar, teléfono o celular, direccion,
correo electronico).

Son dos datas: una de clientes actuales y otra de clientes potenciales (min 03 contactos
con sus respectivas cartas de intencion de compra o contratos.)

Crear la estrategia para lograr el incremento de ventas en un 18% y demostrarlo en las
fichas de registro de ventas, reportes u otros. Realizar los calculos de costos de
produccion y ensefiar a la OPP.

Desarrollar e implementar herramientas mejora continua (CAPACITACIONES EN
DIFERENCIACION DEL PRODUCTO PARA POSICIONAMIENTO DE LA
MARCA).

Proponer estrategias de promocion e incentivar la participacion tanto de mujeres y
jovenes dentro de espacios comerciales tales como: ferias, ruedas de negocio y otros
eventos.

Consolidar como minimo tres contratos de venta directa con clientes potenciales.
Producto: Carta de Intencidon de compra o contratos.

A10: Desarrollar talleres en:

& 4 P del Producto: Producto, Plaza, Promocion y Precio



& Desarrollar talleres enfocados en el Manejo de registros de ventas, clientes actuales

y potenciales, inventario.

& Metodologia de ventas y contenido de contrato de ventas.

& Calcular los costos de produccion para el producto / servicio y establecer la

estrategia de precios.

& Desarrollar talleres de capacitacion en marketing digital. (creacion y uso de redes

sociales). Productos: Pag de Facebook.

Al1: Presentar el estudio de mercado, incluido los informes mensuales anexando las

fichas de visita, la elaboracion de los materiales utilizados como fichas de produccion

y venta, separatas, ppt, etc.

A12: Articular actividades con los especialistas del Proyecto Avanzar Rural de la OZ Santa

Cruz.

A13: Presentar un plan de marketing sobre el producto en mencion.

PERFIL DEL CONSULTOR:

REQUISITOS MINIMOS

DETALLE

A. Experiencia

General: Experiencia general no menor a tres (03) afios en el
egjercicio profesional.

Especifica: Experiencia no menor a dos (02) afios en trabajos
como: especialista en ventas, asesor comercial, ejecutivo de
ventas, atencion al cliente y ventas.

B. Formacion académica

Titulo profesional o bachiller en administracion, contabilidad,
economia, finanzas, administracion 'y  negocios
internacionales, marketing, médico veterinario, ingenieria o
carreras afines.

C. Capacitacion

Minimo 120 horas de capacitacion en temas sobre ventas,
atencion al cliente, marketing, costos y presupuestos entre
otros.

ganador)

* Para los items A, B y C los documentos senialados deberd acreditar con copia simple el que resulte

Lugar de la prestacion de servicio:

Ambito de intervencion del PN (C.P Pefia Blanca, distrito de Pulan y provincia de Santa Cruz, region

Cajamarca).

Plazo de la prestacién de servicio:
El periodo del servicio sera por 60 dias.

Productos esperados (entregables.)




& Plan de trabajo inicial (al 01 dia de iniciado el servicio).

& [Estudio de mercados para la estimacién de la oferta y demanda de la linea productiva
(leche fresca), de acuerdo al mercado al que se dirige local o regional

& Informes mensuales de resultados conteniendo.

-Presentar cartera de clientes, la relacion de clientes potenciales para la oferta productiva de la OPP.
-Tres contratos de venta firmados por clientes potenciales para venta segura.
-Herramientas de gestion comercial.
-Elaborar el informe de resultados obtenidos al finalizar el servicio. (presentacion en fisico y CD
conteniendo fotos y lista de participantes).
Resultados:

& [ os socios logran concretar la venta con tres clientes potenciales.

L

La organizacion cuenta con un directorio de potenciales clientes.

L

La organizacion cuenta con registros y formatos de gestiéon comercial.

L

Los jovenes y mujeres de la organizacion estdn involucrados dentro de todas las actividades de
comercializacion.

& [a organizacion debe conocer claramente como se realizara la actividad.

Costo y forma de pago:
El costo del servicio es de S/. 2,000.00 mensual (Dos mil con 00/100 soles), pagados previa
conformidad del entregable del servicio segiin corresponda.

CRONOGRAMA:
Cronograma
ACTIVIDAD — -
Fecha de inicic Fecha de Fin
Aprobacion de los TDR 01/02/2024 02/02/2024
Presentacion de propuestas o curriculo vitae en la
C.P Pena Blanca, distrito de Pulan y provincia de
S.al?ta Cruz, region Cajamarca, ,er.zvzar a’? rr}anera 05/02/2023 14/02/2024
digital a los correos electronicos siguientes: 10:00 pm
vallepbpulan@gmail.com con copia a
avanzarruralsantacruz@gmail.com
Evaluacion y seleccion 15/02/2024 15/02/2024
Entrevista y publicacion de los resultados C.P, Pefia Blang
Distrito Pulan y provincia de Santa Cruz —y en la 19/02/2024 19/02/2024
Pégina de Facebook de la OZ y de la Asociacion



mailto:vallepbpulan@gmail.com
mailto:avanzarruralsantacruz@gmail.com

Firma, registro del contrato, orden de servicio 21/02/2024

Inicio del servicio 21/02/2024

Nota:
1. Las entrevistas se realizaran de manera presencial. El ganador(a) debera presentarse en la
fecha indicada, portando CV documentado, copia de DNI.




