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INFORME - PROPUESTA DE INICIO DEL EXPEDIENTE DE
CONTRATACION NUMERO 18/2022

Contrato de prestacion de servicios de consultoria para la
organizacion e imparticion de 10 médulos formativos y 1 jornada de
sensibilizacion, en el marco del Proyecto Profesionales del Comercio
- PROCOM III - PF0121002201, Programa Operativo de Empleo,
Formacién y Educacién (POEFE), Convocatoria Andalucia 2021 del
Programa Fomento de Autoempleo y las Iniciativas Empresariales
de la Fundacién INCYDE

1. INTRODUCCION

La Camara Oficial de Comercio, Industria, Servicios y Navegacion de Sevilla
(en adelante, la Camara) es una corporacion de Derecho Publico con
personalidad juridica y plena capacidad de obrar para el cumplimiento de
sus fines, y se configura como 6rgano consultivo y de colaboracion con las
Administraciones Publicas.

La Camara tiene establecida su sede institucional en la Plaza de la
Contratacion, nimero 8, C.P. 41004 - Sevilla, con CIF Q4173001A. Teléfono:

955110898.

En el Perfil del Contratante de la Cdmara podra accederse a las Normas
Internas de Contratacion que regira el Contrato que se informa y se
propone a continuacion:
http://www.camaradesevilla.com/perfil-contratante.

2. SOBRE LA NECESIDAD DE CONTRATAR

La Camara de Comercio de Sevilla en ejecucion del proyecto
PROFESIONALES DEL COMERCIO PROCOM III - PF0121002201, precisa
contratar los servicios de consultoria para la organizacion e imparticion de 9
modulos formatives y 1 jornada de sensibilizacion en el marco del Proyecto
Profesionales del Comercio - PROCOM III - PF0121002201, Programa
Operativo de Empleo, Formacién y Educacion (POEFE), Convocatoria
Andalucia 2021 del Programa Fomento de Autoempleo y las Iniciativas
Empresariales de la Fundacion INCYDE, cofinanciado al 80% por el Fondo
Social Europeo (FSE).
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PROFESIONALES DEL COMERCIO - PROCOM III, es un proyecto dirigido a
desempleados, preferentemente mujeres, y esta disefiado para ofrecer una
formacion especializada en las distintas areas que afectan a un
establecimiento comercial. Con este proyecto se pretende reportar
conocimientos y habilidades empresariales esenciales en el mundo
profesional que incrementen, por tanto, su empleabilidad. Para ello se
llevaran a cabo acciones de sensibilizacion, formacion presencial, talleres de
comercio, mentoring y casos de éxito, todo ello acompafiado de un
seguimiento personalizado a los destinatarios del proyecto, inclusive una
vez finalizado este.

PROFESIONALES DEL COMERCIO - PROCOM III ofrece una formacion
especializada en las distintas dreas que afectan a un establecimiento
comercial y se dirige desempleados, preferentemente mujeres, que deseen
insertarse en el mercado laboral por cuenta ajena, trabajando en un
comercio o que tengan inquietudes emprendedoras y prevean iniciar una
actividad comercial. La formacion que reciban les permitira:

- Desarrollar oportunidades profesionales que les permitan posicionarse
y capacitarse para su rapida insercion laboral.
- Desarrollar competencias emprendedoras.

3. INSUFICIENCIA DE MEDIOS

De acuerdo con lo establecido en la letra f) del apartado 4 del articulo 116
en concordancia con la letra a) del apartado 3 del articulo 63 de la Ley
9/2017 de Contratos con el Sector Publico y en relacion a la necesidad de
realizar la contratacion del servicio que se requiere, se pone de manifiesto
la insuficiencia de los medios personales y materiales de la Camara de
Comercio de Sevilla para ejecutar por si misma esta actividad, precisando
de un proveedor externo capacitado técnicamente al efecto.

