% EUSA

PLIEGOS CONDICIONES TECNICAS Y DE
GESTION PARA EL PROCEDIMIENTO DE
CONCURRENCIA PARA LA CONTRATACION DE
LOS SERVICIOS DE UNA PLATAFORMA DE
TELEFORMACION PARA LA IMPARTICION DE
ACCIONES FORMATIVAS



ZEUSA

En Sevilla, a 15 de Junio de 2023

iNDICE

1. INTRODUCCION

2. OBJETO DEL CONTRATO

3. CARACTERISTICAS DEL CONTRATO

4. PRESUPUESTO DE LA LICITACION

5. PLAZO DE EJECUCION

6. FORMA Y PLAZO DE PRESENTACION DE OFERTAS
7. CRITERIOS DE VALORACION DE OFERTAS

8. GARANTIA

9. SUBCONTRATACION

10. JURISDICCION COMPETENTE



ZEUSA

En virtud de la concesién de 4 de julio de 2022, del Servicio Publico de Empleo Estatal se ha
aprobado convocatoria para la concesién de subvenciones publicas para la ejecucién de

1. INTRODUCCION

programas de formacién de ambito estatal, dirigidos prioritariamente a las personas ocupadas.

Nuestra entidad Centro de Estudios Universitarios Superiores de Andalucia (en adelante EUSA
SLU) recibio el pasado 17 de mayo de 2023 resolucién de concesion de la subvencién solicitada
a los programas de formacidn en el dmbito estatal anteriormente mencionada, con niumero de
Expediente F220171AA.

Por todo ello, EUSA SL inicia un procedimiento de contratacion de una Plataforma en
teleformacién, con los contenidos y los servicios adecuados para la correcta ejecucion del
proyecto formativo. Por lo que se seleccionara entre las empresas interesadas, para que se
realicen los servicios acordes a los requisitos exigidos en el presente pliego.

2. OBIJETO DEL CONTRATO

El procedimiento del presente contrato tiene por objeto la contratacion de un servicio de una
plataforma de teleformacién, asi como, desarrollar el contenido de las acciones formativas
para poder ejecutar conforme al presente pliego las acciones formativas en modalidad
teleformacidn, a la vista del expediente concedido F220171AA.

La empresa adjudicataria debera asumir durante toda la duracién del contrato los costes de la
configuracién y mantenimiento de la plataforma y de administracidn, asi como, la resolucién de
incidencias que surjan durante el contrato.

3. CARACTERISTICAS DEL CONTRATO

El procedimiento de contratacidén se realizara a través de un procedimiento de concurrencia
gue se regira por los principios de publicidad, transparencia, libre concurrencia e igualdad.

La imparticién de las acciones formativas no es conducente a la obtencién de certificados de
profesionalidad y como se ha indicado anteriormente, seran realizados en la modalidad de
teleformacién. Esta plataforma va a estar disponible para los alumnos durante la vigencia
completa del contrato.

Con el propdsito de garantizar la calidad del objetivo principal del contrato, tal y como es un
completo proceso de aprendizaje para personas ocupadas en el mercado laboral, las acciones
formativas mantendran una estructura y funcionalidad homogénea. Se deben llevar a cabo los
siguientes requisitos:

* Un programa educativo de especialidades formativas pertenecientes a familias y areas
profesionales que se hallan incluidas en el Anexo | de la Orden TMS/283/2019, de 12

de marzo, por la que se regula el Catdlogo de Especialidades Formativas en el marco
del sistema de formacidn profesional para el empleo en el ambito laboral.

e El contenido sea conveniente para promover destrezas y habilidades en los objetivos
de aprendizaje de los programas formativos.


https://www.boe.es/eli/es/o/2019/03/12/tms283/con
https://www.boe.es/eli/es/o/2019/03/12/tms283/con
https://www.boe.es/eli/es/o/2019/03/12/tms283/con
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e Planificar y planear los indices, esquemas, epigrafes y secuencias pedagdgicas.

e El contenido visualizado por el alumno, debe concluir con actividades autoevaluables y
relevantes para la practica profesional, asi como hacer un seguimiento y establecer un
proceso de aprendizaje del alumnado.

e Un glosario de los términos o vocablos basicos, relevantes o claves para la comprensién
de los aprendizajes.

e Evaluar al alumnado a la finalizacién de la accion formativa a través de actividades de
evaluacion.

La plataforma debe ofrecer las ACCIONES FORMATIVAS admitidas por el SEPE en el expediente
F220171AA, que a continuacion se detallan:

- ACCION o
CODIGO FORMATIVA N2 HORAS | PARTICIPANTES MODALIDAD

DESARROLLO WEB
IFCD022PO PARA COMERCIO 150 51 TELEFORMACION
ELECTRONICO

FORMACION DE
SSCE075P0 | FORMADORES EN 120 61 TELEFORMACION
E-LEARNING

DISENO DE
PRODUCTOS .
ARGNO004PO e 110 60 TELEFORMACION

MULTIMEDIA

SOCIAL MEDIA
ADGGO75PO MARKETING EN 100 60 TELEFORMACION
COMERCIO

GESTION DE
VENTAS,
MARKETING
DIRECTO Y
UTLIZACION DE
REDES SOCIALES
EN LA GESTION
COMERCIAL

COMTO040PO 100 60 TELEFORMACION

COMERCIO EN
INTERNET.
OPTIMIZACION DE
RECURSOS

COMTO066PO 90 60 TELEFORMACION

HERRAMIENTAS
EN INTERNET: a
ADGGO35PO COMERCIO 80 60 TELEFORMACION

ELECTRONICO

CREATU TIENDA
ADGDO55PO ON-LINE CON 20 60 TELEFORMACION
PRESTASHOP




COMTO071PO

TECNOLOGIAS
APLICADAS A LA
VENTA'Y
ATENCION AL
CLIENTE

20

€
3

60

EUSA

TELEFORMACION

IFCT106PO

PROTECCION DE
EQUIPOS EN LA
RED

10

60

TELEFORMACION

ADGGO55PO

OFIMATICA EN LA
NUBE: GOOGLE
DRIVE

100

60

TELEFORMACION

El programa del contenido que se debe incluir de las acciones formativas detalladas

anteriormente son las siguientes:

IFCD0220-DESARROLLO WEB PARA COMERCIO ELECTRONICO

1. MARKETING WEB.

1.1. Venta estratégica.

1.2. Visibilidad en buscadores

1.3. Presentacion de la informacién.

1.4. Audiencia.

1.5. Entorno de negocio.
1.6. Beneficios y costes.

2. DISENO WEB.

2.1. La Web: Disefo efectivo, desarrollo y uso.

2.2. Organizacion del contenido: CMS.

2.3. Estructura.

2.4. Presentaciones multimedia.
2.5. Objetivos medibles.

2.6. Roles. Workflows (Flujos de trabajo) .

2.7 La Web corporativa.

2.8. Estandares.
2.9 Usabilidad.

2.10. Creacion de un modelo de usuario.

2.11. Test de usabilidad.

2.12. Feed RSS.

2.13. Tiempos de carga y respuesta.

2.14. Beneficios del desarrollo de un buen sitio web.
3. WWW: PROTOCOLOS Y LENGUAIJES.

3.1. World Wide Web.
3.2. Conceptos basicos.

3.3. URL.

3.4. Cliente-servidor.

3.5. Protocolos HTTP y HTTPS. HTTP y MIME

3.6. Lenguajes markup.

3.7. CGl. Applet.
3.8. Cookies.

3.9. Configuracién de los principales navegadores

3.10. Sistemas operativos moviles.
3.11. Configuraciones.



>
3.12. Servicios Web. ‘z E U S A

3.13. Conexiones seguras.

3.14. Verificacion de los estandares de una web -W3C (World Wide Web Consortium)
4. DISENO Y DESARROLLO DE APLICACIONES WEB.

