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ANEXO |
INDICES ACCIONES FORMATIVAS

IFCD026PO GESTOR DE PRYECTOS (MS PROJECT)

1. PRIMEROS CONCEPTOS SOBRE GESTION DE PROYECTOS.
1.1. Preliminares.
1.1.1. Introduccién unidad.
1.2. Fundamentos.
1.2.1. El concepto de proyecto.
1.2.2. Tipos de proyectos.
1.2.3. Etapas de un proyecto.
1.2.4. Ciclo de vida de un proyecto.
1.2.5. Objetivos de un proyecto.
1.2.6. Analisis de viabilidad.
2. LAS HABILIDADES PERSONALES EN LA GESTION DE PROYECTOS.
2.1. Preliminares.
2.1.1. Introduccién.

2.2. Claves esenciales en la gestion de proyectos.
2.2.1. Principales dificultades y habilidades del gestor de proyectos.
2.2.2. Importancia del equipo de trabajo.

2.3. El liderazgo del proyecto.

2.3.1. Las leyes del lider.

2.3.2. Ventajas e inconvenientes de ejercer el liderazgo.
2.3.3. El perfil del lider.

2.4. El equipo de trabajo y su organizacion.
2.4.1. Ventajas del trabajo en equipo.

2.4.2. Principales obstaculos del trabajo en equipo.
2.4.3. Fases de desarrollo de los equipos.

2.5. Resolucién de conflictos en el proyecto.
2.5.1. El problema de comunicarse correctamente.
2.5.2. Estrategias para la resolucion de conflictos.
2.5.3. Coémo anticiparse al conflicto.

2.6. La organizacién del tiempo.

2.6.1. Pautas de actuacion.

3. PLANIFICACION DE UN PROYECTO.

3.1. Preliminares.

3.1.1. Introduccién.

3.2. La necesidad de planificar.

3.2.1. Conceptos basicos.

3.2.2. Claves de un proyecto.

3.3. La etapa de inicial.

3.3.1. El anteproyecto.

3.3.2. Visidon comercial y técnica del anteproyecto.
3.3.3. Documentacion del anteproyecto.

3.3.4. el ciclo de vida del anteproyecto.

3.4. La etapa de planificacion.

3.4.1. Relacion de tareas planificables.

3.4.2. Modelo de ciclo de vida. Organizacion en fases.
3.4.3. Secuenciacion temporal de tareas.
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3.4.4. Duracion de las tareas.
3.4.5. Asignacion de recursos.
3.4.6. Plan de proyecto.
4. PLANIFICACION DE TAREAS.
4.1. Preliminares.
4.1.1. Introduccion unidad.
4.2. Diagramas de gantt.
4.3. Método pert.
4.3.1. Introducciodn.
4.3.2. Relaciones (dependencias) entre tareas.
4.3.3. Tareas ficticias.

4.3.4. Métodos de representacion
4.3.5. Célculo de la duracién de las tareas.
4.3.6. Tareas criticas. el camino critico.
4.3.7. Calculo de las holguras.

4.4. Asignacion de recursos
4.4.1. Principios basicos.

4.5. Conclusién
4.5.1. Ideas fundamentales.

5. INFORMES DE SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PROYECTO.
5.1. Preliminares.

5.1.1. Introduccién.

5.2. Grado de avance de un proyecto.
5.2.1. Metodologias de evaluacion.
5.3. Informes de seguimiento.

5.3.1. La necesidad de generar informes.
5.3.2. La comunicacion.

5.4. La etapa de control.

5.4.1. Control estandar.

5.4.2. Control de optimizacion.

6. PRIMEROS PASOS CON MICROSOFT PROJECT 2007.
6.1. Preliminares.

6.1.1. Objetivos unidad.

6.2. Conociendo microsoft project.
6.2.1. Qué es microsoft project.
6.2.2. Utilidades de microsoft project.

6.3. Comenzando a trabajar con microsoft project.
6.3.1. Como acceder a microsoft project 3.2. un paseo por el entorno de trabajo.
6.4. Vistas de un proyecto.

6.4.1. Tipos de vista.

6.4.2. Vista diagrama de gantt.

6.5. Primeros pasos con microsoft project.
6.5.1. Crear, guardar y cerrar un archivo de trabajo.
7. CREAR UN PROYECTO: PROGRAMAR LAS TAREAS.
7.1. Preliminares.

7.1.1. Objetivos.

7.1.2. Presentacion del caso practico.

7.2. Comenzando a gestionar el proyecto.
7.2.1. Asistente guia de proyectos.

7.2.2. Definir el proyecto.

7.2.3. Definir periodos laborales generales.
7.3. Programar las tareas.
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7.3.1. Organizar tareas en fases.
7.3.2. Crear la lista de tareas.
7.3.3. Dependencias entre tareas.
8. PROGRAMACION DE LOS RECURSOS.
8.1. Preliminares.
8.1.1. Objetivos.

8.2. Especificar los recursos del proyecto.
8.2.1. Qué son los recursos del proyecto.
8.2.2. Hoja de recursos.

8.2.3. Tipos de reserva de recursos.
8.2.4. Definir periodos laborales de los recursos.
8.3. Asignacion de los recursos.

8.3.1. Coémo afecta a una tarea la asignacidn de un recurso.
8.3.2. Asignar personas y equipamientos a las tareas.
8.4. Distribucidn de las tareas.