4, PROPUESTA DE INICIO DE EXPEDIENTE

Por lo expuesto, la Direccion del Departamento Internacional,
Competitividad y Emprendimiento de la Camara de Comercio de Sevilla
propone la incoacién del expediente de contratacion para la organizacion e
imparticion de 9 médulos formativos y 1 jornada de sensibilizacion en el
marco del Proyecto Profesionales del Comercio - PROCOM III -
PF0121002201, Programa Operativo de Empleo, Formacion y Educacion
(POEFE), Convocatoria Andalucia 2021 del Programa Fomento de
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Autoempleo y las Iniciativas Empresariales de la Fundacion INCYDE,
cofinanciado al 80% por el Fondo Social Europeo (FSE), (expediente
18/2022), con el siguiente contenido:

- Objeto del Contrato: Contratacion de los servicios de consultoria
para la organizacion e imparticion de 10 moédulos formativos y 1
jornada de sensibilizacion, en el marco del Proyecto Profesionales del
Comercio — PROCOM III - PF0121002201, Programa Operativo de
Empleo, Formacion y Educacién (POEFE), Convocatoria Andalucia
2021 del Programa Fomento de Autoempleo y las Iniciativas
Empresariales de la Fundacién INCYDE, financiado al 80% por el
Fondo Social Europeo (FSE).

A continuacién, se detallan los aspectos que deberd cumplir la
contratacion:

MODULOS FORMATIVOS:

o MODULO FORMATIVO 1: ANIMACION Y PRESENTACION DEL
PRODUCTO EN EL PUNTO DE VENTA

D Objetivos:

» Aprender a mejorar la presentacién y empaquetado de los
productos para la venta. - Adquirir los conocimientos
esenciales para organizar el punto de venta.

% Conocer los elementos mas relevantes que influyen en la
percepcion de los clientes de cara a potenciar la animacion
del punto de venta.

¥ Conocer las herramientas y técnicas para recabar la
informacion mas relevante de la actividad en el punto de
venta y la actividad de los clientes para su estudio, analisis y
propuesta de mejora. - Aplicar técnicas de escaparatismo.

% Tipologia de la actividad: Formacién Grupal, Taller Formativo y
Caso Exito.

% Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el
presente Modulo:

» Organizacion punto de venta; conceptos basicos de la
organizacion y distribucion de espacios comerciales
(implantacién de productos), criterios de implantacion,
comportamiento del cliente en el punto de venta, espacio
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comercial, gestion del lineal, distribucion de familias de
articulos, orden y limpieza en el punto de venta, etc.

% Animacion basica en el punto de venta; factores basicos de
animacion, equipo y mobiliario comercial basico, presencia
visual de productos, calentamiento de zonas frias en el punto
de venta, la publicidad en el lugar de venta, cartelistica,
maquinas expendedoras (vending), etc.

% Presentacién y empaquetado de productos para la venta;
empaquetado comercial, técnicas de empaquetado vy
embalado comercial, utilizacion de materiales para el
empaquetado, colocacién de adornos adecuados a cada
campafia y tipo de producto, etc.

» Elaboracion de informes comerciales sobre la venta;
conceptos y finalidad de informes de ventas, estructura de
un informe, elaboracién de informes comerciales, etc.

» Técnicas escaparatismo; VISUAL RETAIL TOUR; ruta guiada
por profesionales expertos que ofrece la posibilidad de vivir
“in situ" una experiencia Unica presenciando, analizando y
estudiando, desde el punto de vista practico los escaparates
y la imagen de la marca de tiendas singulares, exclusivas y
vanguardistas situadas en calles comerciales.

< Duracion Modulo Formativo: 10 horas.
» Horas Formacién Grupal: 3 horas.
% Horas Taller Escaparatismo/Presentacion y Empaquetado: 5
horas.
» Horas Mentoring. -
» Horas Casos Exito: 2 horas.

% Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibira un total de 10 horas de
formacién a realizar en varias jornadas.

