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Direccién de Capacidades Productivas y Generacién de Ingresos
Proyecto Apoyo a Alianzas Productivas

TERMINOS DE REFERENCIA PARA CONTRATAR UNA CONSULTORIA PARA ASESORAR Y LA
APLICACION DE LA ESTRATEGIA DE AGRONEGOCIOS EN ALIANZAS PRODUCTIVAS FASE Il - 2014

ANTECEDENTES

En el afio 2002, el Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural -MADR- puso en marcha el Proyecto Apoyo a
Alianzas Productivas-PAAP como un instrumento para generar ingresos, crear empleo y promover la cohesién
social de las comunidades rurales pobres de manera econdmica y ambientalmente sostenible, a través del
establecimiento de alianzas productivas entre grupos organizados de pequefios productores vy
comercializadores o transformadores de sus productos. El impulso al Proyecto Apoyo a Alianzas Productivas
expresa el interés del Estado para propiciar cambios institucionales en el sector rural colombiano, mediante
coordinacion sostenida entre el sector publico y privado. Su objetivo es crear un ambiente social y politico que
permita el mejoramiento de las condiciones de competitividad de las regiones, con presencia de pequefios
productores, mediante su integracion a las cadenas agroindustriales.

Teniendo en cuenta los logros obtenidos en la primera fase del Proyecto, se decidié continuar con el
desarrollo de una segunda fase para ampliar la cobertura del Proyecto y lograr la consolidacién del modelo a
nivel regional. Los grandes retos de esta segunda fase estdn concentrados en la sostenibilidad de las
alianzas, mas alla de la existencia del Proyecto. Para conseguir esta sostenibilidad, el Proyecto buscara:

Fortalecer la capacidad empresarial de las Organizaciones de Productores.

o Descentralizar la operacion del Proyecto a nivel regional, transfiriendo gradualmente la responsabilidad en
las Organizaciones Gestoras Regionales, con el apoyo de las Secretarias de Agricultura y con la
participacion de la institucionalidad creada y fortalecida por el Proyecto en cada Regién.

o Institucionalizacién del modelo de alianzas a nivel de politica publica sectorial.

o Fortalecer las relaciones con el sector privado comercializador para lograr una participacion mas activa en
el desarrollo de las alianzas.

e Buscar mayor cofinanciacion de la inversion de las alianzas con las entidades territoriales y otros fondos

de cofinanciacion, incluidas las fuentes de crédito bancario.

El Equipo de Implementacion del proyecto esta consolidando 4 estrategias para fortalecer los resultados de
las Alianzas, como son la empresarizacion de las organizaciones, el mejoramiento de calidad de los productos
a entregar al aliado comercial, la formalizacién del encadenamiento comercial para incrementar las entregas
al mismo, y el acceso de las organizaciones y productores a servicios financieros.

Cada estrategia tiene como proposito mejorar competencias especificas en los actores que participan de la
alianza y dotarlos de herramientas metodoldgicas que faciliten su desempefio con miras a consolidar un
agronegocio en manos de las organizaciones de pequefios productores rurales.

Cada estrategia se ha desarrollado de acuerdo con los requerimientos identificados por el monitoreo
constante de los resultados del proyecto y las prioridades establecidas por el Equipo Implementador del
Proyecto (EIP). El proyecto ha determinado como primordial el fortalecimiento en Logistica y
Comercializacion para mejorar los resultados del componente de Agronegocios en las alianzas del proyecto.



ALCANCE

En general en el proyecto Alianzas Productivas se evidencian oportunidades de mejora en los temas logistico
y comercial en todos los actores, coordinadores de OGAs, productores y alianzas se concentran en aspectos
administrativos y productivos y les falta dar mayor relevancia a estos temas que son fundamentales para el
agronegocio.

Como consecuencia del ajuste hechos a la plantillas de perfil y preinversion, pero también de las
concientizacion y capacitacion de los actores, se espera obtener subproyectos mejor estructurados que
contengan de manera explicita un plan de comercializacién, asi como un modelo logistico de poscosecha
viable.

Estos términos de referencia tienen por objeto definir las caracteristicas de la consultoria que se requiere para
sensibilizar sobre la importancia de este componente, capacitar en los elementos criticos que deben
considerarse para el buen funcionamiento del agronegocio, fortalecer los roles de los expertos de
agronegocios de las organizaciones gestoras regional, los profesionales de monitoreo y los coordinadores de
las organizaciones gestoras acompafantes.