8.4.1. Vista uso de recursos.

8.4.2. Sobreasignacion de tareas a un recurso.

8.5. Agregar mas informacién de los recursos.
8.5.1. Vincular o adjuntar mas informacion sobre recursos.
8.5.2. Agregar columnas de informacidn personalizada.
8.6. Ruta critica del proyecto.

8.6.1. Mostrar las tareas criticas.

9. SEGUIMIENTO Y CONTROL DEL PROYECTO.

9.1. Preliminares.

9.1.1. Objetivos.

9.2. Antes de comenzar el proyecto.

9.2.1. Guardar linea de base.

9.3. El proyecto ha comenzado.

9.3.1. Mas informacidn sobre tareas.

9.3.2. Establecer fechas limite y delimitar tareas.
9.3.3. Costos fijos asignados a las tareas.

9.4. Seguimiento del proyecto.
9.4.1. Prepararse para realizar el seguimiento del progreso del proyecto.
9.4.2. Comprobar el progreso del proyecto.
9.4.3. El trabajo real no coincide con el trabajo programado.
9.4.4. Lineas de progreso.
9.5. Incidencias a lo largo del proyecto.
9.5.1. Adelanto o posposicidn entre las tareas.
9.5.2. Insertar tareas repetitivas.
9.5.3. Divisidn de tareas.
9.5.4. Realizar cambios en el proyecto.
9.6. Resumen del proyecto.
9.6.1. Estadisticas del proyecto.
9.7. Informes.
9.7.1. Crear un informe del proyecto.
9.7.2. Mas vistas.
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ENAEO09PO  DISENO Y MONTAJE DE INSTALACIONES FOTOVOLTAICAS Y TERMICAS

1. INTRODUCCION: LA RADIACION SOLAR.
2. CONCEPTOS TEORICOS: EL EFECTO FOTOVOLTAICO.
3. COMPONENTES DE LAS INSTALACIONES FOTOVOLTAICAS.

4. DISENO, INSTALACION Y MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES FOTOVOLTAICAS.

5. INSTALACIONES AISLADAS VS INSTALACIONES CONECTADAS A RED.
6. ANALISIS ECONOMICO Y MARCO LEGAL DE INSTALACIONES CONECTADAS A RED.

7. INTRODUCCION A LA ENERGIA SOLAR TERMICA.
8. EL CAPTADOR SOLAR.
9. DIMENSIONADO DE UN SISTEMA SOLAR TERMICO PARA ACS (1).
10. DIMENSIONADO DE UN SISTEMA SOLAR TERMICO PARA ACS (I1).
11. DISENO Y REGULACION DE INSTALACIONES SOLARES TERMICAS.
12. MANTENIMIENTO DE INSTALACIONES SOLARES TERMICAS.

COMTO047PO  GESTION OPERATIVA INTERNACIONAL DE LA EMPRESA

1. VISION ESTRATEGICA DEL NEGOCIO INTERNACIONAL
1.1. El comercio y la contratacion internacional.
1.2. El comercio internacional, operaciones y Elementos.
1.3. El comercio y sus conceptos.
1.4. Etapas y factores en el comercio y la comercializacién.
1.5. Tipos de operaciones comerciales.

1.6. El comercio internacional y sus operaciones.
1.7. Elementos intervinientes en el comercio exterior.
1.8. Aduanas.

1.9. Procesos y elementos aduaneros.

1.10. Regimenes comerciales.

1.11. Contratos y documentos.

1.12. Ejercicio: “relaciona conceptos”.

1.13. Autoevaluacion .

2. IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES DE NEGOCIO. LOCALIZACION DE CLIENTES
2.1. El Marketing internacional, la globalizacién de los mercados y la empresa internacional.
2.2. Introduccion al Marketing: conceptos y variables.