4.4, Eleccién de la plataforma.

4.2. Lenguajes.

4.3. Componentes del Estandar J2EE: Servlets y JSPs.

4.4. Elementos criticos en paginas e-commerce.

4.5. Imagenes Digitales.

4.6. Edicidon multimedia.

4.7. El video digital.

4.8 .Historia. Pixel.

4.9. Frame (fotograma).

4.10. Relacién de Aspecto (Aspect Ratio).

4.11. FPS (Frames per second).

4.12. Video progresivo/entrelazado.

4.13. Compresion de video.

4.14. Contenedor de video

4.15. Estandares de video analdgico y digital.

4.16. Emision de TV analdgica: PAL, NTSC y SECAM.

4.17. Formatos estandares analdgicos: VHS, S-VHS, VideoS8.
4.18. Formatos estandares digitales de reproduccién: DV, miniDV, DVD, Blu-Ray.
4.19. Interfaces de sefial de video: analdgicas y digitales.
4.20. Audio digital.

4.21. La sefial de audio como archivo.

4.22. Storyboard para disefiar peliculas y animaciones.
4.23. Hardware para la manipulacion de audio/video digital.
4.24. Tarjeta de sonido.

4.25. Conexiones de audio.

4.26. Capturadora de video analdgico.

4.27. Tarjeta de video.

4.28. Animaciones Flash.

4.29. Captura de video digital.

SSCE075PO - FORMACION DE FORMADORES EN E-LEARNING

1. LA FORMACION PROFESIONAL Y SU ORGANIZACION.

2. LAS NUEVAS TECNOLOGIAS COMO HERRAMIENTAS DE FORMACION: LA FORMACION
ELEARNING.

2.1. La educacién de adultos en Espafia.

2.2. Nacimiento de la educacién a distancia y la formaciéon E-Learning.

2.3. Las posibilidades de Internet en la formacién: las plataformas virtuales de formacion.
3. CREACION DE UN CURSO E-LEARNING: PLANIFICACION FORMATIVA.

3.1. Introduccién.

3.2. Determinacion y desarrollo de objetivos formativos.

3.3. Seleccidén y secuenciacion de contenidos.

3.4. Estrategias metodoldgicas.

3.5. Disefo de actividades: Creacién de grupos de trabajo en la formacién On-line.

3.6. La documentacidn en la Educacidn a distancia.



4. EL PAPEL DE LA COMUNICACION EN ENTORNOS VIRTUALES DEWIZ ]

4.1. Teorias de aprendizaje y su aplicacion en la formacidén e-Learning.

4.2. Funciones del formador: el formador como organizador y dinamizador del aula virtual.
4.3. El estilo de aprendizaje y su influencia en los procesos de formacioén.

4.4, La comunicaciéon y la ensefianza en linea: el feedback y la socializacién a través de la red.
5. LA EVALUACION EN ENTORNOS VIRTUALES DE APRENDIZAJE.

5.1. Necesidad de evaluar: concepto y utilidad.

5.2. Planificacién de la evaluacion.

5.3. Aspectos a evaluar: calidad de la formacién y grado de aprendizaje.

6. HERRAMIENTAS MULTIMEDIA. COMO CREAR TU PROPIO CURSO E-LEARNING.

ANEXO |. GUIA DE APRENDIZAJE DE DREAMWEAVER.

ANEXO Il. TUTORIAL DE INICIACION A FLASH.

ARGNO004PO - DISENO DE PRODUCTOS EDITORIALES MULTIMEDIA

1. FUNDAMENTOS CREATIVOS DEL DISENO GRAFICO DE PRODUCTOS EDITORIALES
MULTIMEDIA.

1.1. Principios de asociacidn psicolégica.

1.2. Principios de composicion.

1.3. El contraste de tono y de escala.

1.4. Bases de la sintesis visual.

1.5. La imagen como elemento de comunicacion.

1.6. Teoria del color.

1.7. El color. Simbolismo asociado a los colores.

2. PROCESO DE DISENO DE PRODUCTOS EDITORIALES MULTIMEDIA.

2.1. Producto editorial multimedia: qué es y cdmo se desarrolla.

2.2. Especificaciones sobre los productos multimedia editoriales. Tipos y plataformas.
2.3. La gestion del proyecto editorial multimedia. Adaptacion y nuevos pardmetros.
2.4. Innovacion y conceptos concretos respecto a los procesos editoriales tradicionales.
2.5. El trabajo en equipo: creaciéon del grupo de trabajo.

2.6. Fases del proyecto: de la idea al usuario.

2.7. Derechos de autor del proyecto editorial multimedia.

2.8. Bocetos de productos editoriales multimedia.

2.9. Comunicacién del equipo editorial con el equipo de desarrollo de contenidos multimedia.
2.10. Presentacién de los rasgos generales especificos del producto.

2.11. La navegacién en productos editoriales multimedia.

2.12. Estandares de calidad.

2.13. Accesibilidad.

2.14. Normativa de seguridad, salud y proteccién ambiental.

3. DISENO GRAFICO DE PANTALLAS.

3.1. Espacios graficos de las pantallas.

3.2. Fases del disefio: idea, desarrollo e integracidon. La organizacion del trabajo.

3.3. Creacién de elementos graficos y texturales. Utilizacién de bancos de imagenes.
3.4. Utilizacidn del color en el disefio.

3.5. El texto y su codificacién. Lenguaje basico sobre tipografia.

3.6. La tipografia. Estilos y caracteristicas especificas del medio.

3.7. Caracteristicas técnicas y de legibilidad de las tipografias digitales.

3.8. Aplicacién del disefio grafico en el desarrollo de pantallas. La importancia del guidn previo.
4. USO DE HERRAMIENTAS INFORMATICAS DE DISENO GRAFICO MULTIMEDIA.

4.1. Software mds habitual.
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4.2. Aplicaciones de software libre. J

4.3. Uso de herramientas informaticas para la edicion de tipografias.
4.4, Aplicaciones para el disefio y creacion de imagenes.

4.5. Aplicaciones de tratamiento de fotografia digital.

4.6. Trabajar con escaneres.

4.7. Utilizacion de cdmaras digitales.

4.8. Software de dibujo vectorial.

4.9. Aplicaciones de retoque de imagenes y efectos 2D y 3D.

4.10. Aplicaciones para crear animaciones y clips de video.

4.11. Librerias de efectos y objetos.

4.12. Herramientas de retoque, ajustes de color, tamario, filtros, conversidon entre formatos,
compresion u otros.

4.13. Software de maquetacién: integracién de imagenes y textos.

4.14. Realidad virtual.

5. ARQUITECTURAS DE PRODUCTQOS EDITORIALES MULTIMEDIA.

5.1. Definicidn de arquitectura de un producto editorial multimedia.

5.2. Estructura de los datos y de la informacidn a tratar.

5.3. Estructura y seleccion de software a utilizar.

5.4. Tipologia y descripcion de los equipos de produccién y de usuario.
5.5. Clasificacion del producto por su entorno de utilizacién, tecnoldgico y de consumo.
5.6. Estandares de arquitectura.

5.7. Arquitecturas de red.

5.8. Arquitecturas software.

5.9. Arquitecturas hardware.

5.10. Arquitecturas de informacion.

5.11. Plataformas: compatibilidad e interoperabilidad.

5.12. Formato de archivos y almacenamiento.

6. DESCRIPCION FUNCIONAL DE UN PRODUCTO EDITORIAL MULTIMEDIA
6.1. Definicidon de una descripcidn funcional ajustada al guion.