MODULO FORMATIVO 2: APROVISIONAMIENTO Y ALMACENAJE EN
LA VENTA

% Objetivos: aplicar técnicas de organizacion y gestion del almacen
de distintos tipos de establecimientos comerciales en funcion de
criterios previamente definidos.

% Tipologia de la actividad: Formacion Grupal y Taller Formativo.




e (CAMAras amaras

El FSE imvierte en tu futuro Fundaciin INCYDI Andaluein

% Breve descripcion del Modulo Formativo: En este Modulo el
alumno aprendera a aplicar técnicas de organizacion y gestién

de almacén teniendo en cuenta los distintos tipos de
establecimientos comerciales existentes.

% Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:

» Gestion de stocks e inventarios; caracteristicas de los
productos y su conservacion, la gestion de stocks,
inventarios, gestion de aprovisionamientos, control de
inventarios, etc.

» Almacenaje y distribucion interna de productos: el almacén,
técnicas de almacenaje, seguridad y prevencion de riesgos
en el almacen, etc.

% Duracion Médulo Formativo: 8 horas.
» Horas Formacion Grupal: 4 horas.

Horas Taller: 4 horas.

Horas Mentoring. -

Horas Casos Exito. —

Y oW
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Numero maximo de participantes: 21
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Cada alumno/participantes recibira un total de 8 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.

o MODULO FORMATIVO 3: OPERACIONES DE CAJA EN LA VENTA

% Objetivos:

+ Aplicar los procedimientos de registro y cobro de las
operaciones de venta manejando los equipos y técnicas
adecuadas.

» Diferenciar las caracteristicas de distintos sistemas y medios
de pago en distintos tipos de operaciones de ventas.

» Tipologia de la actividad: Formacion Grupal y Taller Formativo.

% Breve descripcion del Moédulo Formativo: A través de este
Modulo, el alumno aprendera los conceptos basicos para aplicar
los procedimientos de registro y cobro de las operaciones de
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venta. Ademas, obtendra los conocimientos necesarios para el
manejo de los equipos y la aplicacién de las técnicas adecuadas.

% Conocimientos vy destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:

» Caja y terminal punto de venta (TPV); Caja y equipos
utilizados en el cobro y pago de operaciones de venta,
Sistemas tradicionales, Elementos y caracteristicas del TPV,
Apertura vy cierre del TPV, Escaner y lectura de la informacién
del producto, Otras funciones auxiliares del TPV, Lenguajes
comerciales (codificacion de la mercancia, transmision
electrénica de datos - (Sistema EDI u otros-), Descuentos,
promociones, vales en el TPV, etc.

» Procedimientos de cobro y pago de las operaciones de venta;
Caracterizacion de los sistemas y medios de cobro y pago,
Los justificantes de pago, Diferencias entre factura y recibo,
Devoluciones y vales, Registro de las operaciones de cobro y
pago, Arqueo de caja, Recomendaciones de seguridad e
higiene postural en el TPV, etc.

< Duracion Médulo Formativo: 8 horas.
% Horas Formacion Grupal. 4 horas.
» Horas Taller. 4 horas.
# Horas Mentoring. -
> Horas Casos Exito. —

Numero maximo de participantes: 21

L
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Cada alumno/participantes recibira un total de 8 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.

MODULO FORMATIVO 4: VENTA ONLINE

< Objetivos:

» Definir las variables y utilidades disponibles en Internet
-paginas web, servidores y software a nivel usuario- para la
comercializacion online de distintos tipos de productos y
servicios. - Adoptar criterios comerciales en el disefio de
paginas para la comercializacion aplicando técnicas de venta

adecuadas.
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» Aplicar procedimientos de seguimiento y atencion al cliente
siguiendo criterios y procedimientos establecidos en las
situaciones comerciales online.

< Tipologia de la actividad: Formacién Grupal, Taller Formativo y
Casos de Exito.

