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Anexo N° 10. TERMINOS DE REFERENCIA PARA LA
CONTRATACION DE SERVICIOS Y CONSULTORIAS
Organo: OFICINA DE RECURSOS HUMANQOS

Actividad del POI/Accién
Estratégica PEI:

AOI00005500692: Implementacion del Plan de Desarrollo
de Personas / AEI.04.03 Gestién fortalecida de recursos
humanos en la entidad

Denominacién de la Contratacion:

Servicio de capacitacion “ESTRATEGIAS DE VENTAS
PARA LA GESTION COMERCIAL”

FINALIDAD PUBLICA (Obligatorio)

El presente servicio busca mejorar las capacidades del personal de la Oficina de
Normalizacién Previsional a fin de fortalecer las competencias en diversas areas que
impacten en la adecuada prestacion de servicios de atencién al adulto mayor y la ciudadania
en general.

OBJETIVO DE LA CONTRATACION (Obligatorio)

El objetivo es contratar una persona juridica que brinde el servicio de capacitacién
“Estrategias de Ventas para la Gestion Comercial” que se encuentra priorizado en el Plan de
Desarrollo de las Personas (PDP) de la Oficina de Normalizacion Previsional (ONP) para el
periodo 2025, aprobado con Resolucion de Gerencia General N° 00030-2025- GG-ONP, a fin
que las/os servidoras/es desarrollen herramientas que faciliten la adquisicion de las
habilidades duras y blandas del equipo de ventas, dentro de una vision estratégica que
garantice la sostenibilidad de los resultados a corto, mediano y largo plazo.

ALCANCES DEL SERVICIO: (Obligatorio)

3.1

CARACTERISTICAS
i. Cantidad de beneficiarios/as:
Hasta seis (06) servidoras/es, los cuales forman parte de la Oficina de Normalizacion
Previsional.

ii. Modalidad:
El servicio se ejecutara en la modalidad presencial, la misma que se realizara en la
sala de capacitacién de la ONP, previa coordinacién de fechas con el area usuaria y
disponibilidad de la sala de capacitaciones.
iii. Programaciény duracion:
La capacitacion tendra una duracién de veinticuatro (24) horas cronolégicas distribuido
en doce (12) sesiones de dos (02) horas cronoldgicas, en el horario de 4:00 a 6:00
pm., con la frecuencia de dos (02) veces por semana.

Dichas sesiones deberan programarse dentro del plazo sefialado en el numeral 7.2 de
los Términos de Referencia. Asimismo, la programacion de las fechas de la
capacitacion sera coordinada mediante correo electronico entre la Oficina de Recursos
Humanos y el proveedor, al dia siguiente de notificada la orden de servicio.

Contenido:
El contenido del curso deberéa desarrollar los siguientes temas:

Mddulos Temario
Médulo 1: 1. Laimportancia de las ventas en el éxito empresarial
Introduccion a las e Cbmo las ventas impactan directamente en el crecimiento y
Estrategias de sostenibilidad de las empresas.
Ventas ¢ Definicion y objetivos de las estrategias de ventas.

e Elrol del vendedor en la organizacion.

2. Entendiendo el ciclo de ventas
e Etapas del ciclo de ventas: Prospeccion, presentacion, manejo de
objeciones, cierre y postventa.
e Adaptacién del ciclo de ventas al tipo de cliente.
3. Psicologia del consumidor y comportamiento de compra

e Factores que influyen en las decisiones de compra.
e CoOmo entender las motivaciones del cliente para ofrecer
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soluciones efectivas.

Modulo 2:
Prospectar y
Generar Leads de
Calidad

Segmentacion y perfil del cliente ideal

e Como identificar y segmentar el mercado.

e Creacion del perfil del cliente ideal (buyer persona).

Técnicas de prospeccion

e Meétodos tradicionales y digitales de prospeccion (telemarketing,
referidos, redes sociales, etc.).

e Uso de herramientas digitales (LinkedIn, CRM, email marketing).