2.3. Ambitos Evolucién y etapas de desarrollo del marketing.

2.4. Hitos del Marketing.

2.5. Importancias y criticas.

2.6. Los 10 pasos del Marketing.

2.7. EL maketing Mix.

2.8. Las 4 P'S del MCCarthy.

2.9. Teorias explicativas del Comercio Internacional.

2.10. La organizacién mundial del comercio (OMC).

2.11. La globalizacion de los mercados.

2.12. La globalizacién de la demanda y de la oferta.

2.13. Estrategias globales.

2.14. Definicion de marketing internacional, diferencias entre marketing y marketing
internacional.

2.15. La empresa internacional, ventajas de la internacionalizacidn, tipos de empresas
internacionales.

2.16. El entorno mundial, las oportunidades de los mercados internacionales a través de la
investigacion de
mercados y el analisis FODA, el diagndstico interno de la empresa internacional.
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2.17. El entorno politico y econdmico, el entorno cultural y legal.
2.18. Oportunidades de los mercados internacionales.
2.19. Los bloques econémicos del mundo.
2.20. Investigacion de mercados internacionales, métodos de investigacion.
2.21. Sistema de informacion de marketing internacional.
2.22. La seleccién de mercados, analisis FODA (externo), analisis interno (de la empresa).
2.23. La segmentacion del mercado internacional. El marketing segmentado.
2.24. Formulacion del plan de marketing internacional, estrategias de marketing internacional
y estrategias
competitivas. Desarrollo de productos en los negocios y gestion de los precios.
2.25. El plan de marketing internacional, elementos del plan de marketing internacional.
2.26. Estrategias de marketing internacional, factores que favorecen la adaptacion, estrategias
competitivas.
2.27. Politicas y estrategias del marketing mix internacional.
2.28. Planificacién y desarrollo de productos.
2.29. Etapas del lanzamiento de nuevos productos.
2.30. Gestidn de precio internacional, estrategias internacionales de precios.
2.31. Precios estandarizados o adaptados.
2.32. La distribucion internacional, tipos y estrategias. El benchmarking y la competencia
internacional.
2.33. La distribucion a nivel internacional.
2.34. Distribuidores ajenos.
2.35. Seleccidn de distribuidores ajenos, filial comercial.
2.36. Exportacion mediante cooperacion.
2.37. La publicidad y promocidn de ventas internacionales.
2.38. Benchmarking y la competencia internacional.
2.39. Ejercicio.
Autoevaluacion.
3. DEFINICION DE LA OFERTA INTERNACIONAL
3.1. Compraventa y logistica internacional.
3.1.1. Contrato de compraventa.
3.1.2. Convenio de las Naciones Unidas.
3.1.3. Compraventa y logistica internacional.
3.1.4. Interfaces exteriores.
3.1.5. Interfaces interiores.
3.1.6. Ejercicio.
Autoevaluacion.
4. NEGOCIACION Y CONTRATACION INTERNACIONAL
4.1. El comercio y la contratacién internacional.
4.1.1. El comercio internacional, operaciones y elementos intervinientes.
4.1.2. El comercio y sus conceptos.
4.1.3. Tipos de operaciones comerciales.
4.1.4. El comercio internacional y sus operaciones.
4.1.5. La contratacion internacional y las condiciones de entrega.
4.1.6. La contratacidn internacional: concepto y caracteristicas.
4.1.7. Las condiciones de entrega en la compra-venta internacinal: INCONTERMs.
4.1.8. Ejercicio.
Autoevaluacion.
5. INCOTERMS. DOCUMENTOS DE LAS OPERACIONES INTERNACIONALES. DETERMINACION
DEL
PRECIO DE EXPORTACION
5.1. Términos comerciales internacionales.
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5.1.1. Términos comerciales internacionales.
5.1.2. Aspectos legales de los Incoterms.
5.1.3. Aspectos practicos de los Incoterms.

5.2. Proteccién material de la mercancia.
5.2.1. Embalajes internacionales.

5.2.2. Aspectos juridicos del embalaje.

5.2.3. Aspectos técnicos del embalaje.

5.2.4. Ejercicio.

Autoevaluacion.

6. ASPECTOS FINANCIEROS DEL COMERCIO INTERNACIONAL. MEDIOS DE PAGO Y
FINANCIACION
DE OPERACIONES. RIESGOS Y COBERTURA DE RIESGOS INTERNACIONALES
6.1. Modalidades de pago internacional.
6.1.1. Modos de pago internacionales.

6.1.2. Condiciones de pago.

6.1.3. Aspectos juridicos del CREDOC.

6.2. Aseguramiento de carga.

6.2.1. Pardmetros de seguros.

6.2.2. Clausulas inglesas.

6.2.3. Operatividad del seguro.

6.2.4. Ejercicio.

Autoevaluacion.

7. EL PLAN OPERATIVO DE INTERNACIONALIZACION
7.1. Despacho de aduanas.

7.1.1. Las aduanas en el mundo.

7.1.2. Valor y clasificacion aduanera.

7.1.3. Operatividad aduanera.

7.2. Responsabilidad en el transporte.

7.2.1. Responsabilidades del transportista.
7.2.2. Aspectos juridicos del transporte.
7.2.3. Procedimientos de indemnizacion.

7.3. Operadores internacionales.

7.3.1. Operadores internacionales.

7.3.2. Operatividad de los agentes.

7.3.3. Especializacidn de los agentes.

7.3.4. Ejercicio.

Autoevaluacion.

8. APOYOS INSTITUCIONALES A LA INTERNACIONALIZACION
Biblografia
Caso practico Final

IFCTO47PO ELABORACION DE CONTENIDOS MULTIMEDIA SCORM PARA E-LEARNING

1. LA TELEFORMACION.
1.1. La transmisién de conocimientos en la teleformacién.
2. ESTANDARES E-LEARNING.
2.1. Estandares de calidad.
2.2. Estandares pedagodgicos.
2.3. Retos tecnoldgicos.
3. EL GUION DE CONTENIDOS.
3.1. Fases.
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3.1.1. Elaboracién de contenidos
3.1.2. Planificacion; Recopilacion y andlisis de informacién
3.1.3. Disefio
3.1.4. Generacién de Contenidos
3.1.5. Fase Complementaria
3.1.6. Mecanismos de evaluacion.