% Breve descripcién del Médulo Formativo: A través de este
Médulo, el alumno aprendera los conceptos basicos para ser
capaz de conocer las relaciones comerciales que se pueden
establecer a través de internet, asi como los modelos de
comercio electrénico que se llevan a cabo a través de la red.
Ademas, el alumno aprendera a analizar el disefio comercial de
paginas web y el funcionamiento de las tiendas virtuales.

% Conocimientos v destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:

> Internet como canal de venta; las relaciones comerciales a
través de internet, utilidades de los sistemas online,
modelos de comercio a través de internet, servidores
online, etc.

» Disefio comercial de paginas web; el internauta como
cliente potencial y real, criterios comerciales en el disefio
comercial de paginas web, tiendas virtuales, medios de
pago en internet, conflictos y reclamaciones de clientes,
aplicaciones a nivel de usuario para el disefio de paginas
web comerciales (gestion de contenidos), etc.

% Duracion Médulo Formativo: 8 horas.
* Horas Formacion Grupal. 3 horas.
» Horas Taller. 3 horas.
» Horas Mentoring. -
» Horas Casos Exito. 2 horas.

7

< Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibira un total de 12 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.
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o MODULO FORMATIVO 5: TECNICAS DE VENTA

% Objetivos:

» Aplicar las técnicas adecuadas a la venta de productos y
servicios a través de los diferentes canales de
comercializacion distintos de Internet.

5 Aplicar las técnicas de resolucion de conflictos vy
reclamaciones  siguiendo  criterios y  procedimientos
establecidos.

» Aplicar procedimientos de seguimiento de clientes y de
control del servicio postventa. Tipologia de la actividad:
Formacion Grupal y Taller Formativo.

% Breve descripcién del Moédulo Formativo: A traves de este
Médulo, el alumno estudiara los procesos de venta, asi como la
aplicacion de técnicas de ventas. Por otro lado, se ensefia a
realizar el seguimiento y la fidelizacion de clientes. Finalmente,
se tratard la resolucién de conflictos y las reclamaciones
propias de venta.

% Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el
presente modulo:

» Procesos de venta; tipos de venta, fases del proceso de
venta, preparacion de la venta, aproximacion del cliente,
analisis del producto/servicio, el argumentario de ventas,
etc.

> Aplicacién de técnicas de venta; presentacion vy

demostracion del producto/ servicio, demostracion ante un
gran n® de clientes, argumentacion comercial, técnicas para
la refutacion de objeciones, técnicas de persuasion a la
compra, ventas cruzadas: ventas adicionales y ventas
sustitutivas, técnicas de comunicacién aplicadas a la venta,
técnicas de comunicacion no presenciales, etc.

Seguimiento y fidelizacion de clientes; la confianza y las
relaciones comerciales, estrategias de fidelizacion,
externalizacion de las relaciones con clientes:
telemarketing, aplicaciones de gestion de relaciones con el
cliente (CRM), etc.

Resolucion de conflictos y reclamaciones propios de la
venta; conflictos y reclamaciones en la venta, gestion de
quejas y reclamaciones, resolucion de reclamaciones, etc.

Ll
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< Duracion Modulo Formativo: 8 horas.
» Horas Formacion Grupal. 3 horas.
» Horas Taller. 5 horas.
»# Horas Mentoring. —
» Horas Casos Exito. —

< NUmero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibird un total de 8 horas de
formacién a realizar en varias jornadas.

o MODULO FORMATIVO 6:CANALES DIGITALES DE PROMOCION Y
VENTA

% Objetivos:

# Conocer la parte digital que todo comercio tiene: presencia
online, web, uso de redes sociales para la venta, publicidad
digital, etc.

% Analizar los distintos canales digitales de comunicacion que
ofrece internet para la promocién y venta de los comercios.

< Tipologia de la actividad: Formacion Grupal, Taller Formativo.

% Breve descripcion del Médulo Formativo: A través de este
Mé6dulo, el alumno conocerd y analizara los principales canales

digitales de comunicacion que ofrece internet para la promocion
y venta de su comercio. Ademds, se estudiara la Web,
recomendaciones para hacerla Gtil y atractiva, redes sociales,
publicidad digital, geolocalizacion y experiencia de usuario
omnicanal.

% Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:

# Proceso digitales de promocion y venta.

» Web: consejos de usabilidad, experiencia de usuario y
marketing.

¥ Redes Sociales: tipo de contenido y planificacion, estrategias
y opciones de venta en redes y perfiles profesionales.

3 Publicidad digital: publicidad en Google, publicidad en redes
sociales y demas medios publicitarios interesantes para el
comercio.
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# Geolocalizacion.
» Omnicanalidad.

% Duracion Modulo Formativo: 8 horas.
» Horas Formacion Grupal. 4 horas.

» Horas Taller. 4 horas.
# Horas Mentoring/Coach.
% Horas Casos Exito. —

% Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibira un total de 8 horas de
formacién a realizar en varias jornadas.

o MODULO FORMATIVO 7: INFORMACION Y ATENCION AL CLIENTE

% Objetivos:

» Analizar las caracteristicas de una empresa / organizacion
para transmitir la imagen mas adecuada.

» Aplicar los procedimientos adecuados para la obtencion de
informacion necesaria en la gestion de control de calidad del
servicio prestado por una empresa / organizacion.

» Aplicar técnicas de comunicacion en situaciones de atencion
/ asesoramiento cliente.

+ Tipologia de la actividad: Formacion Grupal y Taller Formativo .

% Breve descripcién del Moddulo Formativo: A través de este
Médulo, el alumno aprendera los conceptos basicos para conocer
los elementos fundamentales para transmitir una imagen
adecuada de la empresa. Ademas, se determinaran cuales son
las funciones en el caso de existir un departamento de atencion
al cliente en distintas actividades.

% Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:

# Procesos de atencion al cliente / consumidor.

» Calidad en la prestacion del servicio de atencion al cliente;
procesos de calidad en la empresa, concepto Yy

10
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caracteristicas de la calidad del servicio, ratios de control y
medicion de la calidad y satisfaccion del cliente.

> Aspectos legales en relacion con la atencion a cliente

» Gestion y tratamiento de la informacion del cliente /
consumidor
» Técnicas de comunicacion a clientes / consumidores.

% Duracion Médulo Formativo: 10 horas.
> Horas Formacion Grupal. 5 horas.
# Horas Taller. 5 horas.
# Horas Mentoring/Coach.
% Horas Casos Exito. -

% Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibird un total de 10 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.

o MODULO FORMATIVO 8:GESTION DEL CLIENTE DIGITAL

% Objetivos:

» Analizar y gestionar las técnicas y medios de comunicacion
que internet pone a nuestra disposicion para estar en
contacto con los clientes.

» Gestionar estrategias de comunicacién a través de medios
diversos: whatsapp, email, chats, mensajes directos.

» Manejar como usuarios aplicaciones informaticas de control y
seguimientos de clientes o base de datos y aplicar
procedimientos que garanticen la integridad , seguridad,
disponibilidad y confidencialidad de la informacion
almacenada.

% Tipologia de la actividad: Formacion Grupal y Taller Formativo.

% Breve descripcion del Modulo Formativo: A través de este
Modulo, el alumno conocerd a los medios por los que estar en

contacto con sus clientes ( fisicos y digitales) a través de
internet y aprendera los conceptos basicos para ser capaz de
aplicar las técnicas de comunicacion adecuadas segun las
situaciones con el cliente, como tratar con ellos por mail, chat o
mensajes directos en redes, cuales son las practicas

11
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recomendadas y cémo gestionar este tipo de comunicacion
menos directa pero muy agil que el usuario utiliza en muchas
ocasiones. Ademas, este mdodulo comprendera desde estrategias
de comunicacidon en mail o whatsapp hasta la resolucién de
conflictos o problemas en redes sociales. Reputacion digital y
gestién de opiniones online, dinamizaciéon de comunidades y
atencion a cliente por medios digitales.

# Conocimientos y destrezas que se podran adquirir en el presente
modulo:
» Recomendaciones para atencion al cliente en canales
digitales y medios a tener en cuenta.
» Email marketing, bases y recomendaciones.

» Whatsapp y mensajes directos.
> Reputacién digital.
» Gestion de comunidades o dinamizacién de redes sociales.

% Duraciéon Médulo Formativo: 6 horas.
» Horas Formacion Grupal. 3 horas.
» Horas Taller. 3 horas.
» Horas Mentoring/Coach.
> Horas Casos Exito. -

# NUmero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibird un total de 6 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.

MODULO FORMATIVO 9: TALLER DE ENTREVISTAS DE TRABAJO E
IGUALDAD DE OPORTUNIDADES

% QObjetivos:

» Capacitar al alumno para afrontar con éxito una entrevista
de trabajo en un establecimiento comercial.

% Tipologia de la actividad: Formacion Grupal, Taller Formativo y
Mentorizacion.

% Breve descripcion del Mddulo Formativo: A traves de este
Modulo, el alumno incrementard sus posibilidades de insercion

12
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laboral en el sector comercio a través de su cualificacién para
afrontar con éxito cualquier proceso selectivo al que se
presente.

% Conocimientos v destrezas gue se podran adquirir en el presente
maodulo:
> El proceso de seleccion.

» Autoconocimiento.

» Preparacion de la Entrevista de Trabajo

» Quién es quién en las redes.

» Videocurriculum; preparacion y grabaciones.
» Igualdad de Oportunidades.

Contaremos con el apoyo de orientadores laborales y con expertos
que a diario entrevistan trabajadores para el sector comercio
buscando el personal idéneo para cada establecimiento.
Ayudaremos al alumnado a construir un Elevator Pitch de Exito
que les serd de ayuda para enfrentarse a una entrevista de
trabajo para un comercio, para entrevistar nosotros a nuestros
futuros trabajadores en el caso de querer abrir un negocio y por
gué no, para explicar en unos minutos nuestro proyecto, nuestra
idea a potenciales inversores, clientes, etc.

¢ Duracion Modulo Formativo: 12 horas.
» Horas Formacion Grupal. 2 horas.

> Horas Taller. 4 horas.
> Horas Mentoring/Coach. 6 horas.
» Horas Casos Exito. -

% Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibira un total de 12 horas de
formacién a realizar en varias jornadas.

Entregable : 21 video CV ( 1 videocurriculum por cada

participante)

13
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o MODULO FORMATIVO 10: EMPRENDIMIENTO. PLAN DE NEGOCIOS
DE UN COMERCIO

% Objetivos:
» Sensibilizar al alumnado sobre emprendimiento en el sector

comercial

» Minorar las tasas de mortalidad de los establecimientos
comerciales de nueva apertura - Facilitar un Plan de
Negocios a cada alumno para la apertura de un comercio
minorista

¢ Tipologia de la actividad: Formacion Grupal, Taller Formativo,
Mentorizacion y Casos de Exito.

% Breve descripcidon del Moddulo Formativo: A través de este
Moddulo, el alumno realizara con la ayuda de un docente su
propio Plan de Viabilidad, dispondréa de un Modelo CANVAS
personalizado y accedera a las principales ayudas vy
subvenciones disponibles en cada momento y lugar.

% Conocimientos v destrezas que se podran adquirir en el presente
maodulo:
> El espiritu emprendedor.

» Ideas de negocio.

» Casos de Exito.

» Acceso a financiacion.

» Ayudas y Subvenciones.

» El Modelo Canvas.

> Preparacion y elaboracion del Plan de Negocios.

# Duracion Médulo Formativo: 12 horas.

» Horas Formacion Grupal. 2 horas.
» Horas Taller. 3 horas.