Generacion de leads y calificacion de prospectos

e Métodos para generar leads calificados.

e CbOmo evaluar la calidad de los prospectos: criterios BANT
(Presupuesto, Autoridad, Necesidad y Tiempo).

Moédulo 3:
Estrategias de
Comunicacioén en
Ventas

La importancia de la comunicacion efectiva

e Técnicas de escucha activa.

e CoOmo hacer preguntas efectivas para entender las necesidades
del cliente.

Presentacion de ventas

e Como estructurar una presentacion de ventas efectiva.

e Uso de historias, datos y ejemplos para conectar emocionalmente
con el cliente.

Comunicacion no verbal en ventas

e Ellenguaje corporal del vendedor y del cliente.

e CoOmo leery ajustar el lenguaje corporal para generar confianza.

Identificacion de objeciones comunes

Modulo 4: e Objeciones tipicas: Precio, tiempo, necesidad, competencia.
Técnicas de e COmo abordar cada tipo de objecion.
Manejo de Técnicas para superar objeciones
Objeciones e Método de la "puerta abierta": Convencer paso a paso.
e Técnica de "confirmacion": Preguntar para confirmar la objecion.
e Técnica del "si, pero...": Aceptar la objecion y proporcionar una
solucién.
Transformando objeciones en oportunidades
e Codmo utilizar una objecién como una oportunidad para profundizar
en las necesidades del cliente.
Médulo 5: El momento del cierre

Estrategias de
Cierre de Ventas

e Cobmo identificar el momento perfecto para cerrar la venta.

e Sefiales de compra: Como reconocer cuando el cliente esté listo
para comprar.

Técnicas de cierre efectivas

o Cierre directo.

o Cierre por alternativa (ofrecer dos opciones).

o Cierre de resumen (resumir las razones para comprar).

e Cierre de urgencia (crear sensacion de escasez).

Superando el miedo al cierre

e Técnicas para gestionar la ansiedad y tener confianza en el
proceso de cierre.

e Como hacer que el cliente se sienta comodo al tomar la decisién.

Médulo 6: La importancia de la fidelizacion en ventas
Fidelizacién y e Estrategias para mantener la relacion a largo plazo con el cliente.
Servicio ¢ La fidelizacién como parte del ciclo de ventas.
Postventa Servicio postventa
e Cobmo ofrecer un excelente servicio postventa para asegurar la
satisfaccion y lealtad del cliente.
o Herramientas para hacer seguimiento efectivo (CRM, encuestas
de satisfaccion, etc.).
Generando promotores de la marca
e Técnicas para convertir a los clientes en defensores de la marca
(marketing de boca a boca).
e Codmo solicitar y aprovechar testimonios y referencias.
Médulo 7: Marketing de contenidos para ventas

Estrategias de
Marketing para
Apoyar las Ventas

e Como utilizar el marketing de contenidos (blogs, videos, webinars)
para atraer y educar a los clientes potenciales.

e Larelacion entre ventas y marketing.

Estrategias de ventas en redes sociales

e Uso de plataformas como LinkedIn, Facebook, Instagram y Twitter
para prospectar y vender.




3.2

e Técnicas de ventas sociales (social selling).

Inbound Marketing y su relacién con las ventas

e CoOmo el inbound marketing puede atraer clientes calificados.

e El papel del vendedor en la conversion de leads generados por
marketing.

Modulo 8: Uso de
Herramientas

CRM y automatizacion de ventas
e COmo usar un CRM para gestionar relaciones con los clientes.

Digitales en e Herramientas de automatizacion para mejorar la eficiencia del
Ventas proceso de ventas.
Analisis de datos y métricas de ventas
e Como utllizar las métricas y KPIs (Indicadores clave de
desempefio) para mejorar las estrategias de ventas.
e Andlisis de resultados y optimizacion del proceso de ventas.
Marketing digital y herramientas de prospeccion
e Herramientas para encontrar leads calificados y hacer seguimiento
efectivo.
o Plataformas de email marketing y herramientas de publicidad
online.
Médulo 9: Etica en las ventas

Aspectos Eticos y
Legales en las
Ventas

e Principios éticos que deben guiar a los vendedores en su practica
diaria.

e COmo construir relaciones de confianza y evitar practicas
engafiosas.
2. Leyesy regulaciones en ventas
e Conocimiento de las leyes de proteccion al consumidor y de
privacidad.
e La importancia de cumplir con las normativas locales e
internacionales en ventas.
3. Transparencia y honestidad en el proceso de ventas
e CoOmo ofrecer un servicio genuino y construir una reputacion sélida.

