Términos de Referencia

Servicios de Asistencia Técnicay Capacitacion para Desarrollo Empresarial de
EMARSA

1. Antecedentes

La Empresa Minera Aurifera Relave S.AA. (EMARSA, recientemente constituida) se encuentra
ubicada en e centro poblado de Relave, distrito de Pullo, provincia de Parinacochas - Ayacucho.
EMARSA tiene 33 socios quienes participan personalmente en el trabajo minero en calidad de
socios-trabajadores. Asimismo durante el proceso de conformacién de la empresa los socios han
peticionado una concesién minera a nombre personal del actual presidente; esta concesion ya esta
titulada por el INACC. Ante el hecho de laempresa ya legalmente constituida, esta por iniciarse €l
proceso de transferencia de la concesion ala empresa como personajuridica.

EMARSA requiere contratar |os servicios de asistencia técnicay capacitacion para € desarrollo de
su formalizacion empresarial e iniciar su operacion minera. Para tal efecto ha presentado al
Proyecto GAMA (Gestion Ambiental en la Mineria Artesanal) una propuesta de Subproyecto, que
ha sido preaprobada. Los presentes Términos de Referencia describen los servicios de asistencia
técnicay capacitacion requeridos de el/la CONSULTOR(A) a ser contratado(a) seguin se especifica
a continuacion.

La modalidad de gecucion del Subproyecto ha sido fijada en “gecucion directa’, es decir que una
vez que se dispone de una oferta de servicios a satisfaccion de EMARSA y GAMA se firmara el
respectivo “ Acuerdo de Co-financiamiento de Subproyecto” entre EMARSA y GAMA, y dentro de
los pardmetros fijados en este acuerdo un “Contrato de Locacion de Servicios’ entre EMARSA y
€l/laCONSULTOR(A).

2. Objetivos

1) Asistir técnicamente a grupo promotor de laempresa EMARSA para que disponga de un Plan de
Negocios anivel deperfil y puedainiciar su operacion minera.

2) Capacitar y dar seguimiento sobre procesos claves que aseguren el desarrollo de capacidadesy
desempefio del Directorio, Gerenciay socios.

3. Alcances del Servicio

Coordinacion: Coordinacion parael desarrollo de reuniones, sesiones practicas (ensefianza practica
demostrando cémo se realiza una ciertatared), talleres de planificacion, talleres de capacitacion y
evaluacion participativa.

Apectos a cubrir:
a) Coordinacién de actividades
b) Rendicion de cuentas
c) Presentacion deinformes



Productos y Resultados:

- EMARSA y e/la CONSULTOR(A) han acordado los detalles y e cronograma del plan
Capacitacion y Asistencia Técnica.

- Informe intermedio e informe final

3.1 Alcancesdel Servicio parael cumplimiento del Objetivo 1.

“Asistir técnicamente al grupo promotor de laempresa EMARSA para que disponga de un Plan de
Negocios anivel de perfil y puedainiciar su operacion minera.”

Actividad 1.1: Establecer con el grupo promotor (Directorio) y el Gerente general sus necesidades
de capacitacion especifica (segun funciones) e implementacion a través de talleres y sesiones
précticas

Aspectos a cubrir:

a) Funcionamiento y mango de directorio y gerencia: Plan de trabgo,
responsabilidades, reglamento, manejo adecuado y al dia de los Libros Societales
(Actas dedirectorio, de Junta General, de Accionistas, certificado de Acciones).

b) Conduccion de laempresa: conociendo, analizando e implementando los Estatuto de
la Empresa.

c) Capacitacion en gestion de la empresa: elementos claves de formalizacion de la
operacion minera:

= Transferencia del titulo minero del actua titular (provisonamente en
representacion de laempresa) ala personajuridica de la empresa

» RUC, mangjo de facturas, guias de remisién, obligaciones tributarias

= DIA, COM.

= Gestion de explosivos (carnét de manipuladores, autorizacion global,
Adaquisicion transporte, amacenamiento y control de explosivos.)

» |nformes periddicosa MEM, DICSCAMEC, etc.

= Manegjo de oficina y documentacion de la empresa (modelos de cartas,
comunicacionesy archivos).

d) Elaboraciony Manejo de Presupuestosy cuentas

€) Establecer anivel preliminar: balance de recursos, costos, andlisis de factibilidad y
nivel de riesgo empresarial como insumos para la elaboracién progresivay conjunta
del perfil de Plan de Negocio de la empresa.