3.2. Elementos graficos y multimedia de apoyo a los contenidos.
3.3. Elaboracion de la guia didactica y elementos de apoyo de la accion formativa.
3.4. Los metadatos.

4. OBJETOS DE APRENDIZAJE.

4.1. Estructura de un SCO.

4.2. El tridngulo interactivo.

4.3. Recursos para la creacion de OA.

4.4. Escenarios de aprendizaje.

4.5. Motivacion.

4.6. Autonomia formativa.

4.7. Perfiles profesionales.

5. EL ESTANDAR SCORM.

5.1. Funciones basicas.

5.2. El empaquetado SCORM.

5.3. Normas. Herramientas para la creacion de contenidos SCORM.
5.4. Reload. eXelearning: realizacion de contenidos y exportacion.
5.5. Sistema de autor para la creacién de contenidos.

5.6. Disefio de librerias de funciones.

5.7. Contenidos didacticos.

5.8. Estructura del curso.

5.9. Mddulos y nodos.

5.10. Modos de edicion.

5.11. Trabajo con textos, imagenes y video.

5.12. Aspectos multimedia.

5.13. Cambios.

5.14. Glosarios.

5.15. Preguntas.

5.16. Hotpotatoes: creacidn de ejercicios de evaluacidn.
5.17. Exportar el archivo.

5.18. Copias de seguridad.

5.19. Test.

SEAD130PO PLANES DE EVACUACION Y EMERGENCIAS

1 EL MANUAL DE AUTOPROTECCION Y LOS PLANES DE EMERGENCIA.
1.1. El manual de autoproteccion.
1.1.1. Contenidos del manual de autoproteccion.
1.1.2. Evaluacion del riesgo.
1.1.3. Medios de proteccion.
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1.1.4. Plan de emergencia.

1.2 Planes de emergencia en la empresa.
1.2.1. Objetivos del plan de emergencia.
1.2.2. Acciones a emprender.

1.2.3. Procedimientos segun el nivel de gravedad.
1.2.4. Los equipos de autoproteccion.

1.3. Evacuacion y planes de emergencia.
1.3.1. Evaluacion del riesgo.

1.3.2. Datos generales del edificio.

1.3.3. Medios de proteccion.

1.4. Implantacién del plan de emergencias
1.4.1. Objetivo.

1.4.2. Metodologia de aplicacion.

1.4.3. Realizacién de simulacros.

1.4.4. Programa de mantenimiento.

1.4.5. Investigacion de siniestros.

1.4.6. Revision del plan de emergencia.

2. PREVENCION DE RIESGOS Y PRIMEROS AUXILIOS.
2.1. Prevencion de riesgos de incendio.
2.1.1. Los incendios.

2.1.2. Propagacion de un incendio.

2.1.3. Efectos de los incendios.

2.1.4. Proteccidn pasiva frente a incendios.
2.1.5. Proteccion activa frente a incendios-Sefializacion e iluminacidn.
2.1.6. Accesibilidad y entorno de los edificios.
2.2 Primeros auxilios.

2.2.1. Conductas ante un accidente.
2.2.2. Heridas.

2.2.3. Hemorragias.

2.2.4. Quemaduras.

2.2.5. Accidentes producidos por la electricidad.
2.2.6. Intoxicacidn por gases.

2.2.7. Traumatismos.

ADGD242PO  SELECCION DE PERSONAL ON-LINE

1. SELECCION EN LA RED.

1.1. La Comunicacidn en internet

12 La comunicacidn y las herramientas de intercambio de informacidn
1.3 Acceso y uso de redes sociales
2. SELECCION Y RECLUTAMIENTO
2.1 El proceso de reclutamiento y seleccion
2.2 Reclutamiento y seleccién 2.0
2.3 Aspectos legales y de seguridad en seleccion 2.0
3. USO Y APLICACION DE PRACTICA DE RECURSOS 2.0 EN LA SELECCION DE PERSONAL
3.1. Portales de empleo
3.2. Recursos web para la seleccién 2.0. Redes sociales, repositorios, blogs, foros
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3.3. Planes de reclutamiento 2.0

SEAD33 MEDICIONES HIGIENICAS EN EL TRABAJO

¢ |dentificacion de riesgos
e Elaboracion de diagndstico de riesgos con mediciones higiénicas basicas y
especializadas
e Realizacidon de la medicidn con la aplicacién del método previsto y la utilizaciéon de
las herramientas y equipos necesarios.
e Seleccién de las medidas tendentes a prevenir los riesgos identificados
¢ Implementacion de las medidas preventivas