Médulo 10: 1. Medicién del desempefio en ventas

Evaluacién y e Como evaluar el rendimiento de las ventas de manera objetiva.
Mejora Continua e Métodos para medir la efectividad de las estrategias
en Ventas implementadas.

2. Feedback y mejora continua
e La importancia del feedback constante para mejorar las
habilidades de ventas.
e Como realizar autoevaluaciones y utilizar la retroalimentacion para
mejorar.
3. Planificacion y desarrollo profesional
e Creacion de un plan de mejora personal.
o Estrategias para continuar aprendiendo y desarrollando
habilidades de ventas.

CONDICIONES DEL SERVICIO:

Metodologia: El proveedor debera impartir, clases tedricas con base en ejemplos
reales y casos practicos. Simulaciones y role-playing: Ejercicios practicos donde los
participantes simulan ventas reales. Debera realizar estudios de caso como analisis
de empresas exitosas de seguros y sus estrategias de ventas. Simulaciones y role-
playing: Ejercicios practicos donde los participantes simulan ventas reales.

El proveedor debera remitir el récord de asistencias de los participantes por cada
sesidn desarrollada y segun lo solicite el representante de la Oficina de Recursos
Humanos de la ONP.

El representante de la Oficina de Recursos Humanos realizara el monitoreo respecto
al cumplimiento de las caracteristicas y condiciones del servicio, para lo cual podra
emplear encuestas a los/as participantes a fin de evaluar los criterios de calidad en el
aprendizaje e informara al proveedor los resultados a fin de que tome las medidas
correctivas correspondientes.

En caso de que el docente titular no pueda realizar la capacitaciéon en una fecha
establecida, por motivo de fuerza mayor debidamente justificado, el proveedor debera
comunicar a la ORH con 24 horas de anticipacién al correo electrénico
capacitacion@onp.gob.pe y debera reprogramar la sesion para ser dictada en un
plazo maximo de 3 dias calendario.




e El proveedor se compromete a efectuar el servicio dentro del periodo establecido, asi
como, el desarrollo de los temas mencionados en el numeral 3.1 del presente
documento.

\A

REQUISITOS DEL PROVEEDOR / PERFIL DEL CONSULTOR (Obligatorio)

4.1

4.2

CONDICIONES GENERALES

- El postor deberé ser una persona juridica.

- El postor deberé estar inscrito en el Registro Nacional de Proveedores (RNP) vigente.
- El postor debera tener el Registro Unico de Contribuyente (RUC) — Activo y habido.

- El postor no debe estar inhabilitado o suspendido para contratar con el estado.

- El postor debera contar con Cédigo de Cuenta Interbancaria.

PERFIL MINIMO DEL POSTOR

e EIl postor deberd ser una entidad educativa superior licenciada por SUNEDU o
instituto superior licenciado por MINEDU o Consultora y debera acreditar un monto
facturado acumulado equivalente a diez mil con 00/100 soles (S/. 10,000) por la
contratacion de servicios de capacitacion en “Estrategias de Ventas” o similares. Se
considera temas similares a:
- Gestion Comercial
- Habilidades de Venta
- Habilidades Comerciales
- Segmentacién y Prioridad de Clientes Clave
- Coaching Comercial
- Desarrollo Organizacional
- Seguros

Acreditacidn: La experiencia serd acreditada con cualquiera de los siguientes
documentos: i) copia simple de contratos y/o 6rdenes de servicio con su respectiva
conformidad; ii) Constancias de prestacién de servicios; iii) comprobantes de pago
cuya cancelacién se acredite documental y fehacientemente con voucher de depdsito
o reporte de estado de cuenta o cualquier otro documento que acredite el abono.