Productos y Resultados:

- El Directorio y la Gerencia de EMARSA funcionan seglin estatutos, conocen sus roles y se
desempefian seglin expectativas de los socios.

- Documentacion que sustenta progresos sustanciales en la formalizacion legal y operativa de
EMARSA

- EMARSA, con laayuda de el/la CONSULTOR(A) ha elaborado su Plan de Negocio anivel de

perfil.

Actividad 1.2: Establecer con el grupo promotor (Directorio) y el Gerente general las prioridades
para el aspecto técnico productivo para su discusion y aprobacion por la asamblea de socios.

Productos y Resultados:
- Programade trabgjo de Asesoriay Asistencia Técnica para EMARSA paralaactividad 1.3.




Actividad 1.3: Asesoriay asistencia técnica (geol 6gico/minera) en la medida que sea pertinente y
priorizada por EMARSA (en base alostalleres de coordinacion y planificacion).

Aspectos que pueden ser cubiertos:

a)
b)

c)
d)

€)

f)

Definicién de limites de la concesion

Acciones necesarias para €l inicio de la exploracion sistemética (carretera, acuerdos
con titulares vecinos, acuerdos sobre sistemas de transportey de trabgjo).
Capacitacion a los socios de la empresa sobre normas ambientales, uso correcto de
explosivos, seguridad e higiene minera, proteccion del medio ambiente.

Apoyar la identificacion y seleccion de dternativas de corto plazo para la
explotacion, procesamiento y comercializacion empresarial.

Capacitacion en el uso del GPS en el campo.

Capacitacion en uso adecuado de mercurio, cianuro'y otros

Productos y Resultados:

- Sehacumplido el Plan de Trabajo establecido en laactividad 1.2.

- Los recomendaciones de la asesoria y los productos de asistencia técnica son documentados
(Informes, planos, etc.)

- Todo materia de capacitacion utilizado (Guiasy manuales) ha sido entregado a EMARSA

3.1 Alcancesdel Servicio para el cumplimiento del Objetivo 2

“Capacitar y dar seguimiento sobre procesos claves que aseguren el desarrollo de capacidadesy
desempefio del Directorio, Gerenciay socios.”

Actividad 2.1:

Capacitacion especifica para asegurar mejor desempefio en la conduccion de la

empresa, através de talleresy sesiones previas atoma de decisiones:

Aspectos a cubrir:

a)

b)

c)

Transferencia de conocimientos y practicas sobre negociacion con empresas
compradoras de mineral, proveedoras de insumos, serviciosy financiamiento, segiin
sea pertinente.

Desarrollo de mecanismos de capacitacién permanente, control de acciones y de
incentivos para el adecuado cumplimiento de medidas de seguridad e higiene minera
y proteccion ambiental.

Capacitacion para elaborar los manuales y guias internos sencillas de mango
administrativo y operativo minero y de proteccion del ambiente; Capacitacion en el
uso de formatos e instrumentos de gestion.

Productos y Resultados:

-  EMARSA hasido capacitado en teoriay préctica de negociacion.

- Todo materia de capacitacion utilizado (guiasy manuales) ha sido entregado aEMARSA

- EMARSA con asesoria de el/la CONSULTOR(A) ha aprendido cémo elaborar manuales
internos y formatos de gestion y esta en capacitad de elaborar |os instrumentos que considere
necesario en el futuro

Actividad 2.2:

Capacitacion especifica para asegurar mejor desempefio en larelacion con los

Mineros socios, através de talleres y sesiones previas atoma de decisiones:

Aspectos a cubrir:
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a) Establecer mecanismos que formalicen el trabajo de los socios y no socios en la
concesion minera de laempresa.

b) Establecer mecanismos, acuerdos y estrategias para el financiamiento de las
actividades iniciales de la empresa.

Productos y Resultados:

- EMARSA con asesoria de el/la CONSULTOR(A) ha establecido los mecanismos de trabajo de
SOCIOS Yy NO-SOCios, que garantizan que la empresa cuenta con |os recursos financieros para
cumplir sus obligaciones.

4. Tiempo de ejecucion estimado

Los Servicios de Asistencia Técnica'y Capacitacion se prestardn en forma intermitente durante un
periodo méaximo de 6 meses.