COMT115P0O  E-BUSINESS: DESARROLLO DE NEGOCIO ON-LINE

1. PROGRAMA DE COMERCIO ELECTRONICO
1.1. Elementos fundamentales del comercio electrénico. Modalidades
1.1.1. Introduccidn
1.1.2. Los tres niveles del comercio electrénico
1.1.3. Ventajas e inconvenientes del e-commerce
1.1.4. Categorias de comercio electrdnico segun el tipo de vendedor y comprador
1.1.5. Etapas en el desarrollo del comercio electrénico
1.2. Los mercados electrénicos
1.2.1. Componentes del mercado electrénico
1.2.2. Los clientes en los mercados electrénicos
10. CONTENIDOS FORMATIVOS:
1.2.3. Los vendedores en los mercados electrénicos
1.2.4. La infraestructura de los mercados electrénicos
1.3. Oportunidades y retos en el mercado electrénico
1.3.1. La red de la eleccién individual
1.3.2. El crecimiento exponencial de los usuarios y las ventas
1.3.3. Los anunciantes invierten en el mercado electrénico
1.3.4. Factores que pueden frenar el crecimiento del comercio electrénico
1.4. Otros servicios en Internet de interés para el comercio electrénico
2. EL ESCENARIO TECNOLOGICO
2.1. Evolucidn y servicios en Internet
2.1.1. Servicios de hospedaje web
2.1.2. Modelos de servicios de hospedaje web
2.1.3. Las diferentes necesidades de hospedaje
- El pequefio y mediano sitio web
- El gran sitio web de tipo empresa
2.1.4. Cuestiones que debemos aclarar antes de tomar una decision
2.2. Conectividad
2.2.1. Definicién
2.2.2. ISDN o RDSI
2.2.3.DSL
224.T1yT3
2.2.5. Portador dptico (OC)
2.3. Intranets y extranets
2.3.1. {Qué es una intranet?
2.3.2. Aspectos que debemos considerar a la hora de desarrollar una intranet
2.3.3. Aplicacién de las intranets para las distintas funciones empresariales
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2.3.4. Cuestiones de seguridad
2.3.5. Las extranets. Concepto. Utilidad en el nuevo contexto empresarial
2.3.6. Informacion a incluir en una extranet
2.3.7. Ejemplo de intranet/extranet
3. COMERCIO ELECTRONICO ENTRE EMPRESAS (B2B)
3.1. El concepto de B2B
3.1.1. Ventajas
3.1.2. Las claves del B2B
3.2. Tipos de mercados electrénicos B2B
3.3. Clases de actividades comercializadas en el comercio electrénico B2B
3.4. Mercados verticales y horizontales
3.5. La relacion en la cadena de suministracion (supply chain) en el B2B
3.5.1. Definicién
3.5.2. Supply Chain Management (SCM)
3.5.3. Beneficios de Internet y el B2B para la cadena de suministro
3.6. Los e-marketplace
3.6.1. Origen y definicién
3.6.2. Concepto
3.6.3. Caracteristicas generales
3.6.4. Ventajas de participar en un e-marketplace
3.6.5. Clasificacion
3.6.6. Ventajas del e-marketplace
3.6.7. Los e-marketplaces privados sell-side (one to many)
3.6.8. Los distribuidores y el comercio electrénico B2B
3.6.9. Los e-marketplaces privados buy-side: e-procurement
3.6.10. E-marketplaces publicos (many to many)
3.6.11. Casos de éxito
4. COMERCIO ELECTRONICO DE EMPRESA A CONSUMIDOR
4.1. El comercio electrénico B2C (business to consumer)
4.1.1. Proceso de comercializaciéon de productos on-line
4.1.2. Tamanfo y crecimiento del mercado B2C (business to consumer)
4.1.3. Modelos de e-tailing
4.2. Tipos de puntos de venta B2C (business to consumer)
4.2.1. Las tiendas virtuales (tiendas electrénicas)
- Caracteristicas
- Elementos que componen una tienda online
4.2.2. Malls electrénicos
- Definicidn
- ¢Generalistas o especializadas?
- ¢Globales o regionales?
- ¢Virtuales o click and mortar?
4.3. Los infomediarios
4.3.1. Introduccion
4.3.2. Tipos de infomediarios
4.3.3. Utilidad de los infomediarios
4.3.4. Actividades
4.3.5. Modelos de negocio
4.3.6. Ejemplos de infomediarios
4.3.7. Metamediario
5. MECANISMOS DE PAGO Y ASPECTOS DE SEGURIDAD EN EL COMERCIO ELECTRONICO
5.1. Cuestiones generales sobre el pago a través de Internet
5.1.1. El certificado digital
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5.1.2. La cuenta de comerciante
5.1.3. Autorizacidn de tarjetas de crédito en tiempo real
5.2. Sistemas de pago por Internet
5.2.1. Tarjetas de crédito
5.2.2. Pagos por cheque
5.2.3. Pagos a través del movil
5.2.4. Otras formas de pago
5.3. La seguridad en el comercio electrénico
5.3.1. Aspectos generales
5.3.2. Los ataques de denegacion de servicio
5.3.3. Defender el sitio web
- Lineas de defensa
- Cortafuegos
- Autentificacion y autorizacion
- Contrasefia e ID de usuario
- Confidencialidad
- Supervisién y proactividad
- Ejemplos
5. 3.4. La seguridad en el caso de las tarjetas de crédito
6. MARKETING EN INTERNET
6.1. Posicionamiento en buscadores
6.1.1. Definicion
6.1.2. éCOmo actuan los buscadores?
6.1.3. Palabras clave (keywords)
- Caracteristicas
- Titles (Titulos)
- META description (descripcion)
- URL
6.1.4. HTML body structure
6.1.5. Algunos consejos adicionales
6.2. Publicidad on-line
6.2.1. Categorias de publicidad on-line
6.2.2. Banners
6.2.3. ¢COmo se contrata la publicidad on-line?
6.2.4. Algunos conceptos relacionados con la publicidad on-line
6.2.5. Ventajas de la publicidad on-line
6.3. Programas de afiliacion
6.4. E-mail marketing
6.5. Estrategias off-line
6.6. Marketing Relacional 2.0
6.6.1. El Marketing Relacional como eje de las ventas
6.6.2. El fin de las estrategias off-line vs. on-line: el marketing integral
6.6.3. Captacion y fidelizacion de clientes en la red
6.4. El papel de los social media
6.4.1. Concepto de mass media
6.4.2. Categorias de los socials media
6.5. La Social Media Optimization (SMO)
6.5.1. Las 12 reglas del SMO
6.5.2. Blogs
- ¢Para qué sirve?
- Blogs corporativos
6.5.3. Redes sociales
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7. IMPORTANCIA DE LA LOGISTICA EN EL CORREO ELECTRONICO
7.1. La funcion logistica en el comercio electrdnico: entre los condicionantes de lared y las
exigencias del mercado
7.1.1. Consideraciones previas
7.1.2. El dilema del paquete pequefio
7.1.3. La funcidn logistica en el comercio electréonico
- Introduccion
- Cuestiones a plantearse
- La integracién del soporte administrativo
- Envios
- Cumplimentacién de pedidos
7.1.4. Mantener informado al cliente
7.1.5. Modelos de cumplimentacién de pedidos
- Tipos de modelos
- El modelo de pedido a un solo sitio web
- El modelo de suministrador (drog-shipping)