» Horas Mentoring/Coach. 4 horas.
> Horas Casos Exito. horas,

% Numero maximo de participantes: 21

Cada alumno/participantes recibira un total de 12 horas de
formacion a realizar en varias jornadas.
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Entregable: 21 Planes de Viabilidad ( 1 Plan por cada alumno)

JORNADA DE SENSIBILIZACION

Se organizara una jornada de sensibilizacion en la que deberan
participar, al menos, 25 asistentes.

La duracion de la jornada sera aproximadamente de 2 horas.

La jornada se disefiard para captar la atencion de desempleados,
preferiblemente mujeres que deseen insertarse en el mercado laboral
bien por cuenta ajena, trabajando en un comercio, o bien por cuenta
propia poniendo en marcha un establecimiento comercial.

Durante la jornada se explicaran los mddulos formativos a impartir, la
metodologia a aplicar y los resultados esperados. La jornada tendra
un enfogue motivador.

La empresa adjudicataria realizara las labores de promocion,
comunicacién, captacion y difusién del programa, con el compromiso
de cumplir los objetivos marcados en el proyecto.

Para la correcta organizacién y ejecucién tanto de los modulos
formativos como de la jornada de sensibilizaciéon sera necesario
disponer de conocimientos y trayectoria en la ejecucién de acciones
similares. Se solicita que se facilite en la oferta la experiencia
adquirida en acciones similares.

Las acciones objeto del contrato se realizaran bajo la supervision y
coordinacién de la Cdmara de Comercio de Sevilla y serd necesaria la
cooperacién con el personal propio de la Camara en las tareas de
ejecucion.

- Lugar de ejecucién: La ejecucion del Contrato se desarrollara en las

distintas instalaciones de la Camara de Comercio y en las
instalaciones de la entidad adjudicataria.

15




wiz..  (CAmaras amaras

El FSE invierte en tu futuro Fundaciéon INCYDE Andalucia

Duracién: La duracion del contrato sera desde su formalizacion hasta
el 31 de diciembre de 2022.

Plazo de presentacion de la oferta: Las proposiciones se
presentardn a través de la Sede Electrénica de la Camara de
Comercio de Sevilla (https://sede.camaradesevilla.com), dentro de
los 7 dias habiles siguientes a la publicacion del procedimiento en el
Perfil del Contratante de la Cdmara de Comercio de Sevilla.

Valor estimado del contrato: El presupuesto de licitacion se
establece en un maximo de 12.900,00 € (IVA no incluido).

Procedimiento de adjudicacién: El contrato se adjudicara
mediante procedimiento de adjudicacién directa de conformidad con

lo establecido en el articulo 28 de las Normas Internas de
Contratacion de la Camara de Comercio de Sevilla.

Publicidad: En el perfil del contratante de la Camara de Comercio de
Sevilla.

Prérrogas: No estan previstas prorrogas del Contrato.

Financiacién o cofinanciacién: 80% por Fondo Social Europeo
(FSE).

Revision de precios: No.

Subcontratacién: No procede.

Modificacion: No se prevén modificaciones.

Cesion del contrato: No.

Acreditacion de solvencia con medios externos: No.

Garantia provisional: No.

Garantia definitiva: No.

Criterios de adjudicacién: Conforme a lo establecido en el articulo
34 de las Normas Internas de Contratacion.
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- Condiciones de solvencia econémica, técnica o profesional: Se

acreditardn conforme a las correspondientes declaraciones juradas.

- CIaSificgcién del Contratista: No es preceptiva.

5. APROBACION DEL EXPEDIENTE DE CONTRATACIf)N

De conformidad con lo anterior, se procede a la aprobacién del inicio del
presente procedimiento de licitacién en los términos expuestos.

En Sevilla, a 15 de julio de 2022

Responsable y proponente Con la aprobacién del Organo
de Contratacién:

Camarg

- CAMARA OFICIAL DE COMERCIO
USTRIA, SERVICIOS Y NAVEGACIH

Eduardo Flores Morales Salvador Fernandez Salas
Director Dpto. Internacional Director Gerente
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