La presente intervencion deberd cumplir con el rol de establecer conexiones entre los beneficiarios y los
aliados comerciales, no sélo para vender los productos, sino dirigida a fortalecer las relaciones comerciales
entendiendo las preferencias y estandares requeridos por los aliados comerciales. El agronegocio por lo tanto
proporciona el marco de referencia para la realizacion de las transacciones, inicialmente dando respuesta a
los requerimientos establecidos en la negociacion; proceso de codificacién, caracteristicas de calidad del
producto (ficha técnica), forma y plazos de pago, frecuencias de compra, lugares de entrega, devoluciones,
descuentos, 6rdenes de compra y pronosticos de produccion. De igual forma dada la importancia de la
Logistica en lo relacionado con el manejo y administracién de la cadena de abastecimiento, resulta
imprescindible que las organizaciones de productores cuenten con las herramientas necesarias para
desarrollar una buena gestion como sinénimo de eficiencia y excelencia en el servicio, lo cual se traduce en
generar mayor valor para proveer el producto correcto, en la cantidad requerida, en condiciones adecuadas,
en el lugar preciso y en el tiempo exigido por el aliado comercial.

Actualmente es de suma importancia que todos los integrantes del PAAP conozcan los elementos necesarios
para orientar estratégicamente el proyecto hacia el fortalecimiento de la cadena de valor y una vision
compartida y metas comunes entre los productores y los aliados comerciales.

OBJETO

Contratar una firma consultora experta para desarrollar la estrategia de fortalecimiento en logistica y
comercializacién de las Alianzas Productivas que estan en operacion y que contribuya a definir, apropiar,
visibilizar e implementar el manejo de estos dos componentes en los subproyectos.

ACTIVIDADES

La consultoria desarrollard las actividades necesarias para cumplir el objeto del contrato, siguiendo los

procedimientos y estandares definidos para el Proyecto Apoyo a Alianzas Productivas y como minimo debera

cumplir las siguientes:

a) Asesorar la estructuracion tematica de las jornadas de capacitacion que se desarrollaran en las 8
regionales del pais, dirigidas a sensibilizar a los expertos y profesionales de monitoreo de las
organizaciones gestoras regionales, alos coordinadores de las organizaciones gestoras acompafiantes



y a los gerentes en formaciéon de las alianzas en ejecucidn sobre sus roles en el agronegocio,
identificacion de las buenas practicas requeridas para la consolidacion del mismo y a dotar de
herramientas practicas que les ayuden a conseguirlo.

Preparar y ejecutar un programa de capacitacion en aspectos de logistica y comercializacién para ser
dictados en las ocho regionales, dirigido a un aproximado total de 400 personas entre  expertos y
profesionales de monitoreo de las organizaciones gestoras regionales, coordinadores de las
organizaciones gestoras acompafiantes y a los gerentes en formacién de las alianzas en ejecucion, sobre
sus roles en el Agronegocio, la identificacién de buenas practicas requeridas para la consolidacién del
mismo y la entrega de herramientas practicas que les ayuden a conseguirlo.

Elaborar un documento tipo cartilla sobre el componente de agronegocios contenido en el manual de
organizaciones gestoras acompafiantes.

Proponer indicadores de seguimiento adicionales a los existentes para medir el impacto en la
implementacién del componente en los subproyectos.

PRODUCTOS

Los productos verificables que debera entregar la asesoria se describen a continuacion:

Producto 1:

1.1. Documento informe que contenga;

e Plan de trabajo de la consultoria aprobado por el supervisor del contrato.

o Alcance, agenda, contenidos, metodologia y materiales de la jornada de
capacitacion a los actores de las alianzas para sensibilizar sobre sus roles
en el Agronegocio, las buenas préacticas requeridas para la consolidacion
del mismo y capacitar en el uso de herramientas préacticas que les ayuden
a conseguirlo.

e Cronograma de las 8 jornadas de capacitacién dentro de los tiempos
establecidos en el plan de trabajo.

e Propuesta de alcance y contenidos de la cartilla sobre el componente de
agronegocios incluido en el manual de organizaciones gestoras
acompafantes para que sea aprobada por el supervisor del contrato y
que debe incluir:

a) Definicion del convenio, contrato o acuerdo de comercializacion: informacion
minima requerida, contenido minimo del convenio, modelos utilizados, casos
excepcionales de codificacion y facturacién.

b) Responsabilidad de la Organizacion Gestora Acompafiante en el proceso
comercial: compromisos frente al convenio, acuerdo y contrato comercial y
elementos a tener en cuenta en la firma de los mismos.

c) Preparacién del proceso comercial: programacion de la produccion de acuerdo a
las unidades productivas y los estimados de épocas y volimenes de produccion,
identificar puntos y rutas de acopio, programar requerimientos del proceso
(insumos, equipos, humanos, otros) preparacion del proceso de venta de producto
(seleccidén y clasificacion, pesajes, empaque, embalaje, programacion de
transporte, cargue y descargue, manejo de registros, facturacion y cobros, otras),



disefio e implementacion de registros de la actividad comercial, estimacion de
costos del proceso, identificacién de mercados alternos para subproductos o
calidades no comprometidas.