El proveedor debera contar en su equipo como minimo con el siguiente perfil de
profesional:
01 capacitador Titular que cumpla con los siguientes requisitos:

i. Profesional en Comunicacion o Periodismo o Relaciones Publicas o Psicologia o
Ingenieria o Economia o Marketing o Administracion o Educacion o Ingenieria o
Ciencias Sociales o Contabilidad, lo cual acreditar&4 con grado académico de
bachiller y/o titulo profesional.

ii. Debe contar con experiencia minima en el dictado de 3 cursos sobre ventas a
compaifiias de seguros o venta de seguros

ii. Experiencia en docencia general minima de un (01) afio.

iv. Estudios de maestria o diplomado o cursos o programas en Gerencia de ventas o
Coaching comercial o Seguros o Desarrollo organizacional.

Acreditacion: La experiencia del personal capacitador se acreditaran con cualquiera
de los siguientes documentos: (i) copia simple de contratos y su respectiva
conformidad o (ii) constancias o (iii) certificados o (iv) cualquier otra documentacion
que, de manera fehaciente demuestre lo requerido.

v" Nota: Si por causa debidamente justificada el contratista se ve obligado a proponer un
capacitador suplente, debera presentar a dicho capacitador (que cumpla con los
requisitos del perfil requerido) dentro del plazo méximo de cinco (05) dias calendarios,
contabilizados a partir del dia siguiente de la comunicacion realizada por el contratista
a través del correo electronico capacitacion@onp.gob.pe, el cual sera validado por el
area usuaria.

SEGUROS (De Corresponder)

No corresponde

VI.

PRESTACIONES ACCESORIAS (De corresponder)

No corresponde




VII.

LUGAR Y PLAZO DE EJECUCION (Obligatorio)

7.1 LUGAR

El servicio se ejecutara en la modalidad presencial, la misma que se realizara en la sala de

capacitacion de la ONP, previa coordinacion de fechas con el area usuaria y disponibilidad
de la sala de capacitaciones.

7.2 PLAZO

El servicio tendra un plazo de ejecucion de hasta ciento cinco (105) dias calendario.

INICIO DEL COMPUTO DE LOS PLAZOS: Luego de realizada la notificacion de la Orden
de Servicio (*), la Oficina de Recursos Humanos coordinara mediante correo electronico
con el proveedor seleccionado, la programacién de las fechas de la capacitacién dentro

del plazo establecido.

Hasta los cinco (05) dias calendario computados a partir del dia
siguiente de notificada la orden de servicio.

Presentacion del
primer entregable

Hasta los cien (100) dias calendario computados a partir del dia
siguiente de notificada la orden de servicio.

Ejecucion de la
capacitacion

Hasta los ciento cinco (105) dias calendario computados a partir
del dia siguiente de notificada la orden de servicio.

Presentacion del
entregable final

(*) La Orden de Servicio es notificada mediante correo electronico al proveedor/a y se
entiende por notificada una vez que se cuente con la confirmacion de la recepcién de la

Orden de Servicio o acuse de recibo automatico.

VIII.

ENTREGABLES (Obligatorio)

Los entregables deberdn ser presentados a través de la mesa de partes virtual de la ONP,
a la cual podra acceder en el siguiente enlace: https:/facilita.qob.pe/t/2861, dirigidos a la
Oficina de Recursos Humanos.

Primer entregable:

Syllabus del curso, que deberd ser presentado mediante correo electrénico a
capacitacion@onp.gob.pe al representante de la Oficina de Recursos Humanos de la
ONP.

Segundo entregable (Entregable final):
Informe final del curso, que debera ser presentado a través de la Mesa de Partes Digital
de la Entidad (https://facilita.gob.pe/t/2861), dirigidos a la Oficina de Recursos Humanos,
conteniendo como minimo lo siguiente:
i. Presentacion empleada para el desarrollo de las sesiones.
ii. Materiales entregados de manera virtual a través de enlaces, correos, repositorios o
similares.
iii. Reporte de notas y asistencia de los participantes del curso,
iv.  Certificados o constancias de participacion virtual.

IX.

CONFORMIDAD (Obligatorio)

La conformidad sera otorgada por el/la Director/a General de la Oficina de Recursos
Humanos, previo informe de la/el Ejecutivo de Desarrollo Profesional. Esta sera emitida
en un plazo no mayor de siete (07) dias calendario, tras el cumplimiento de las condiciones
establecidas entre las partes.

La recepcion y conformidad se realiza de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 144 del
Reglamento de la Ley N° 32069, Ley General de Contrataciones Publicas.

La conformidad se emite en un plazo maximo de siete (07) dias contabilizados desde el
dia siguiente de recibido el entregable, salvo que se requiera efectuar pruebas que
permitan verificar el cumplimiento de la obligacidn, o si se trata de consultorias, en cuyo
caso la conformidad se emite en un plazo maximo de veinte (20) dias, bajo
responsabilidad del servidor o funcionario que debe emitir la conformidad. La sola
recepcion de bienes en la entidad o en el destino final, segin sea el caso, no constituye
la conformidad del &rea usuaria.



https://facilita.gob.pe/t/2861
mailto:capacitacion@onp.gob.pe

De existir observaciones, la Entidad las comunica al contratista, indicando claramente el
sentido de estas, otorgandole un plazo para subsanar dependiendo de la complejidad o
sofisticacién de las subsanaciones a realizar.

El plazo de subsanacion no debe ser mayor del 30% del plazo del entregable
correspondiente. Subsanadas las observaciones dentro del plazo otorgado, no
corresponde la aplicacion de penalidades.

El mismo plazo establecido para la subsanacion de observaciones resulta aplicable para
que la entidad contratante se pronuncie sobre el levantamiento de observaciones.

Cuando la entidad contratante exceda el plazo previsto para emitir la conformidad o
pronunciarse sobre el levantamiento de las observaciones, los dias de retraso no pueden
ser imputados al contratista a efectos de la aplicacién de penalidades.

Si pese al plazo otorgado, el contratista no cumpliese a cabalidad con la subsanacion, la
entidad contratante puede otorgar al contratista periodos adicionales, conforme a lo
sefalado en el numeral 144.4 del Reglamento u optar por resolver el contrato, de acuerdo
con los supuestos de resolucion establecidos en el literal b) del numeral 68.1 del articulo
68 de la Ley. En caso otorgue periodos adicionales corresponde aplicar la penalidad
por mora desde el vencimiento del plazo inicial para subsanar, sin considerar los
dias en los que pudieraincurrir la entidad contratante para efectuar las revisiones y
notificar las observaciones correspondientes.

X.

FORMA Y CONDICIONES DE PAGO (Obligatorio)

El pago total se realizard en una sola armada con posterioridad al otorgamiento de la
conformidad por parte del &rea usuaria previa presentacién y aprobacion del segundo
entregable (entregable final) respectivo.

El pago se efectuara mediante transferencia al cédigo de cuenta interbancaria (CCl) que
haya sido proporcionada por el proveedor, previa presentacion de la factura correspondiente.

La Entidad debera pagar las contraprestaciones pactadas a favor del contratista dentro del
plazo maximo de diez (10) dias habiles luego de otorgada la conformidad por parte del area
usuaria, y es prorrogable, previa justificacion de la demora, por cinco (05) dias habiles, de
conformidad con lo dispuesto en el articulo 67 de la Ley General de Contrataciones Publicas, Ley N°
320609.

XI.

CONFIDENCIALIDAD (De corresponder)

La confidencialidad y reserva absoluta en el manejo de informacién y documentacién a la
gue se tenga acceso relacionada con la prestacion, pudiendo quedar expresamente
prohibido revelar dicha informacion a terceros. El contratado, deberd dar cumplimiento a
todas las politicas y estdndares definidos por la ONP, en materia de seguridad de la
informacion.

Esta obligacion comprende la informacion que se entrega, como también la que se genera
durante la realizaciéon de las actividades y la informacion producida una vez que se haya
concluido el servicio. Dicha informacion puede consistir en mapas, dibujos, fotografias,
mosaicos, planos, informes, recomendaciones, célculos, diagnésticos, documentos, cuadros
comparativos y demas datos compilados o recibidos por el contratista.

XIl.

RESPONSABILIDAD DEL CONTRATISTA

El contratista es el responsable por la calidad ofrecida y por los vicios ocultos del servicio
ofertado por un plazo no menor de un (01) afio, contado a partir de la conformidad otorgada
por la Entidad.

XII.

RESPONSABILIDAD POR LA ASIGNACION DE BIENES

En virtud de lo dispuesto en los articulos 11 y 18 de la Ley Nro. 29151 —Ley General del
Sistema Nacional de Bienes Estatales, en aquellos casos en los cuales, para el cumplimiento
de la prestacion, la Entidad asigne al Contratista algin bien mueble o inmueble, éste es
responsable del buen uso y conservacion de los mismos; de lo contrario, respondera por su
deterioro o pérdida, debiendo proceder a su reposicion dentro del plazo maximo de cinco (5)
dias hébiles.

XIV.

CONSIDERACIONES GENERALES A LOS PRODUCTOS




Los derechos intelectuales de los productos y documentos elaborados por el contratista que
resulte seleccionado son propiedad de la ONP, asi como toda aquella informacion interna de
la institucién a la que tenga acceso para la ejecucion del servicio.

XV.

GASTOS POR DESPLAZAMIENTO

No corresponde.

XVI.

PENALIDAD POR MORA (Obligatorio)

En caso de retraso injustificado del contratista en la ejecucion de las prestaciones objeto del
contrato, la Entidad le aplica automaticamente una penalidad por mora por cada dia de
atraso. La penalidad se aplica automaticamente y se calcula de acuerdo a la siguiente
férmula, de conformidad con el articulo 120 del Reglamento de la Ley N° 32069, Ley General
de Contrataciones Publicas:

Penalidad diaria = 0.10 x monto
F x plazo en dias

Donde F tiene los siguientes valores:
Para bienes y servicios: F = 0.40.

Tanto el monto como el plazo se refieren, segln corresponda, al monto vigente del contrato,
componente o item que debi6 ejecutarse o, en caso de que estos involucren entregables
cuantificables en monto y plazo, al monto y plazo del entregable que fuera materia de
retraso.

La suma de la aplicacion de las penalidades por mora y de otras penalidades no puede
exceder el 10% del monto del entregable correspondiente, de conformidad con el articulo
229.2 del Reglamento de la Ley N° 32069, Ley General de Contrataciones Publicas.

XVII.  OTRAS PENALIDADES (De Corresponder)

Supuestos de aplicacién de

penalidad Forma de calculo Procedimiento
Pgsilnrtztc:%sno o Ic‘iael rimer 1% del monto contratado gtl?i?:iunglg];orl?rgil?rigz
gntregable i por dia de retraso Humanos
Por el retr.a,so enla 1% del monto contratado Segyn informe de la
presentacion del segundo : Oficina de Recursos
! por dia de retraso
entregable (entregable final) Humanos

Por el retraso en la
subsanacion de las 1% del monto contratado
observaciones del segundo por dia de retraso

entregable (entregable final)

Segun informe de la
Oficina de Recursos
Humanos

Segun informe de la
Oficina de Recursos
Humanos

Por retraso en la presentacién | 1% del monto contratado
del capacitador suplente por dia de retraso

XVIIl.  RESOLUCION CONTRACTUAL

De conformidad con el articulo 68 de la Ley General de Contrataciones Publicas y el articulo
122 de su Reglamento, cualquiera de las partes puede resolver, total o parcialmente, el
contrato en los siguientes supuestos:

a) Caso fortuito o fuerza mayor que imposibilite la continuacién del contrato.

b) Incumplimiento de obligaciones contractuales, por causa atribuible a la parte que
incumple.

¢) Hecho sobreviniente al perfeccionamiento del contrato, de supuesto distinto al caso
fortuito o fuerza mayor, no imputable a ninguna de las partes, que imposibilite la
continuacion del contrato.

d) Por incumplimiento de la clausula anticorrupcion.

e) Por la presentacion de documentacion falsa o inexacta durante la ejecucion contractual.