6.2. Disefo de funcionalidades de un producto editorial multimedia.
6.3. Desarrollo del documento de funcionalidad.

7. INTEGRACION DE ELEMENTOS MULTIMEDIA EN LAS PANTALLAS.

7.1. Tipos de contenidos multimedia: textos, imagenes, sonidos, videos, animaciones 2D y 3D,
iconos, elementos interactivos y otros.

7.2. Caracteristicas de los contenidos multimedia: textos, imdgenes, sonidos, videos,
animaciones 2D y 3D, elementos interactivos y otros.

7.3. Seleccién de contenidos en relacion al producto multimedia.

7.4. Arquitectura de las pantallas.

7.5. El color. Equilibrio de color

7.6. Esquemas de composicién y arquitectura grafica.

7.7. Principales problemas relacionados con la maquetacion.

7.8. Distribucion de los elementos y peso informativo.

7.9. Definicion de paginas maestras segun el producto multimedia.

7.10. Previsualizacién de imagenes en navegadores.

7.11. Accesibilidad. Estdndares, normativas y convenciones.

7.12. Recuperacion de objetos multimedia de repositorios de objetos.

8. DESARROLLO DE BOCETOS/ESQUEMAS PARA DISENO MULTIMEDIA.
8.1. Aplicacion de las normas de estilo en los bocetos.

8.2. Aplicacion de normas de calidad.
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8.3. Creacion de plantillas de trabajo. J

8.4. Bocetado de diferentes alternativas. Propuestas al cliente.

8.5. Integracién de la interactividad en los bocetos.

8.6. Bocetos de la navegacion global del producto multimedia.

8.7. Integracién de elementos multimedia en bocetos de productos editoriales multimedia.
9. DERECHOS LEGALES DE USO DE CONTENIDOS MULTIMEDIA.

9.1. Definicidn y normativa sobre propiedad intelectual.

9.2. Ley de Proteccidn de Datos.

9.3. Definicidn de los derechos legales de uso.

9.4. Tipos de derechos legales de uso.

9.5. Los derechos de uso de contenidos multimedia.

9.6. Gestion colectiva de los derechos legales de uso de contenidos multimedia.
9.7. Documentacion sobre los derechos de uso de contenidos multimedia.

9.8. Gestiones administrativas, de alquileres y pagos de derechos de autor.

9.9. Medidas para la utilizacion de forma legal de los recursos multimedia.

ADGGO075PO0 - SOCIAL MEDIA MARKETING EN COMERCIO
1. INTRODUCCION A LA WEB 2.0.

1.1. Historia de Internet

1.2. Origen de la Web 2.0.

1.3. Caracteristicas de las Redes Sociales.

1.4. Perfil del usuario en Social Media.

1.5. Las marcas en la Web 2.0.

1.6. Hacia donde se dirige la Web 2.0.

1.7. Manifiesto Cluetrain.

2. GESTOR DE COMUNIDAD O COMMUNITY MANAGER.
2.1. éQué es un Gestor de Comunidad o Community Manager?
2.2. Caracteristicas del Community Manager.

2.3. Funciones del Community Manager.

2.4. Como es el dia a dia de un Community Manager.
2.5. Responsabilidades del Gestor de Comunidad.

2.6. Por qué es necesario un Community Manager.

2.7. Consejos para futuros Gestores de Comunidad.

3. REDES SOCIALES: TIPOS Y USOS (I).

3.1. Facebook.

3.2. Twitter.

3.3. Linkedin.

4. REDES SOCIALES: TIPOS Y USOS (l1).

4.1. YouTube.

4.2. Flickr.

4.3. Foursquare.

4.4. Google +.

4.5. Otras Redes Sociales: Vimeo, Pinterest, Instagram, Xing y Tuenti.
5. GENERACION DE CONTENIDOS. CREACION DE BLOGS.
5.1. Géneros periodisticos.

5.2. Los medios de comunicacidn en Internet.

5.3. El contenido de las paginas webs.

5.4. Blogs.

5.5. Foros.
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5.6. La generacion de contenidos en las Redes Sociales. J

5.7. éCémo actua el usuario en un espacio web?

5.8. Sobre la propiedad intelectual.

6. HERRAMIENTA PARA LA MEDICION DE LAS REDES SOCIALES.
6.1. Herramientas para varias Redes Sociales.

6.2. Herramientas para Twitter.

6.3. Herramientas para Facebook.

6.4. Herramientas para Pinterest.

6.5. Herramientas para Google +.

6.6. Herramientas Instagram.

7. ESTRATEGIA PARA ACTUAR CON EXITO EN SOCIAL MEDIA.

7.1. ¢Cual es nuestro punto de partida?

7.2. iCuales son nuestros objetivos?

7.3. ¢Cual es nuestro publico objetivo?

7.4. iQué herramientas planteamos?

7.5. ¢COmo saber si la estrategia de Social Media funciona?

8. ANALITICA: MEDICION E INTERPRETACION DE RESULTADOS.
8.1. Google Analytics.

8.2. Google Insights.

8.3. Facebook Insights.

8.4. YouTube Insights.

8.5 Linkedin Insights.

9. ¢QUE ES SEO?

9.1. éQué es SEO?

9.2. Breve historia sobre el SEO.

9.3. Ya sabemos qué es SEQ, ¢pero qué es SEM?

9.4. Los buscadores de Internet.

9.5. Errores comunes en SEO.

9.6. Herramientas SEO.

9.7. Estrategias SEO.

10. INTRODUCCION AL MARKETING DIGITAL.

10.1. Concepto de marketing digital.

10.2. Ideas clave del marketing digital.

10.3. Aplicacién de las claves del marketing directo en el marketing digital.
10.4. Ventajas del marketing digital.

10.5. La investigacién comercial como aspecto clave en el marketing digital.
10.6. El marketing se hace infinito en Internet.

10.7. Marketing one to one.

10.8. Permission marketing.

10.9. Marketing de atraccion.

10.10. Marketing de retencion.

10.11. Marketing de recomendacion.

10.12. El marketing digital desde el punto de vista del marketing tradicional.
10.13. Caracteristicas de Internet que afectan al marketing.

10.14. El marketing digital y sus aportaciones al marketing tradicional
10.15. Lineas estratégicas y aspectos criticos del marketing digital.
10.16. Integracion de Internet en la estrategia de marketing.
10.17. Aspectos clave en la estrategia de marketing digital.

10.18. El planteamiento estratégico de marketing.

10
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10.19. Criticas al marketing digital. J

11. ELEMENTOS DEL MARKETING DIGITAL.

11.1. El producto.

11.2. El producto desde el punto de vista de la empresa.
11.3. El producto desde el punto de vista del comprador.
11.4. El precio.

11.5. Politicas de precio.

11.6. Formas de pago.

11.7. Los canales.

11.8. Mecanismos de ayuda a los canales: servicios de gestion.
11.9. La promocion.

11.10. Los banners.

11.11. El correo electrdnico.

11.12. Mensajes personalizados.

11.13. Criticas y comentarios.

11.14. Publicos objetivos del marketing digital.

11.15. Los usuarios de Internet.

11.16. El publico objetivo en las transacciones comerciales electrdnicas.
11.17. El valor de la marca y el posicionamiento en Internet.
12. HERRAMIENTAS ESTRATEGICAS DEL MARKETING DIGITAL.
12.1. Identificacién y segmentacion del publico objetivo.
12.2. Introduccion.

12.3. Utilidad de la segmentacion.

12.4. Requisitos de la segmentacion.

12.5. Criterios de segmentacion.

12.6. Métodos de segmentacion.

12.7. Aplicacidn de la segmentacion en el disefio de la estrategia comercial.
12.8. Segmentacidn a través de la comunicacion.

12.9. La afiliacién hace la fuerza.

12.10. Definicidn de los programas de afiliacion.

12.11. Exitos en la afiliacion.

12.12. El marketplace.

12.13. Bases de éxito del marketplace.

12.14. Caracteristicas del marketplace.

12.15. Aspectos clave en el marketplace.

13. LA PERSONALIZACION Y EL MARKETING DIGITAL.

13.1. Personalizacidon y atencion al cliente.

13.2. Claves para conseguir la personalizacion.

13.3. Los productos o servicios personalizables.

13.4. La atencidn al cliente.

13.5. Marketing one to one.

13.6. Pasos del proceso de marketing one to one.

13.7. Herramientas mds utilizadas en el marketing one to one.
13.8. Las consecuencias del marketing one to one.

13.9. Estrategias de CRM.

13.10. Introduccidn y definicién de estrategias de CRM.
13.11. Componentes a considerar en una estrategia de CRM.
13.12. Beneficios de la estrategia CRM.

13.13. Implantacion de CRM.

13.14. Factores clave de la implantacion de CRM.

13.15. Cémo asegurar el éxito en la implantacidon de CRM.

11
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13.16. Criterios de valoracion. J

14. CAMPANAS DE COMUNICACION ON LINE.

14.1. Definicién de una campafia integral de comunicacion.
14.2. Caracteristicas de la campafia integral.

14.3. Efectos de la implantacion de una campafia integral de comunicacion en la red.
14.4. Preparacion del briefing publicitario como punto de partida.
14.5. Ocho maneras esenciales de promocién en Internet.
14.6. La comunicacion 3609,

14.7. El proceso de comunicacién.

14.8. La regla de las 4F.

14.9. Flujo de informacidn.

14.10. La funcionalidad.

14.11. El feedback (retroalimentacion).

14.12. La fidelizacion.

14.13. La velocidad de reaccion.

15. LA PUBLICIDAD ON LINE Y SU EFICACIA.

15.1. Conceptos y formas.

15.2. Introduccion.

15.3. Concepto de publicidad on line.

15.4. Formas de publicidad on line.

15.5. Formas publicitarias on line no convencionales.

15.6. Tarifas y precios de medios publicitarios.

15.7. Tarifas de publicidad on line.

15.8. Precios de los medios publicitarios.

15.9. Factores que mejoran el éxito de los banners.

15.10. Datos de inversion y eficacia publicitaria.

15.11. Eficacia de una campania publicitaria.

15.12. Medicién de la eficacia publicitaria en Internet.
15.13. Tendencias de la publicidad on line.

COMTO040PO - GESTION DE VENTAS, MARKETING DIRECTO Y UTILIZACION DE REDES SOCIALES
EN LA GESTION COMERCIAL

GESTION DE LA VENTA Y SU COBRO. ATENCION DE QUEJAS Y RECLAMACIONES

1.1. La gestién comercial.

1.1.1. La “conciencia comercial”: éQué supone concebir la relacién con los clientes desde una
perspectiva comercial?

1.1.2. Que es vender. Nuevas formas comerciales. Proceso de compra- venta.

1.1.3. Tipologia de la venta. La venta personal.

1.1.4. El punto de venta y el merchandising.

1.1.5. Organizacidn del trabajo: gestion de la cartera de clientes.

1.2. La relacién con el cliente.

1.2.1. Calidad del servicio al cliente.

1.2.2. Perfil del cliente actual.

1.2.3. Derechos y obligaciones del cliente.

1.2.4. Tipologia de comportamientos del cliente y estrategias de gestion.

1.2.5. Instituciones y Servicios de Proteccidn al consumidor.

1.3. Servicio de atencidn al cliente. Quejas y reclamaciones.
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1.3.1. Procedimiento y normativa en los procesos de reclamaw t e s.

1.3.2. Habilidades de comunicacién en el servicio de atencioén al cliente.
1.3.2.1. La comunicacién: instrumento de relacién y atencidn al cliente.
1.3.2.2. El lenguaje positivo.

1.3.2.3. Los diferentes estilos de comunicacidn.

1.3.2.4. Técnicas de negociacion.

1.3.3. El manejo y la resolucién de conflictos.

1.3.3.1. La conducta de los clientes en situaciones dificiles.

1.3.3.2. Instrumentos para hacer frente a las situaciones dificiles.

1.3.4. El proceso de atencion de quejas y reclamaciones.

2. HERRAMIENTAS DE LA GESTION COMERCIAL. SEGUIMIENTO DESPUES DE EVENTOS O
ACCIONES COMERCIALES.

2.1. El plan de marketing como herramienta de gestién.

2.1.1. Introduccién al Marketing.

2.1.2. El Plan estratégico de Marketing en la empresa: objetivos, fases, implementacidn.
2.1.3. Seguimiento y control del Plan de Marketing.

2.1.4. Politicas de Marketing.

2.1.5. Estrategias de Marketing.

2.2. La gestion comercial.

2.2.1. Investigacion y estudio de mercados y su segmentacion.

2.2.2. Logistica Comercial.

2.2.3. Control y gestidn presupuestaria.

2.2.4. La oferta comercial.

2.2.5. Politica de productos.

2.2.6. El Departamento Comercial.

2.3. Planificacién y desarrollo de eventos y actos comerciales.

2.3.1. Organizacion y planificacion de eventos.

2.3.2. Definicidn, difusién y desarrollo de los eventos de una organizacion.
2.3.3. Identidad grafica de los eventos.

2.3.4. Protocolo de empresa.

2.3.5. Participacion en eventos extranjeros e internacionales.

2.3.6. Evaluacion de Eventos.

2.4. La comunicacién en marketing.

2.4.1. Estrategias y herramientas.

2.4.2. Hablar en publico.

3. MARKETING DIRECTO.

3.1. El marketing directo como parte del plan de marketing.

3.1.1. Introduccién al Marketing Directo.

3.1.2. El micromarketing y su aplicacion estratégica.

3.1.3. Marketing Relacional.

3.2. El plan de marketing directo.

3.2.1. Definicidn, estructuracién e implementacién del Plan de Marketing Directo.
3.2.2. Ventajas del Marketing Directo frente a los Medios Masivos.

3.2.3. Planificacidon de Campafias.

3.2.4. Los Medios del Marketing Directo (prensa, e-mailings, buzoneo mobile marketing, etc.).
3.2.5. Marketing On-Line.

3.2.6. Andlisis de resultados.

3.2.7. Creatividad en el Marketing Directo: campanfas creativas.

3.3. Estrategias de interaccion con los clientes.
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3.3.1. Generaciodn, gestién y comunicacion de contactos. J

3.3.2. Listas y bases de datos.

3.3.3. Fidelizacién de clientes.

3.3.4. La implementacidn de un CRM.

3.3.5. Ley de Proteccién de Datos.

4. MARKETING DIGITAL. UTILIZACION DE LAS REDES SOCIALES Y OTRAS HERRAMIENTAS WEB
EN LA GESTION COMERCIAL Y DE MARKETING.

4.1. La web 2.0 en la empresa.

4.1.1. La evolucion técnica de la Web.

4.1.2. Areas de actuacion de la empresa en la web 2.0.

4.1.3. Extender el trabajo de nuestra empresa.

4.2. Marketing en medios sociales -crear contenidos y conversar.
4.2.1. El social media.

4.2.2. Redes sociales.

4.2.3. Gestidn de redes sociales.

4.2.4. Marketing 2.0: Marketing en la red.

4.3. Marketing en medios sociales -escuchar y medir.

4.3.1. Cémo evaluar nuestro trabajo de Social Media.

4.3.2. Limitaciones, éxitos y fracasos del Social Media.

4.3.3. Gestion de crisis.

4.3.4, Apuntes legales del Social Media.