Producto 2:

2.1. Documento que contenga;

¢ Informe de ejecucion de los ocho eventos de capacitacién realizados por
el consultor de acuerdo con el alcance aprobado por el supervisor del
contrato, el cual debe contener listados de asistencia, evaluaciones de
los asistentes y conclusiones y recomendaciones del consultor.

e Avance de la cartilla que contenga al menos el desarrollo parcial de cada
uno de los puntos que la conformen, de tal manera que permita al
supervisor del contrato evaluar sobre el enfoque y calidad de los
contenidos para poder dar orientaciones y recomendaciones de ajuste.

Producto 3

3.1. Informe final que contenga;

e Documento tipo cartilla que describa didacticamente el componente de
Agronegocios y de gestion comercial tomando como base la informacion
contenida en el manual de organizaciones gestoras acompanantes:

e Propuesta de indicadores de cumplimiento y seguimiento conciliados con
el EIP para medir el impacto en la implementacion de la estrategia de
agronegocios.

e Conclusiones y recomendaciones de la asesoria

INFORMES

El consultor debera elaborar y presentar como primer informe un plan de trabajo que incluya todas las
actividades y productos descritos en estos términos de referencia. Este plan de trabajo debera coordinarse
con los miembros del EIP y validarse por el supervisor del contrato.

El consultor se obliga a presentar informes cada mes, que reporten las actividades y avances realizados y
haga entrega de los productos terminados contra el plan de trabajo aprobado al inicio, ademéas debe incluir las
dificultades encontradas y las acciones a realizar para dar cumplimiento cabal al objeto del contrato. Al
concluir el contrato debera presentar un informe final que recopile los resultados alcanzados y los productos
entregados, asi como un capitulo de aprendizajes, sugerencias y recomendaciones que oriente la estrategia
de AGRONEGOCIOS en un eventual nuevo periodo del proyecto.

Adicionalmente el consultor debera presentar cualquier informe adicional que se le solicite en relacion con el
desarrollo del objeto del contrato.

Todos los informes antes relacionados deben contar con la aprobacion del Supervisor del contrato mediante
visto bueno después de la revision del informe y verificacidn de productos y avances.



En caso de terminacion anticipada del contrato, es prerrequisito para el pago ademas del producto para el
periodo respectivo, la entrega de un informe final al Supervisor del contrato, acompafiado de ser necesario de
las tareas pendientes y archivos en medio magnético y/o fisico.

Si a juicio del Supervisor del Contrato existieran modificaciones, adiciones o aclaraciones que deban hacerse
al informe y/o producto establecido como obligacion de la consultoria, éste tendra que realizarlas, y sélo hasta
el momento en que se incluyan y tengan el visto bueno del Supervisor se considerara entregado en debida
forma.

DURACION:

El contrato inicia con la fecha de perfeccionamiento del contrato y se extiende hasta el 15 de diciembre de
2.014.

Los ocho talleres a profesionales de OGR, coordinadores de OGA y gerentes en formacion, deberan dictarse
antes del 31 de octubre de 2014.

FORMA DE PAGO:
Se establecen tres pagos que se haran contra informes y productos contra su entrega y aprobacion por parte
del supervisor del contrato del respectivo producto asi:
Primer pago: por el 40% del valor inicial del contrato, entrega a satisfaccion del producto 1.
Segundo pago: por el 30% del valor inicial del contrato a la entrega a satisfaccion del producto 2.

Tercer pago: ultimo pago por el 30% del valor inicial del contrato a la entrega a satisfaccion del producto 3.

LUGAR DE EJECUCION:

El proyecto Apoyo a Alianzas Productivas, se ejecuta de manera descentralizada en ocho regionales del pais
que cubren 27 departamentos, los profesionales y consultores que participaran de esta propuesta estan
distribuidos en todas las regionales y departamentos.

El proponente estara en disposicién de desplazarse a las diferentes ubicaciones e instalaciones donde se
prestara este servicio.

El método que se utilizara para ésta consultoria sera Basada en calificacion de Consultores de acuerdo con
las Normas de Seleccion y Contratacién de Consultores por Prestatarios del Banco Mundial
(Norma Mayo 2004, version revisada en octubre de 2006)

Los materiales requeridos para las capacitaciones seran cubiertos por el proyecto previa coordinacion con el
consultor.

Los demas costos y organizacion logistica de las capacitaciones serén cubiertas por el proyecto en acuerdo
con el consultor.