Asimismo, la Entidad podra resolver el contrato por acumulacion del monto méximo de la
penalidad por mora o por el monto méximo para otras penalidades; o cuando la situacion de
incumplimiento ya no pueda ser revertida, segun el articulo 122.2 del Reglamento de la Ley
N° 32069, Ley General de Contrataciones Publicas.

Adicionalmente, se podra resolver la presente contratacion, bajo las siguientes causales:
- Por mutuo acuerdo entre las partes, suscribiendo el Acta respectiva.
- Por desaparicién de la necesidad, debidamente justificada por el area usuaria.

XIX. AMPLIACION DE PLAZO

De conformidad con lo dispuesto en el articulo 142 del Reglamento de la Ley N° 32069, Ley
General de Contrataciones Publicas, la Entidad puede autorizar la ampliacion del plazo del
contrato, previa solicitud sustentada del contratista, priorizando la conservacion del equilibrio
econdmico financiero del contrato y el cumplimiento de su finalidad publica, en el siguiente
supuesto:

Por atrasos y/o paralizaciones no imputables al contratista, que ameriten que se requiera
ampliar el plazo para dar cumplimiento a la finalidad publica del contrato y mantener su
equilibrio econdémico financiero.

El contratista solicita la ampliacion de plazo dentro de los diez (10) dias habiles siguientes
de finalizado el hecho generador del atraso o paralizacion. Dentro de dicho plazo, el
contratista puede pedir una prorroga de hasta diez dias habiles (10) adicionales para
presentar la solicitud de ampliacion de plazo. Las solicitudes extemporaneas de ampliacion
de plazo se tienen por no presentadas.

La Entidad notifica su decision al contratista dentro de los doce (12) dias habiles,
contabilizados desde el dia siguiente de recibida la solicitud. De no existir pronunciamiento,
se tiene por aprobada, salvo que el contratista no haya cumplido estrictamente con el
procedimiento previsto en el numeral 142.3 del Reglamento

XX.

SANCIONES

Son infracciones administrativas pasibles de sanciéon a proveedores y subcontratistas las

siguientes, de acuerdo con el articulo 87.2 de la Ley General de Contrataciones Publica:
Negarse injustificadamente a cumplir las obligaciones derivadas del contrato que deben
ejecutarse con posterioridad al pago.
Suscribir contratos sin contar con inscripcion vigente en el RNP.
Contratar con el Estado estando impedido conforme a ley, con independencia del régimen
legal de contratacion aplicable, conforme al articulo 30 de la Ley.
Ocasionar que la entidad contratante resuelva el contrato, incluidos aquellos contratos que
se perfeccionen a través de los catalogos electrénicos de acuerdos marco, siempre que
dicha resolucién no haya sido sometida a los mecanismos de solucién de controversias o
haya quedado consentida o firme en via conciliatoria o arbitral.
Presentar informacién inexacta a las entidades contratantes, al Tribunal de Contrataciones
Publicas, al RNP, al OECE o a Pert Compras. En el caso de las entidades contratantes,
siempre que estén relacionadas con el cumplimiento de un requerimiento, factor de
evaluacion o requisitos y que incidan necesaria y directamente en la obtencién de una
ventaja o beneficio concreto en el procedimiento de seleccién o en la ejecucién contractual.
Tratandose de informacién presentada al Tribunal de Contrataciones Publicas, al RNP o
al OECE, la ventaja o el beneficio concreto debe estar relacionado con el procedimiento
que se sigue ante estas instancias.
Presentar documentos falsos o adulterados a las entidades contratantes, al Tribunal de
Contrataciones Publicas, al RNP, al OECE o a Perta Compras.

XXI.

CLAUSULA ANTICORRUPCION Y ANTISOBORNO

Al notificarse la orden o suscribir el contrato, EL CONTRATISTA declara y garantiza no
haber ofrecido, negociado, prometido o efectuado ningin pago o entrega de cualquier
beneficio o incentivo ilegal, de manera directa o indirecta, a los evaluadores del proceso de
contratacion o cualquier servidor de la entidad contratante.

Asimismo, EL CONTRATISTA se obliga a mantener una conducta proba e integra durante
la vigencia del contrato, y después de culminado el mismo en caso existan controversias
pendientes de resolver, lo que supone actuar con probidad, sin cometer actos ilicitos, directa




o indirectamente.

Aunado a ello, EL CONTRATISTA se obliga a abstenerse de ofrecer, negociar, prometer o
dar regalos, cortesias, invitaciones, donativos o cualquier beneficio o incentivo ilegal, directa
o indirectamente, a funcionarios publicos, servidores publicos, locadores de servicios o
proveedores de servicios del area usuaria, de la dependencia encargada de la contratacion,
actores del proceso de contratacién y/o cualquier servidor de la entidad contratante, con la
finalidad de obtener alguna ventaja indebida o beneficio ilicito. En esa linea, se obliga a
adoptar las medidas técnicas, organizativas y/o de personal necesarias para asegurar que
no se practiquen los actos previamente sefialados.

Adicionalmente, EL CONTRATISTA se compromete a denunciar oportunamente ante las
autoridades competentes los actos de corrupcion o de inconducta funcional de los cuales
tuviera conocimiento durante la ejecucion del contrato con LA ENTIDAD CONTRATANTE.

Tratdndose de una persona juridica, lo anterior se extiende a sus accionistas,
participacionistas, integrantes de los O¢rganos de administracion, apoderados,
representantes legales, funcionarios, asesores o cualquier persona vinculada a la persona
juridica que representa; comprometiéndose a informarles sobre los alcances de las
obligaciones asumidas en virtud del presente contrato.

Finalmente, el incumplimiento de las obligaciones establecidas en esta clausula, durante la
ejecucion contractual, otorga a LA ENTIDAD CONTRATANTE el derecho de resolver total
o parcialmente el contrato. Cuando lo anterior se produzca por parte de un proveedor
adjudicatario de los catalogos electronicos de acuerdo marco, el incumplimiento de la
presente clausula conllevard que sea excluido de los Catalogos Electrénicos de Acuerdo
Marco. En ningln caso, dichas medidas impiden el inicio de las acciones civiles, penales y
administrativas a que hubiera lugar.

Ademas, EL/LA POSTOR/A se compromete a comunicar a las autoridades competentes, de
manera directa y oportuna, cualquier acto o conducta ilicita o corrupta de la que tuviera
conocimiento; y adoptar medidas técnicas, organizativas y/o de personal apropiadas para
evitar los referidos actos o préacticas; conforme a lo previsto en la Directiva N° 004-2022-
ONP/GG “Directiva sobre la atencién de denuncias por presuntos actos de corrupcion,
otorgamiento de medidas de proteccién a el/la denunciante y sancion de las denuncias de
mala fe en la Oficina de Normalizacion Previsional.

Hacemos de conocimiento que la ONP, mediante Resolucion Jefatural N° 016-2022-
ONP/JF, aprob6 la Politica Antisoborno y Objetivos del Sistema de Gestion
Antisoborno, la cual esta disponible en el siguiente enlace:
https://www.gob.pe/institucion/onp/normas- leqgales/2721514-016-2022-onp-jf

XXII.

SOLUCION DE CONTROVERSIAS:

Conforme al numeral 81.3 del articulo 83, cualquiera de las partes tiene el derecho a solicitar
una conciliacién dentro del plazo de caducidad correspondiente ante las controversias
surgidas entre las partes sobre la validez, nulidad, interpretacién, ejecucién, terminacién o
eficacia del contrato, segin lo sefialado en el articulo 82 de la Ley General de
Contrataciones Publicas.

XXIIl. GARANTIAS:

No corresponde

XXIV. GESTION DE RIESGOS

No corresponde

XXV. MEDIDAS DE SEGURIDAD EN LA PRESTACION DEL SERVICIO (De corresponder)

No corresponde.

~ Firma ) VB°
Area Usuaria Area Técnica (de corresponder)
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