COMTO066PO - COMERCIO EN INTERNET. OPTIMIZACION DE RECURSOS

1.MINIMIZAR COSTES

1.1. Web 2.0 + mundo online.

1.1.1. Los principios de la Web 2.0.

1.1.2. La empresa 2.0: un mundo a nuestro alcance.

1.1.3. "Digitalizando" una empresa: un mundo integrado, no paralelo.

1.2. Ahorro en tiempo.

1.2.1. La red como fuente de informacioén.

1.2.2. Localizar partners, colaboradores y proveedores.

1.2.3. Evitar las esperas: administracion electrdnica.

1.2.4. Banca electrénica: gestiones habituales.

1.3. No pagar, o pagar menos (dentro de la legalidad).

1.3.1. En los programas informaticos: Cloud Computing (pago por uso) y software libre.
1.3.2. En las comunicaciones: voz sobre IP, videoconferencias, fax PC-PC, what app...
1.3.3. Otras ideas.

1.4. Clientes contentos, menos reclamaciones.

1.4.1. Atencion al cliente on-line: eMail, chat.

1.4.2. Los foros y su empleo como herramienta de asistencia.

1.4.3. Quejas y reclamaciones: la rapidez en la respuesta.

2. AUMENTAR LOS POSIBLES CLIENTES (MARKETING 2.0)

2.1. éCrear una pagina? No siempre...

2.1.1. Un paso previo: darnos a conocer con coste minimo: plataformas y directorios
comerciales.

2.1.2. ¢Crear una pagina?

2.2. Trasladar lo "tradicional" a Internet.

2.2.1. Performance marketing (coste segln resultados).

2.2.2. Display (Publicidad grafica en la red).

2.2.3. Email Marketing.

2.2.4. Campanas SEM (publicidad en buscadores; posicionamiento patrocinado o de pago).
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2.2.5. Posicionamiento orgdnico SEO (posicionamiento por conterw

2.2.6. Analizar, analizar y comprobar.

2.3. Pensar "para" la red.

2.3.1. Producto + precio + plaza+ promocion.

2.3.2. Contenido + contexto + conexidn + comunidad.
2.4. Herramientas si, ... pero no todas para todo.
2.4.1. eProduct marketing.

2.4.2. eResearh.

2.4.3. ePricing.

2.4.4. ePromotion.

2.4.5. eAudit.

2.4.6. eCommerce.

2.4.7. eAdvertising

2.4.8. eBranding.

2.4.9. Trade eMarketing.

2.4.10. eCommunication.

3. PRESENCIA EN LAS REDES SOCIALES

3.1. Que hablen de nosotros.

3.1.1. Del Plan de marketing al Social media Plan.
3.1.2. Cémo difundir una idea en la web.

3.1.3. Blogs y microblogs (eventos para bloggers).
3.1.4. Marketing viral.

3.1.4. Redes sociales.

3.1.5. Formatos publicitarios en redes sociales.

3.2. Que hablen bien de nosotros.

3.2.1. ¢En qué espacios quiero (y debo) estar?

3.2.2. Gestién de un proyecto en redes sociales.
3.2.3. Monitorizacion y reputacion.

3.2.4. Deteccidn y resolucion de crisis 2.0.

3.3. Mirar hacia el futuro: Web 3.0 y marketing 3.0.
4. CREAR INGRESOS (COMERCIO ELECTRONICO)

4.1. Soluciones antes de crear una tienda virtual.
4.1.1. Los sitios de afiliacién y descuento.

4.1.2. Market Place.

4.2. Quiero una tienda...

4.2.1. Coste de la tienda: Saas (tiendas en la nube), Open Source (cddigo abierto), soluciones a
medida.

4.2.2. Aspectos a los que atender: catalogo de productos, proceso de registro, proceso de
venta, integracidn con otros procesos de la empresa.
4.3. Mejorar el proceso de cobro.

4.3.1. Pedido y facturacion on Line.

4.3.2. Medios de pago offLine: contrarrembolso, transferencia, domiciliacién bancaria.
4.3.3. Medios de pago online: tarjetas, Paypal.

4.3.4. Lo ultimo, pago por movil.

4.4. M- Commerce.

4.4.1. Comercio mediante movil.

4.5. Aspectos legales.

4.5.1. Obligaciones en materia de proteccion de datos de caracter personal.
4.5.2. Uso de cookies.

4.5.3. Contratacion online.

4.5.4. Cuestiones sobre entrega, devoluciones, etc.
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ADGGO035PO - HERRAMIENTAS EN INTERNET: COMERCIO ELECTRONICO
1. INTRODUCCION Y CONCEPTOS GENERALES.

1.1. Introduccién y conceptos basicos.

1.2. Reglas de comportamiento en la Red: Netiquette.
1.3.Configuracién y uso del Navegador.

1.4. Elementos basicos de conexion y su instalacién.
1.5. El correo electrdnico.

1.6. Utilizacidn del correo electrénico.

1.7. Herramientas que utilizan el correo electrénico.
1.8. Otras herramientas de Internet: buscadores, anuncios clasificados, banners, herramientas
interactivas.

2. COMERCIO ELECTRONICO.

2.1. Conceptos basicos de comercio electrénico

2.1.1. Introduccidn al comercio electrénico.

2.1.2. Clasificacién del comercio electrénico.

2.1.3. Tipos de negocio.

2.2. Aspectos juridicos del comercio electrénico.
2.2.1. La comunicacion comercial.

2.2.2. La contratacion en Internet.

2.2.3. El comercio electrénico seguro.

2.2.4. La responsabilidad.

2.2.5. Los usos en Internet.

2.2.6. Propiedad intelectual.

3. MARKETING E INTERNET.

3.1. Conceptos basicos de marketing.

3.1.1. Marketing: concepto y evolucidn.

3.1.2. Elementos de mercado.

3.1.3. Variables del marketing.

3.1.4. Plan de marketing.

3.2. Marketing en Internet.

3.2.1. Plan de marketing digital.

3.2.2. Producto.

3.2.3. Precio.

3.2.4. Distribucién.

3.3. Promocién y herramientas promocionales en Internet.
3.3.1. Campafiia de e-mail.

3.3.2. Banner.

3.3.3. Anuncios clasificados.

3.3.4. Programas de asociados.

3.3.5. Buscadores.

3.3.6. Autorrespondedores.

3.3.7. Grupos de News.

3.3.8. Boletin-E.

3.3.9. Programas para la gestion de la relacién con el cliente (CRM).
4. LA WEB.

4.1. Disefio de una web comercial efectiva.

4.1.1. Introducciodn.

4.1.2. Influencia del contenido en el disefio.

4.1.3. Estilo narrativo.

4.1.4. Tiempo de carga.
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4.2. Gestidn y administracion de la web. J

4.2.1. Dominio.

4.2.2. Hospedaje.

4.2.3. Herramientas de gestion y administracion.
4.3. Seguridad en Internet.

4.3.1. Peligros y proteccién.

4.3.2. Certificados digitales.

4.3.3. Sistemas de pago con tarjeta de crédito.
4.3.4. Otros sistemas de pago electrénicos.
4.3.5. Requisitos de un sitio web seguro y eficaz.

ADGDO55PO - CREA TU TIENDA ON-LINE CON PRESTASHOP

1. PRESTASHOP Y EL COMERCIO ELECTRONICO.

1.1. Introduccién a Prestashop y el concepto de comercio eléctronico.

1.2. La tienda prestashop, primeros pasos (como la ve el cliente y cdmo es su programa de
gestion).

2. TU TIENDA POR DENTRO (BACK OFFICE).

2.1. Gestion de los productos y categorias.

2.2. Transporte, transportistas, formas de envio y distribucion por zonas.

2.3. Los clientes y los pedidos.

2.4. Medios de pago. Empleados y estadisticas.

3. TU TIENDA POR FUERA (FRONT OFFICE).

3.1. Los mddulos, Gestidn, configuracion,activacion.

3.2. Posicién mddulos en el Front Office , personalizacidn de la tienda.

3.3. Los mddulos mas importantes. Consideraciones finales y cierre de curso.

COMTO71PO - TECNOLOGIAS APLICADAS A LA VENTA Y ATENCION AL CLIENTE
1.FUNDAMENTOS DE LA ATENCION AL CLIENTE

2.CONOCER AL CLIENTE 3. NUEVAS TECNOLOGIAS EN LA VENTA

3.USO DE LAS NUEVAS TECNOLOGIAS EN LA ATENCION AL CLIENTE

4.HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS DE APOYO A LA ATENCION AL CLIENTE

5.HERRAMIENTAS DE VENTA A TRAVES DE INTERNET

6.ATENCION AL CLIENTE MEDIANTE CORREO ELECTRONICO

7.EL CHAT COMO HERRAMIENTA DE ATENCION AL CLIENTE

8. LOS FOROS COMO HERRAMIENTA DE ASISTENCIA 10. OTRAS HERRAMIENTAS DE VENTA'Y
ATENCION AL CLIENTE

IFCT106PO - PROTECCION DE EQUIPOS EN LA RED

1.LA NECESIDAD DE PROTEGERSE EN LA RED

2.LOS PELIGROS POSIBLES: LOS VIRUS INFORMATICOS
3.LAS SOLUCIONES: EL ANTIVIRUS

4.0TROS CONCEPTOS SOBRE SEGURIDAD INFORMATICA
4. 1Firewall

4.2Spam

4.3Phising

5.ACTUALIZACIONES DEL SOFTWARE

ADGGO55PO - OFIMATICA EN LA NUBE: GOOGLE DRIVE
1. INTRODUCCION A GOOGLE DRIVE.

1.1. Preambulo.

1.2. Cuestién practica.
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1.3. Qué es y qué hace Google Drive. ‘/

1.4. Paquete de aplicaciones de ofimatica.

1.5. Computacion en la nube.

1.5.1. En la nube de Google.

1.6. Colaboracion.

1.7. Accesibilidad.

1.8. Edicidn simultanea en tiempo real.

1.9. Seguridad.

1.10. Control.

1.11. Guardados, restaurar y revisiones.

1.12. Plataformas y dispositivos.

1.13. Formatos.

1.13.1. Formato de Google Drive.

1.13.2. Formatos de ofimatica.

1.13.3. Otros formatos.

1.14. Gratis.

1.15. Conclusiones.

2. COMENZAR EN GOOGLE DRIVE

2.1. Requisitos.

2.1.1. Crear una cuenta de Google disponiendo de un correo electronico de otro proveedor.
2.1.2. Crear una cuenta de Google desde una cuenta de Gmail.
2.2. Versiones.

2.3. Aplicaciones incluidas en Google Drive.

2.3.1. Documentos.

2.3.2. Presentaciones.

2.3.3. Hojas de calculo.

2.3.4. Formularios.

2.3.5. Dibujos.

2.4. Evolucién.

2.5. Navegadores.

3. INTRODUCCION AL ESPACIO DE TRABAJO DE GOOGLE DRIVE
3.1. Acceso a los servicios de Google.

3.1.1. Gmail.

3.1.2. Calendar.

3.1.3. Drive.

3.1.4. Fotos.

3.1.5. Reader.

3.1.6. Busqueda.

3.1.7. Mas y mucho mas.

3.2. Configuraciones del perfil y la cuenta de Google.
3.2.1. Perfil.

3.2.2. Configuracion de cuenta.

3.3. Busqueda, organizacion y filtrado en Google Drive.
3.4. Panel de navegacidn.

3.4. 1. Mi unidad.

3.5. Panel principal.

3.6. Visualizacién y configuraciones.

4. SERVICIOS ADICIONALES DE GOOGLE

4.1. Gmail

4.1.1. Sin carpetas.

4.1.2. Conversaciones.
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4.1.3. Entorno de trabajo. “'g

4.1.4. Avanzado: operadores.

4.2. Calendar.

4.2.1. Calendarios.

4.2.2. Integracién con Gmail.

4.2.3. Entorno de trabajo.

4.2.4. Crear eventos.

4.2.5. Crear espacios para citas.

4.3. Fotos.

4.3.1. Albumes web.

4.3.2. Picasa.

4.3.3. Gestion de fotos.

4.3.4. Herramientas.

4.4. Reader.

4.4.1. Feeds.

4.4.2. Entorno de trabajo.

4.4.3. Suscripciones.

4.5. Busqueda

4.5.1. Busqueda avanzada.

4.6. Mas y mucho mas.

5. GESTION AVANZADA DE LA VENTANA DE INICIO DE GOOGLE DRIVE
5.1. Gestion avanzada de la ventana de inicio de Google Drive.
5.2. Gestion avanzada del panel de navegacion.
5.3. Gestion avanzada del panel principal

5. 4. Abrir carpetas.

5.5. Conclusion.

6. Ml UNIDAD EN GOOGLE DRIVE

6.1. Crear carpetas.

6.2. Organizar carpetas.

6.3. Eliminar carpetas.

7. GESTION DE LOS ARCHIVOS EN GOOGLE DRIVE
7.1. Gestién de los archivos en Google Drive.

7.2. Descargar archivos.

7.3. Clasificar archivos.

7.4. Ordenar archivos.

7.5. Renombrar archivos.

7.6. Eliminar archivos.

8. CREACION Y EDICION BASICA EN GOOGLE DOCUMENTOS
8.1. Creacion y edicidn basica en Google Documentos.
8.2. Restricciones.

8.3. Menu Ver.

8.4. Menu Editar.

8.5. Barra de herramientas de formato.

8.6. Menu Formato.

8.7. Conclusion.

9. EDICION AVANZADA EN GOOGLE DOCUMENTOS
9.1. Edicién avanzada en Google Documentos.

9.2. Insertar imagenes.

9.3. Insertar enlaces.

9.4. Insertar tablas.

9.5. Insertar opciones de formato de pagina.
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9.6. Insertar otros elementos. ‘/

9.7. Configuracién de pagina.

9.8. Configuracién de impresion.

10. CREACION Y EDICION BASICA EN GOOGLE PRESENTACIONES
10.1. Creacidn y edicién basica en Google Presentaciones.
10.2. Importar diapositivas.

10.3. Panel de navegacion.

10.4. Menu Editar.

10.5. Barra de herramientas de formato.

10.6. Insertar formas de texto.

10.7. Insertar imagenes.

10.8. Conclusidn.

11. EDICION AVANZADA EN GOOGLE PRESENTACIONES
11.1. Edicién avanzada en Google Presentaciones.

11.2. Panel de navegacién avanzado.

11.3. Formato de texto.

11.4. Menu Disponer.

11.5. Configuracion de la presentacion.

11.6. Men Insertar.

11.7. Notas del ponente.

11.8. Animaciones.

11.9. Proyecciones.

11.10. Imprimir presentaciones.

12. CREACION Y EDICION BASICA EN GOOGLE HOJAS DE CALCULO
12.1. Creacidn y edicién basica en Google Hojas de calculo.
12.2. Restricciones.

12.3. Navegacion.

12.4. Formato de celdas para texto.

12.5. Formato de celdas para nimeros.

12.6. Formato de filas y columnas.

12.7. Férmulas y funciones.

12.8. Configuracion de impresidn.

13. EDICION AVANZADA EN GOOGLE HOJAS DE CALCULO
13.1. Formato de celdas, filas y columnas.

13.2. Ordenar.

13.3. Filtros.

13.4. Tipos de datos.

13.5. Funciones.

13.6. Extras.

13.7. Funciones avanzadas.

13.8. Gréficos.

13.9. Comentarios.

13.10. Extra: tablas dindmicas.

14. CREACION Y EDICION BASICA EN GOOGLE FORMULARIOS
14.1. Concepto general de formulario.

14.2. Crear nuevo formulario.

14.3. Tipos de preguntas.

14.4. Temas.

14.5. Gestién de preguntas.

14.6. Insertar encabezados y paginas.

14.7. Envio de formularios.
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15. EDICION AVANZADA EN GOOGLE FORMULARIOS J

15.1. Planificacion previa.

15.2. Gestién avanzada de la interfaz.

15.3. Gestidn avanzada de preguntas

15.4. Disefio del formulario.

15.5. Pagina de confirmacion.

15.6. Cuestionario multiple.

15.7. Enviar formulario.

15.8. Gestidn de las respuestas.

15.9. Reglas de notificacion.

16. CREACION Y EDICION EN GOOGLE DIBUJOS
16.1. Crear un nuevo dibujo.

16.2. Subir archivos.

16.3. Menu Ver.

16.4. Menu Editar.

16.5. Menu Formato.

16.6. Elementos graficos

16.7. Pixeles y vectores.

16.8. Conectores.

16.9. Menu Disponer.

16.10. Modificadores de teclado.

17. COMPARTIR DOCUMENTOS EN GOOGLE DRIVE
17.1. Roles.

17.2. Compartir.

17.3. Permisos.

17.4. Visibilidad.

17.5. Envio de documentos.

18. OPCIONES AVANZADAS DE COLABORACION EN GOOGLE DRIVE
18.1. Comentarios.

18.2. Revisiones.

18.3. Edicidn en tiempo real.

18.4. Conclusién.

19. UTILIDADES PARA LAS APLICACIONES DE GOOGLE DRIVE
19.1. Plantillas.

19.2. Atajos de teclado.

19.3. Nuevas caracteristicas.

20. SOLUCION DE PROBLEMAS EN GOOGLE DRIVE
20.1. Solucidn de problemas de conexion.
20.2. Solucidn de problemas de acceso.

20.3. Ayuda de Google Drive.

20.4. Blog de Google Drive.

20.5. Otros recursos.

3.1.CARACTERISTICAS DE LA PLATAFORMA DE TELEFORMACION:

La plataforma de teleformacion que se utilice para impartir acciones formativas debera reunir
los siguientes requisitos técnicos, y asi garantizar el proceso de aprendizaje del alumnado:

e Compatibilidad con los estandares SCORM e IMS.
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e Rendimiento, entendido como numero de alumnos Wp | rfha,

velocidad de respuesta del servidor a los usuarios, y tiempo de carga de las paginas
Web o de descarga de archivos, que permita:

v/ Soportar un nimero de alumnos equivalente al niumero total de participantes

en las acciones formativas que esté impartiendo el centro o entidad de
formacioén, garantizando un hospedaje minimo igual al total del alumnado de
dichas acciones, considerando un nimero de usuarios concurrentes del 40% de
ese alumnado.

v/ Disponer de la capacidad de transferencia necesaria para que no se produzca

efecto retardo en la comunicacién audiovisual en tiempo real, debiendo tener
el servidor en el que se aloja la plataforma un ancho de banda minimo de
100Mbps, suficiente en bajada y subida.

v/ Funcionamiento 24 horas al dia, los 7 dias de la semana.

v/ Compatibilidad tecnoldgica y posibilidades de integracién con cualquier

infraestructura informdtica o sistema operativo, base de datos, navegador de
Internet de entre los mas usuales o servidor web, debiendo ser posible utilizar
las funciones de la plataforma con complementos (plug-in) y visualizadores
compatibles. Si se requiriese la instalacidon adicional de algin soporte para
funcionalidades avanzadas, la plataforma debe facilitar el acceso al mismo sin
coste.
e Integraciéon de herramientas y recursos necesarios para gestionar, administrar,
organizar, disefiar, impartir y evaluar acciones formativas a través de Internet,
disponiendo, especificamente, de las siguientes:

v/ Herramientas que faciliten la colaboracién y la comunicacién entre todos

los alumnos, tanto de caracter asincrono (foros, tablones, correo, listas,
etc.), como sincrono, (sistema de mensajeria, chat, videoconferencia, etc.).

v/ Herramientas de desarrollo, gestidn e integracion de contenidos.

v/ Herramientas de seguimiento formativo, control del progreso del
alumnado y evaluacidn del aprendizaje.
v/ Herramientas de administracion y gestion del alumnado y de la accién

formativa.

e Disponer del desarrollo informatico a través del cual el Servicio Publico de Empleo de la
Administracién Competente, de manera automadtica, realice el seguimiento y control
de las acciones formativas impartidas, conforme al modelo de datos y protocolo de
transmision establecidos en el anexo Il y en la pagina web de dicho organismo, a fin de
auditar la actividad de los centros y entidades de formacion y evaluar la calidad de las
acciones formativas.

e Para poder realizar tal seguimiento, el Servicio Publico de Empleo de la Administracidn
Competente, con la periodicidad que determine, se conectara automaticamente con
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desarrollos informaticos que posibiliten tales acciones de seguimiento (protocolo de
conexion SOAP).

e Sin perjuicio de lo anterior, y de cara al seguimiento puntual de las acciones formativas
de certificado de profesionalidad que se impartan, serd preceptivo proporcionar al
Servicio Publico de Empleo de la Administracion Competente una direccién (con sus
correspondientes credenciales) de acceso a la plataforma, con permiso de
administrador, pero sin posibilidad de modificar datos:

v/ Niveles de accesibilidad e interactividad que como minimo cumplan las

prioridades 1 y 2 de la NormaUNE 139803:2012 o posteriores
actualizaciones, segun lo estipulado en el Capitulo Il del Real Decreto
1494/2007, de 12 de noviembre.

e El servidor la plataforma de teleformacién ha de cumplir con los requisitos establecidos
en la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de proteccion de datos de caracter
personal, por lo que el responsable de dicha plataforma ha de identificar la localizacién
fisica del servidor y el cumplimento de lo establecido sobre transferencias
internacionales de datos en los articulos 33 y 34 de dicha Ley Orgénica y en el Titulo VI
del Reglamento de desarrollo de la misma, aprobado por Real Decreto 1720/2007, de
21 de diciembre.

e Incluir la imagen institucional del Servicio Publico de Empleo de la Administracion
Competente y de las entidades que él designe, con las pautas de imagen corporativa
gue se establezcan.

e Disponibilidad de un servicio de atencidn a usuarios que proporcione soporte técnico y
mantenga la infraestructura tecnolégica y que, de forma estructurada y centralizada,
atienda y resuelva las consultas e incidencias técnicas del alumnado. El servicio, que
debera estar disponible para el alumnado desde el inicio hasta la finalizacién de la
accién formativa, deberd mantener un horario de funcionamiento de manana y de
tarde, tendra que ser accesible mediante teléfono y mensajeria electrénica y no podra
superar un tiempo de demora en la respuesta superior a 2 dias laborables.

3.2.FORMALIZACION DEL CONTRATO

El contrato serd formalizado en un plazo maximo de 15 dias desde la adjudicacion notificada a
todas las empresas participantes, en base a los requisitos exigidos en los pliegos y a las ofertas
presentadas.

La realizacion de cualquier servicio que esté definido en el contrato y no haya sido previamente
autorizado por nuestra parte no sera remunerado.

3.3.MODIFICACION DEL CONTRATO

El contrato se puede ver modificado en caso de que la subvencién concedida o las condiciones
de la misma se vean modificadas por la Administracién.
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No obstante, el adjudicatario no podra modificar el precio del contrato ni modificar su periodo
de ejecucion.

3.4.RESOLUCION DEL CONTRATO
Seran causas de resolucion del contrato las siguientes:

a) La muerte o incapacidad sobrevenida del contratista individual o la extincién de la
personalidad juridica de la sociedad contratista.

b) La declaracidn de concurso o la declaracién de insolvencia en cualquier otro procedimiento.
c) El mutuo acuerdo entre EUSA S.L. y el contratista.

d) La demora en el cumplimiento de los plazos por parte del contratista. En todo caso el retraso
injustificado sobre el plan de trabajos establecido en el pliego o en el contrato, en cualquier
actividad, por un plazo superior a un tercio del plazo de duracién inicial del contrato, incluidas
las posibles prérrogas.

e) El incumplimiento de la obligacién principal del contrato. Serdn, asimismo causas de
resolucion del contrato, el incumplimiento de las restantes obligaciones esenciales.

f) Las que se sefalen especificamente para cada categoria de contrato en esta Ley.

g) El impago, durante la ejecucién del contrato, de los salarios por parte del contratista a los
trabajadores que estuvieran participando en la misma, o el incumplimiento de las condiciones
establecidas en los Convenios colectivos en vigor para estos trabajadores también durante la
ejecucion del contrato.

4. PRESUPUESTO DE LA LICITACION

El presupuesto maximo por el que se oferta la contratacién del servicio imparticion de las
acciones formativas en una plataforma de modalidad teleformacién es de:

¢ BASE IMPONIBLE: 123.966,94€. CIENTO VEINTITRES MIL NOVECIENTOS
SESENTA Y SEIS EUROS CON NOVENTA Y CUATRO CENTIMOS DE EURO.

v IVA: 26.033,06 €. VEINTISEIS MIL TREINTA Y TRES EUROS CON SEIS
CENTIMOS DE EURO.

v IMPORTE TOTAL: 150.000 € (CIENTO CINCUENTA MIL EUROS)

Por todo ello, el precio del presente contrato no sera objeto de revisidn, exceptuando aquellos
casos recogidos en la cldusula 3.3.

El importe total de la adjudicacién, serd pagado de la siguiente forma:

e Un primer pago del 20% del importe adjudicado al inicio del contrato, previa
presentacion y aprobacion de la factura por parte de EUSA SL.

* Un segundo pago del 20% del importe adjudicado a la mitad de la vida del contrato,
una vez se haya acordado por ambas partes, y previa presentacién de factura y
aprobacién por EUSA SL.
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e Una ultima factura correspondiente al 60 % restante de la adjudicacién, mediante
acuerdo entre las partes de cesiéon de cobro, seglun estipula el articulo 83 del
reglamento de desarrollo de la Ley General de Subvenciones. Para que la cesidn del
derecho al cobro de la subvencién sea vélida y tenga efectos frente a la Administracién
deudora, sera requisito imprescindible la notificacién fehaciente a la misma del
acuerdo de cesion.

5. PLAZO DE EJECUCION

El plazo de ejecucion del proyecto formativo de contratacién de una plataforma de
teleformacién del expediente F220171AA, sera de un afio desde la firma del contrato. Sin
perjuicio, de que el érgano concedente decida ampliar el plazo de ejecucién para llevar a cabo
la totalidad de imparticién de las acciones formativas.

6. FORMA Y PLAZO DE PRESENTACION DE OFERTAS

El plazo de presentacién de oferta serd de 15 dias naturales contados a partir del dia siguiente
de la publicacion en el perfil del contratante de la pagina web de EUSA SL
(https://www.eusa.es/)

Estas ofertas pueden ser entregadas de forma presencial o por correo postal en C/Placido
Fernandez Viagas, n2 4 CP 41013 de Sevilla o por correo electrénico a la direccidn:
rocio.merida@camaradesevilla.com, en formato pdf.

7. CRITERIOS DE VALORACION DE OFERTAS

EUSA SL, dispondra la adjudicacion a la empresa que obtenga la mayor puntuacion en base a
los siguientes criterios objetivos de adjudicacion:

7.1 CRITERIOS ECONOMICOS

La oferta econdmica deberd estar debidamente firmada por el interesado y habra de
formalizarse necesariamente en nimero y letra en el ANEXO I. En el mismo se deberd indicar el
importe base ofrecido por el oferente, la cuantia correspondiente de IVA como partida
independiente y el importe total de ambos conceptos. Este precio debera establecerse en
condiciones de mercado, pudiendo las propuestas ser calificadas como “bajas temerarias” y ser
desestimadas.

7.2 CRITERIOS NO ECONOMICOS:

v La empresa adjudicataria esté en posesion durante todo el periodo de
vigencia del contrato del Certificado ISO 27001 (Sistemas de gestion de
seguridad de la informacidn), como garantia de la seguridad de los datos
informaticos que se van a tratar, del Certificado ISO 9001 (Sistemas de
gestion de calidad), para garantizar un servicio de calidad y del Certificado
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ISO 14001 (Sistemas de gestion medioambiental), para asegurar que la
empresa cumple con las legalidades vigentes en materia medioambiental.
v/ Debe contar con un plan de igualdad vigente durante todo el periodo de
contratacién que asegure la igualdad de trato y de oportunidades entre
mujeres y hombres.
v La empresa deberd estar inscrita, en todo caso, en el Registro Oficial de
Licitadores y Empresas Clasificadas del Sector Publico.

En todo caso, y para dar veracidad a dichas afirmaciones, se debera aportar cumplimentado el
ANEXO Il.

Por otro lado, se debe acreditar mediante el ANEXO Ill, que la empresa cuenta con una
solvencia técnica o profesional, a través de una relacién detallada de los trabajos realizados de
igual o similar naturaleza que constituyen el presente contrato en los ultimos tres afios y con
una cuantia igual o superior a 150.000€ (CIENTO CINCUENTA MIL EUROS.)

Para la presentacidn de ofertas se deberd adicionalmente una propuesta técnica, que consistira
en la elaboracion de una MEMORIA JUSTIFICATIVA del cumplimiento de los requisitos técnicos
de la plataforma de teleformacién y descripcién de los contenidos de las acciones formativas
del expediente concedido, pudiendo aportarse mejoras técnicas si las hubiera.

8. GARANTIA
No se aplica garantia provisional ni definitiva.
9. SUBCONTRATACION

La subcontratacién queda prohibida, exceptuando aquellos casos en los que EUSA S.L. lo
autorice por escrito. En todo caso, las empresas que pretendan subcontratar deberdn hacer
constar dicha circunstancia en su propuesta, indicando la parte de las prestaciones que se
pretendan subcontratar a terceros, asi como los subcontratistas propuestos, que deberan
certificar documentalmente la existencia de tales acuerdos.

10. JURISDICCION COMPETENTE

Las empresas que presenten su oferta conforme al presente pliego estaran sometidos a los
Juzgados y Tribunales de Sevilla, que serd competente para resolver las controversias que
surjan entre las partes en relacion con los efectos, cumplimiento y extincion del contrato.

Datos de contacto para solicitar informacion al objeto de participar:

Direccién de envios certificados: C/ Placido Fernandez Viagas, 4, 41004, Sevilla,
Email: rocio.merida@camaradesevilla.com

Teléfono: 673 919 621

Persona de contacto para consultas: Rocio Mérida
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