- El modelo de entrega en casa el mismo dia
- El modelo de proveedor de servicios de cumplimentacion
- El modelo de cumplimentacién en tienda
7.2. Las soluciones tecnoldgica
7.2.1. Sitios web grandes y de clase-empresa
- Introduccion
- Opciones para la plataforma de comercio electrénico
7.2.2. Los sitios web medianos y pequeiios
7. 2.3. Software para la administracién de existencias
8. ASPECTOS JURIDICOS EN EL COMERCIO ELECTRONICO
8.1. Proteccion de datos
8.1.1. Introduccidn
8.1.2. Antecedentes
8.1.3. Real Decreto 1720/2007, de 21 de diciembre
- Aspectos generales
- Ambito general de aplicacién
- Reglamento no aplicable
- Circunstancias para su aplicacion
- Ficheros a los que no se aplica
8. 1.4. Conceptos basicos
8. 1.5. Datos especialmente protegidos
8. 1.6. Calidad de los datos
- Obligaciones
- Consentimiento para el tratamiento de los datos y deber de informacidn
¢ Obtencién del consentimiento
e Forma de recabar el consentimiento del afectado
e Excepciones
e Deber de informacidn al interesado
- Encargado del tratamiento
8.1.7. Derechos del afectado
- Introduccion
- Condiciones generales para el ejercicio de los derechos
- Procedimiento
- Ejercicio de los derechos ante el Encargado del tratamiento
- Derecho de acceso
e Concepto
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e Coste, plazo e informacion
¢ Denegacién del acceso
- Derechos de rectificacion y cancelacion
e Solicitudes y plazos
e Denegacién de los derechos de rectificacion y cancelacion
- Derecho de oposicion
e Concepto
e Derecho de oposicién a las decisiones basadas Unicamente en un tratamiento automatizado
de los datos
- Ficheros especiales
¢ Tipos de ficheros especiales
e Ficheros de informacion sobre solvencia patrimonial y crédito
e Conservacion de los datos
¢ Tratamientos para actividades de publicidad y prospeccién comercial
- Excepciones a los derechos de acceso, rectificacion y cancelacion
- Tutela de los derechos
- Derecho a indemnizacién
8.2. Ley de Servicios de la Sociedad de la Informaciéon y Comercio Electrdnico
8.2.1. Introduccion
8.2.2. Obligaciones de la LSSI
8.2.3. Infracciones
8.2.4. Sanciones
8.2.5. Medidas de caracter provisional
8.2.6. Multa coercitiva
8.2.7. Prescripcion
8.3. Ley General de Telecomunicaciones
8.3.1. Normas comunitarias
8.3.2. Introduccion
8.3.3. Ambito de aplicacién
8.3.4. Simplificacion del régimen de acceso al mercado
8.3.5. Evaluacioén periédica de la competencia en el mercado
8.3.6. Interconexién y acceso
8.3.7. Obligaciones de servicio publico
8.3.8. Derechos de ocupacion del dominio publico y privado
8.3.9. LGT y LOPD
- Normas bdsicas
- Regulacioén
- Derechos de los abonados
8. 4. Mecanismos de contratacion electrdnica
8.4.1. Contratacion informatica
8.4.2. Partes de un contrato informatico
- Introduccion
- Los contratantes
- Parte expositiva
- Clausulas o pactos
- Los anexos
8.4.3. Tipos de contratos informaticos
- Introduccidn
- Por el objeto
- Por el negocio juridico
¢ Tipos de contratos
e Conclusiones
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9. OTROS MODELOS DE NEGOCIO EN INTERNET
9.1. Principios generales del mobile marketing
9.1.1. Del 1G al 4G: las generaciones de comunicaciones moviles
9.1.2. ¢Cémo funciona una red de telefonia movil?