Se prevé durante este tiempo aproximadamente 10 bloques de capacitacion o planificacion a ser
realizados en la localidad de Relave, cuya duracion individua fluctuard entre 2 a 3 dias. De tal
forma el requerimiento de tiempo se estima en 30 dias |aboral es para capacitacion.

Complementariamente se estima necesario un acompafiamiento de directivos y gerencia de
EMARSA durante 10 dias laborales de “sesiones practicas’ a ser realizadas en otras localidades
segun el caso (capacitacion préctica en gestiones empresariales ante MEM, INACC, DREM,
SUNAT, DISCAMEC, y en otras entidades.)

5. Responsabilidades
5.1 Responsabilidades de el/la CONSULTOR(A)

Coordinar con los Directivos todas | as actividades que permitan el logro de los objetivos productos
y resultados de la consultoria. Esto incluye entre otros:

- la disponibilidad de el/la CONSULTAR(A) de acompafiar y capacitar al Directorio y a la
Gerencia mediante sesiones préacticas de acuerdo a oportunidades que se presenten en €
transcurso de egecucion de la consultoria (por eemplo: sesion préctica de negociacion
acompanando y asesorando a EMARSA en negociaciones rea es)

- la disponibilidad de el/la CONSULTAR(A) de realizar eventos de capacitacion masiva (por
ejemplo talleres) preferiblemente los dias de fin de semana

Precisar |os contenidos de | as actividades en forma conjunta con el Gerente General y Miembros del
Directorio de laempresa, afin de facilitar y asegurar |a transferencia de capacidades.

Documentar los trabajos realizados mediante informes operativos (informe de avance e informe
final), y presentar los informes financieros (rendicién de cuentas) en conformidad con los
requerimientos de EMARSA y del Proyecto GAMA a ser especificados en el contrato de locacion
de servicios.

5.2 Responsabilidades del Contratante (EMARSA)

Coordinar con el/la CONSULTORA(A) todas las actividades que permitan el logro de los objetivos
productosy resultados de la consultoria. Esto incluye entre otros:




- Aprobar u observar e desarrollo de actividades, informes y productos, segin el proyecto
formulado.

- Informar con la debida anticipacion acerca de oportunidades de sesiones practicas y
reguerimientos de acompariamiento durante gestiones claves.

- Redlizar las coordinaciones respectivas con los socios de la empresa a fin de garantizar la
realizacion eficiente y eficaz de los eventos de capacitacion; Informar a los socios sobre todos
los acuerdos para el desarrollo de las actividades de formalizacion y fortal ecimiento empresarial.

- Dar lasfacilidades a equipo que brinda € Servicio de Asistencia Técnicay Capacitacion (entre
otros: alojamiento y alimentacion)

Coordinar con € Proyecto GAMA la puesta a disposicion de los recursos financieros para el
Subproyecto. Esto incluye entre otros:

- Expresar oportunamente la conformidad o inconformidad con los servicios recibidos o cuentas
rendidas, afin de que la conformidad sustente la puesta a disposicion de los recursos, o que €/la
CONSULTOR(A) pueda tomar las medidas para mejorar sus servicios o informes en
conformidad con las expectativas del cliente (EMARSA)

6. Contenido de Ofertas
L as ofertas deben contener una oferta técnicay una oferta econémica.

La oferta técnica debe (para cada actividad prevista en los términos de referencia) presentar una
propuesta para €l plan de trabgjo en detalle. Esta propuesta puede, segln €l caso y a criterio del
ofertante consistir en una descripcién del contenido del médulo de capacitacion, o consistir en un
portafolio de posibles contenidos opcionales que servirdn de punto de partida para una posterior
definicion participativa del plan de trabajo detallado (ver Resultado de “Coordinacion”). La oferta
técnica debe comprender todas las actividades previstas en los términos de referencia, pero puede
incluir actividades y contenidos adicionales que constituyan un valor agregado para el contratante,
siempre y cuando la metodologia de trabagjo del ofertante permite realizarlos dentro del marco
referencial del tiempo de g ecucion estimado.

La oferta técnica debe especificar para cada actividad € porcentgje del tiempo total que le
corresponde o la cantidad de dias de trabajo previstas para su realizacion, a fin de poder evaluar la
adecuada priorizacién de lostemas atratar.

La oferta técnica debe indicar los nombres, especializaciones y experiencias de trabajo de los
profesionales que prestardn los servicios de capacitacion y asistencia técnica; un anexo debe
contener sus respectivos curriculum vitae no-documentados. Cambios de persona posterior a la
recepcion de la oferta requieren la aprobacion de EMARSA.

La oferta econdmica debe ser presentada en Nuevos Soles Peruanos y seguir € siguiente esquema,
gue debe ser ampliado con filas adicionales de acuerdo a detalle necesario de la of erta econémica:



Rubros Costo
Jredo | Cantidad | Unidad | Costotota
Parte 1: Presupueto de servicios de el/la CONSULTOR(A) (Soles)

1.1Honorarios Personal S. ..
EspecidistaA 9. .. X Dias 9. ..
EspecidistaB 9. .. X Dias 9. ..
...filasadicionales...

1.2 Gastos administrativos 9. ..
Descripcion 9. .. X Item 9. ..
... filasadicionales...

Subtotal S....
Parte 2: Presupuesto para gastos de gestion (Soles)

2.1Gastosdeviaje S. ..
Pasgjes ... X Viajes S
Otros gastos de vigje 9. .. X Viagjes 9. ..
\Vidticos o Alimentacion y hospedaje® g. .. X Dias 9. ...
...filasadicionales...

2.2 Gastos de actividades seguin detalle propuesta 9. ..
Descripcion 9. .. X Item 9. ...
Descripcion 9. .. X Item 9. ..
... filasadicionales...

Subtotal S....
TOTAL ...

Y El precio unitario de viéticos se destina 60% para alimentacion y 40% para hospedaje. En caso que €l contratante decide proporcionar hospedaje
solo se reconocera alimentacion. En caso que € contratante decide proporcionar alimentacién completa se reconocera el 50% de alimentacion para
alimentacion complementaria, es decir 30% del precio unitario.

La oferta econdmica debe indicar si los servicios se redlizan por parte de personas naturales, en
cuyo caso los honorarios profesionales incluyen los respectivos impuestos, o si la consultoria se
realiza por parte de una personajuridica, en cuyo caso los servicios de el/la CONSULTOR(A) seran

facturados con IGV.

Los Precios unitarios, los Subtotalesy €l Total de la oferta deben incluir el IGV.

Se prevé un pago en 3 cuotas:

- cuotainicial de 20% alafirmade contrato

- segunda cuota de hasta 40% de acuerdo a la rendicion de cuentas del primer desembolso y ala

aprobacion del informe de avance

- tercera cuota (final) de hasta 40% de acuerdo ala rendicion de cuentas del segundo desembolso

y alaaprobacién del informe final

7. Evaluacion de las ofertas

Las ofertas seran calificadas segun el siguiente esquema

a) Experienciadel ofertante y su personal (evaluando trabajos similares
realizados y requerimientos de preparaci én de contenidos)
b) Cumplimiento con las expectativas del contratante (EMARSA),

hasta 20 puntos




pertinenciay creatividad metodol 6gica de la oferta técnica hasta 50 puntos
c) Coincidencia de la oferta econdmica con precios habituales del mercado hasta 30 puntos

Una primera calificacion sera realizada por €l contratante EMARSA en un plazo no mayor a una
semana de la fecha de cierre de la convocatoria, comunicando €l resultado de la calificacion al
Proyecto GAMA.

Una segunda calificacion sera realizada por €l persona del Proyecto GAMA en un plazo no mayor
a (2) dos dias de la comunicacién del resultado por EMARSA, analizando sobre todo € puntge
entregado en los criterios a) y ).

Los resultados de la calificacion seran comunicados a los of ertantes en un plazo no mayor a (2) dos
de lasegunda calificacion.

La convocatoria para of ertas sera declarada desierta si ninguna oferta supera una calificacion de 60
puntos.

8. Presentacion de ofertas

El original de la oferta debe ser entregado en sobre cerrado hasta € dia 15 de junio de 2004 en la

siguiente direccion: Los Halcones 277, San Isidro, Lima con una copia de la oferta parael Proyecto
GAMA

Juan Quispe Carlos José Palomino Aquino
Presidente Directorio Gerente Generd

L os presentes términos de referencia han sido autorizados por € Proyecto GAMA

Felix Hruschka, Guillermo Medina
Jefe internacional del Proyecto Jefe interregional del Proyecto