9.1.3. Ventajas de un ambito inaldmbrico para el e-marketing
9.1.4. Elementos que contribuyen a potenciar el desarrollo del m-marketing
9.2. M-marketing: principales aplicaciones
9.2.1. Introduccidn
9.2.2. Banca movil
9.2.3. Pagos con el movil
9.2.4. Compras inaldmbricas
9.2.5. Publicidad dirigida
9.2.6. Juegos moviles o advergaming
9.2.7. Servicios personalizados
9.2.8. Aplicaciones méviles para B2B
9.3. Mobile marketing basado en la localizacién
9.3.1. Geolocalizacién
9.3.2. Publicidad basada en la localizacion
9.3.3. Barreras a las soluciones basadas en la localizacién
9.3.4. La tecnologia RFID (Radio Frecuency ldentification) y el control de la cadena de
suministracion

ADGG110PO GESTION DEL CONOCIMIENTO EN EMPRESAS DIGITALES

1.CRM
1.1 Introduccidn
1.2 Fases del proceso de un CRM
1.3 Beneficios y ventajas
1.4 Implementacion
1.5 ¢Esta preparada tu empresa?
1.6 Errores mas frecuentes
1.7 CRM para solucionar problemas de la empresa
2. MONITORIZACION Y ESCUCHA ACTIVA
2.1 éPor qué es importante?
2.2 Consejos para realizar escucha activa
2.3 Ventajas de la escucha activa
2.4 Herramientas de monitorizacién
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ANEXO II
DECLARACION RESPONSABLE

D/Da....... , con D.N.I. ....... , en calidad de........... de la entidad................... , con CIF
............... y con domicilio en............ y teléfono..........al objeto de contrataciéon de “los
servicios de una plataforma de teleformacion para la imparticion de acciones formativas del
programa de formacion de ambito Estatal, dirigidas prioritariamente a personas ocupadas
de ambito del programa servicios a empresas sectorial especial interés” del Expediente
F241368AA, convocado por Centro de Estudios Universitarios Superiores de Andalucia (EUSA
S.L.U), declara bajo su personal responsabilidad:

— Tener plena capacidad de obrar y hallarse al corriente del cumplimiento de las
obligaciones tributarias (recibos de alta y estar al corriente del pago, o exento del
mismo, del Impuesto sobre Actividades Econdmicas, certificaciones positivas que
acrediten la no existencia de deudas con la Administracion del Estado y con las
Haciendas Autondmicas, y con la Seguridad Social, impuestas por las disposiciones
vigentes).

— No encontrarse incurso en las prohibiciones para contratar con la Administracién
previstas en la legislacidn aplicable.

— Tener la suficiente solvencia minima, técnica profesional y financiera, y contar con las
autorizaciones necesarias para ejercer la actividad.

— Que cumple con los requisitos exigidos en la convocatoria, que acepta las condiciones
de la licitacién, y que desea participar en la licitacion, para lo cual presenta la presente
solicitud acompafiada de la documentacion necesaria para licitar en este expediente de
contratacion.

— Que, declara que la entidad cuenta con las Certificaciones ISO exigidas en los pliegos
de la licitacién, asi como del correspondiente plan de igualdad. Todo ello, en vigor
durante la totalidad de la vigencia del contrato.

— Que, en su caso, la entidad se halla inscrita en el Registro de Licitadores que a
continuacién se indica, y que las circunstancias de la entidad que en él figuran respecto
de los requisitos exigidos para la admision del presente procedimiento de contrataciéon
son exactas y no han experimentado variacion.

— Se pronuncia afirmativamente sobre la existencia del compromiso a que se refieren los
articulos 75.2 y 76.2 de la LCSP, en el caso de que resulten de aplicacion.

— En el caso de resultar adjudicatario de la presente licitacion, se compromete a entregar
cuanta documentacién original le sea exigida, relacionada con la capacidad y solvencia
de la empresa, asi como las certificaciones de estar al corriente de sus obligaciones
fiscales y con la seguridad social, o que acredite cualquier otra circunstancia que no sea
impedimento para contratar con el sector publico.
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— Asimismo, manifiesta que, en caso de resultar adjudicatario para la prestacién de
los servicios solicitados de dichas acciones formativas, se compromete a la
formalizacion del contrato y se hace responsable de que exista toda la dotacion
necesaria para impartir dichas acciones formativas, ajustandose a la normativa que
las regula para que se desarrolle adecuadamente. Asi como, las consecuencias que
se deduzcan para Centro de Estudios Universitarios Superiores de Andalucia (EUSA
S.L.U) o para terceros, de las omisiones, errores, métodos inadecuados o
conclusiones incorrectas en la ejecucion del contrato.

El firmante acredita la veracidad de la informacidén arriba indicada,

Firma y sello de la empresa:



- »:’ ggw nemmm e g
Eﬁ: Teeonosoan  SEPE ‘ﬁ E U S A

ANEXO Il
PROPUESTA ECONOMICA

Manifiesta que, conforme con todos los requisitos y condiciones al objeto de participar en el
proceso de contratacion de “los servicios de una plataforma de teleformacidon para la
imparticion de acciones formativas del programa de formacién de ambito Estatal, dirigidas
prioritariamente a personas ocupadas de dmbito del programa servicios a empresas sectorial
especial interés” del Expediente F241368AA, convocado por Centro de Estudios Universitarios
Superiores de Andalucia (EUSA S.L.U), y halldndose conforme con la totalidad de las
condiciones establecidas en los mismos,

DECLARA, bajo su responsabilidad, su voluntad de participar en dicho procedimiento y se
compromete a asumir la ejecucién del contrato en caso de resultar adjudicatario, con estricto
cumplimiento de los requisitos, obligaciones y condiciones establecidos, por el siguiente
importe econdmico, debidamente desglosado:

Importe base: [] euros // ([] euros en letra)
Importe IVA: [] euros // ([] euros en letra)

Importe total: [] euros // ([] euros en letra)

Todo ello de conformidad con el contenido de los pliegos que rigen la licitacion, cuyo contenido
declara conocer y aceptar en su totalidad.

Asimismo, hace constar que en la elaboracidon de esta oferta se han tenido en cuenta las
obligaciones legales y reglamentarias vigentes en materia de fiscalidad, proteccion
medioambiental, condiciones laborales, igualdad de género, prevencion de riesgos laborales,
asi como la integracién socio-laboral de personas con discapacidad, incluyendo, en su caso, el
compromiso de contratacidon del porcentaje que resulte exigible.

Firma y sello de la empresa:
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ANEXO IV
DECLARACION RESPONSABLE DE DISPONIBILIDAD DEL CONTENIDO FORMATIVO EN LA
PLATAFORMA DE TELEFORMACION

D/Da....... , con D.N.I. ....... , en calidad de........... de la entidad................... , con CIF
............... y con domicilio en............ y teléfono..........al objeto de contrataciéon de “los
servicios de una plataforma de teleformacion para la imparticion de acciones formativas del
programa de formacion de ambito Estatal, dirigidas prioritariamente a personas ocupadas
de ambito del programa servicios a empresas sectorial especial interés” del Expediente
F241368AA, convocado por Centro de Estudios Universitarios Superiores de Andalucia (EUSA
S.L.U), declara responsablemente:

__Declara que el contenido formativo estard completamente integrado en la plataforma de
teleformacién en un plazo méximo de siete (7) dias habiles desde la fecha de adjudicacién del
contrato, comprometiéndose a que dicha integracion incluird todos los materiales didacticos,
recursos interactivos, actividades de evaluacidn y funcionalidades necesarias para garantizar el
inicio inmediato de las acciones formativas conforme a los requisitos establecidos en los
pliegos de prescripciones técnicas. La entidad licitadora asume, ademas, que el cumplimiento
de este plazo es esencial para la correcta ejecucién del contrato, quedando sujeta a las
penalizaciones o consecuencias previstas en caso de incumplimiento.

__Declara que el contenido formativo no estard completamente integrado en la plataforma de

teleformacidn en el plazo de siete (7) dias habiles desde la fecha de adjudicacién del contrato, y
que, en consecuencia, no podrd garantizar el cumplimiento de los plazos de inicio establecidos
en la convocatoria. La entidad licitadora es conocedora de que esta circunstancia podra ser
valorada negativamente por el érgano de contratacidn, pudiendo suponer una causa de
exclusion o pérdida de puntuacién técnica en el proceso de adjudicacién, en los términos
recogidos en los pliegos.

Firmay sello de la empresa:
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ANEXO V
(A presentar por el licitador que haya obtenido la mayor puntuacion)
DECLARACION RESPONSABLE DE RELACION DE LOS PRINCIPALES TRABAJOS O SERVICIOS

REALIZADOS
D/Da....... , con D.N.I. ......., en calidad de........... de la entidad................... , con CIF
............... y con domicilio en............ y teléfono..........al objeto de contrataciéon de “los

servicios de una plataforma de teleformacion para la imparticion de acciones formativas del
programa de formacion de ambito Estatal, dirigidas prioritariamente a personas ocupadas
de dambito del programa servicios a empresas sectorial especial interés” del Expediente
F241368AA, convocado por Centro de Estudios Universitarios Superiores de Andalucia (EUSA
S.L.U), declara responsablemente que los principales trabajos de iguales o similares
caracteristicas realizados por la entidad en los Ultimos 3 afios son los que a continuacién se

detallan:

NOMBRE, FECHAS DE

DESCRIPCION Y ENTIDAD FECHA DE
OBJETO CONTRATANTE Coy::llslzl £0 FIN IMPORTE
DEL PROYECTO PROYECTO

El documento deberd acompanarse de los certificados acreditativos de la ejecucion de los
trabajos realizados. Siendo requisito indispensable que la cuantia de los mismos ha de ser igual
o superior al presupuesto base de la licitacion 44.477,10 €.

Firma y sello de la empresa:



