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N° EXPEDIENTE: A/SER-001984/2026

INFORME DE VALORACION DE LAS OFERTAS TECNICAS PRESENTADAS POR LOS
LICITADORES AL CONTRATO DE “DIAGNOSTICO GLOBAL DEL PEQUENO COMERCIO
MINORISTA DE MADRID 2026”.

El presente informe responde al analisis técnico de las ofertas presentadas para el Expediente
A/SER-001984/2026, del contrato de servicios denominado “DIAGNOSTICO GLOBAL DEL
PEQUENO COMERCIO MINORISTA DE MADRID 2026”.

Finalizado el plazo de presentacion de ofertas el pasado dia 23 de abril de 2026 y reunida la
Mesa de Contratacion el dia 24 de abril de 2026, a las 11:00 horas, segun se pone de
manifiesto en el Acta correspondiente, han presentado oferta electrénica a la licitaciéon las
siguientes empresas:

- ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC (R2800828B)

- BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA (W0254387D)
- INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L. (B44591923)

- STRATEGY AND ANALYTICS ESTANCIA S3, S.L.U. (B70318274)

Tras proceder a la apertura y examen del Sobre 1 (Documentacion Administrativa) del licitador
STRATEGY AND ANALYTICS ESTANCIA C3, S.L.U, los miembros de la Mesa de Contratacion
han constatado la inclusion del documento relativo a la oferta econdémica dentro de dicho sobre
que, de acuerdo con clausula 11 del PCAP, deberia incluirse en el sobre n® 3 (proposicion
econdmica y documentacion relativa a los criterios de adjudicacion evaluables de forma
automatica por aplicacion de formulas), por lo que acuerdan excluir del procedimiento de
licitacion a dicha empresa, al haberse revelado datos econdmicos de forma anticipada, que
impide que la valoracién de los criterios técnicos (sujetos a juicio de valor) se realice con la
imparcialidad y objetividad exigidas por los principios de igualdad de trato y transparencia.

El resto de las empresas han presentado la documentacién administrativa correctamente, por
lo que se acuerda su admision.

En reunion de la Mesa celebrada el 4 de mayo de 2026, a las 10:00 horas, se realiza el
descifrado, descarga y apertura del archivo n° 2 “Documentacion técnica relativa a los criterios
de adjudicacion cuya cuantificacion depende de un juicio de valor”, resultando que las
empresas licitadoras admitidas han presentado la siguiente documentacion en relacién con el
proyecto técnico solicitado en el apartado 10.1.-Criterios cuya cuantificacién dependa de un
juicio de valor, del cuadro de -caracteristicas del contrato del Pliego de Clausulas
Administrativas Particulares:

- BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA:

Documento en formato PDF, que consta de 105 paginas firmado digitalmente por el
representante legal de la empresa.

INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.:

Firmado por: SISTEMA DE FIRMA COMUNIDAD DE MADRID
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Presenta dos documentos en formato PDF firmados digitalmente por el representante
legal de la empresa:

o Propuesta técnica (71 paginas). La empresa declara al principio del documento
que “la estructura, contenido, metodologias, herramientas y manuales
incorporados a esta propuesta técnica son de caracter estrictamente
confidencial y sélo pueden ser revisadas por la mesa evaluadora de las
propuestas presentadas a la licitacion”.

o Muestra tipo (66 paginas)

ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC:

Documento en formato PDF que consta de 1.255 paginas firmado digitalmente por el
representante legal de la empresa.

La empresa declara expresamente como confidenciales los siguientes apartados de su
oferta técnica:

1.1. Objetivos y contenidos para el desarrollo y ejecucion del Programa
-1.2. Metodologia para el desarrollo de las actividades

-2.2.1. Metodologia para elaboracién del Informe Diagndstico y el Plan de Activacion
Comercial Individual

-2.2.4. Herramienta técnica de gestion del diagndstico (HTG)

-2.3. Unidades digitales de Capacitacion (UDC)

-3. Unidades digitales de capacitacion adicionales

-5. Entorno Virtual de las Unidades Digitales de Capacitacion (UDC)

-Anexos: Todos menos el n° 0.

CRITERIOS CUYA CUANTIFICACION DEPENDE DE UN JUICIO DE VALOR

ESTABLECIDOS EN EL PLIEGO DE CLAUSULAS ADMINISTRATIVAS PARTICULARES

De conformidad con lo sefalado en el apartado 10.1 Criterios cuya cuantificacion dependa de

un juicio de valor, del cuadro de caracteristicas del contrato, del Pliego de Clausulas
Administrativas Particulares que ha de regir el contrato de servicios denominado “Diagndstico
Global del Pequefio Comercio Minorista de Madrid 2026”, a adjudicar por el procedimiento
abierto y pluralidad de criterios, se valorara hasta con 35 puntos la calidad técnica de la oferta
presentada, definida en los criterios cuya cuantificacién depende de un juicio de valor.

10.1.1.- Programa de objetivos vy contenidos para el desarrollo y ejecuciéon del
objeto del contrato (hasta 15 puntos)

La oferta técnica debera contener los objetivos y contenidos concretos que seran objeto
de andlisis en cada comercio participante y sobre los que se elaborardn los
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correspondientes informes recogidos en el Pliego, teniendo en cuenta el objeto del
contrato y los objetivos del programa (apartados 2 y 3 del PPT).

10.1.1.1- Se valoraran con hasta 13 puntos, los aspectos concretos de los
comercios que seran objeto de diagndstico, incluidos en cada una de las
siguientes Areas bésicas de analisis:

a) Escaparatismo y merchandising.
b) Gestidn de la superficie de ventas.
c) Gestion del lineal del comercio
d) Promocioén y comunicacion de ventas.
Dicha puntuacion sera distribuida de la siguiente forma:

10.1.1.1.1.- Se valoraran con un maximo de 10 puntos (hasta 2,5 puntos
por Area bésica) los aspectos concretos o KPI,s que se propone analizar
en los establecimientos participantes, incluidos en cada una de dichas
Areas bésicas, teniendo en cuenta que las areas a) y d) son comunes
tanto para los establecimientos del sector comercio como para los del
sector servicios y, por lo tanto, los aspectos que se propongan, deberan
tener caracter transversal y ser de aplicacion para ambos sectores.

Se tendrdn en cuenta en su valoracién las siguientes cuestiones:
coherencia y claridad de su exposicién, el grado de concreciéon y
definicion de los aspectos a diagnosticar, la introduccién de contenidos
innovadores, asi como beneficios, justificacion y argumentos para su
propuesta, el grado de adecuacion al objeto del contrato y a los objetivos
del Programa.

Para obtener puntuacién en este apartado, la oferta técnica debera
proponer como minimo una UDC por cada Area béasica de anélisis. Si
bien dicha/s UDC/s seran objeto de valoracién en el apartado 10.1.2.2., y,
en su caso, en el apartado 10.1.3.de estos criterios.

10.1.1.1.2.- Se valorara con un maximo de 3 puntos la introducciéon de
Areas de andlisis adicionales a las cuatro béasicas antes indicadas,
establecidas en el PPT, definiendo las mismas, asi como los aspectos
incluidos en cada una de ellas, segun la siguiente distribucion:

- 10.1.1.1.2.1°) hasta 2 puntos maximo, por la propuesta de hasta dos areas
adicionales a las basicas (1 punto maximo cada una) dirigidas especificamente a
los establecimientos del sector comercio.

- 10.1.1.1.2.2°) hasta 1 punto maximo por la propuesta de un area adicional a las
areas bésicas dirigida especificamente a los establecimientos del sector
Servicios.

Las teméticas de las areas adicionales propuestas podran versar sobre
aspectos tales como: atencion al cliente, gestion de la empresa desde el
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punto de vista medioambiental u otros que el licitador considere
concordantes con el objeto del contrato y relevantes para la consecucién
de los objetivos del programa.

Para la obtencibn de puntuacién en este apartado, la oferta debera
proponer al menos una unidad digital de capacitacion (UDC) por cada
Area adicional ofertada, con descripcion de los temas concretos a abordar
en la misma, teniendo en cuenta las condiciones técnicas indicadas en el
apartado 6.2.1.2 del PPT, asi como la descripcion detallada de las
caracteristicas de: las videopildoras, la guia-recurso y la infografia que
contendran dichas unidades.

Se tendran en cuenta en la adjudicacién de la puntuacion correspondiente
a este apartado 10.1.1.1.2 los siguientes aspectos: la justificacion de su
propuesta, el grado de concrecion y desarrollo de los contenidos que
comprendan, la claridad en su exposicion, la introduccion de contenidos
innovadores, asi como la coherencia y adecuacion con el objeto del
contrato y con los objetivos del programa.

10.1.1.2 - Se valoraran con hasta 2 puntos, los modelos de informes
propuestos resultantes de los trabajos:

a) Modelo de Informe diagndstico Individual - Plan de Activacion
Individual del Comercio (méaximo 1 punto).

b) Modelo de Informe Diagnéstico Global (maximo 1 punto).

Seradn objeto de valoracibn en este apartado los siguientes
aspectos:

- Estructura del informe y la adecuacion del nivel de desglose de sus
apartados a los destinatarios y objetivos de uno y otro modelo, asi como
la coherencia de su contenido con las Areas de andlisis establecidas en
los pliegos o en las Areas adicionales que pudiera ofertar el licitador en su
propuesta. M&ximo 0,75 puntos por cada Modelo de informe.

- En relacién con el modelo del apartado a) se tendran en cuenta, entre
otros aspectos, la claridad del lenguaje y facilidad de lectura, tanto por su
estructura como por su contenido, adaptacion a los destinatarios del
informe (comerciantes con diferentes niveles de conocimientos y/o de
formacion), asi como su adecuacién al objeto del contrato y a los
objetivos del programa. Maximo 0,25 puntos.

- En el caso del modelo de informe del apartado b), se tendr& en cuenta,
en cuanto a su contenido, la introduccion de datos necesarios para el
cumplimiento del objeto del contrato y de los objetivos del programa, asi
como la claridad en su exposicién en base a su estructura y contenido.
Maximo 0,25 puntos.
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No obtendran puntuacién en este apartado 10.1.1.2, las propuestas técnicas que
presenten modelos de informes que no recojan el contenido minimo establecido
en el PPT.

10.1.2.- Metodologia para el desarrollo _de las actividades necesarias para la
elaboracién de cada uno de los informes descritos en el pliego (hasta 15 puntos)

No obtendran puntuacion en este apartado aquellas ofertas técnicas que hayan obtenido
cero puntos en el apartado anterior (10.1.1.- Programa de objetivos y contenidos).

En la oferta técnica, se expondra la metodologia utilizada para la obtencién de la
informacién necesaria para la elaboracion de los informes resultantes.

Para la valoracién de este apartado se tomaran en consideracién, todos los aspectos
gue incluya la oferta en su conjunto puestos en relacién con el objeto del contrato y con
los objetivos del programa.

10.1.2.1.- Se valorara con hasta 10 puntos la propuesta de metodologia para la
ejecucion de los trabajos, mediante la presentacion de una propuesta de plan de
trabajo, que debera contener, al menos, los siguientes apartados objeto de
puntuacion:

- Metodologia para la difusibn del programa, asi como para la
identificacion, captacion y seleccion de los comercios susceptibles de
participar en el mismo para la obtencion de la muestra (méximo 3 puntos).

En la valoracion de este apartado, se tomaran en consideracion, entre
otros, los siguientes aspectos, puestos en relacion con el objeto del
contrato y con los objetivos del programa:

> Planificacion de los trabajos, desde el punto de vista
temporal y de distribucién de los recursos humanos
disponibles.

» Fuentes y bases de datos previstas para la
identificacion de comercios susceptibles de participar
en el programa.

» Técnicas y herramientas utilizadas para la captacion de
los comercios participantes en el estudio.

- Se valoraran con un maximo de 7 puntos:

» La metodologia para la realizacion de los diagnosticos
en la fase de consultoria, incluyendo la determinacion y
forma de graduacion de las propuestas de mejora a los
comercios participantes.

» Medidas de control de calidad de la prestacion, y
medios con los que se cuenta, valorandose
positivamente la claridad de la exposicion de la

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv

1038008575853170016048

mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:



Direcciéon General de Comercio,
* ok ok ok Consumo y Servicios

* ok Kk CONSEJERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO

Comunidad
de Madrid

propuesta, asi como la incorporaciébn de nuevas
tecnologias.

» La metodologia para la elaboracion de los informes
resultantes de los trabajos.

Ademas, para la valoracion de este apartado la propuesta de plan de
trabajo deberd incluir una memoria explicativa de: la estructura,
contenido, especificaciones técnicas y funcionalidades de la Herramienta
Técnica de Gestion del Diagnéstico, que sera puesta a disposicion del
programa, a la que se refiere el apartado 6.2.2. del PPT.

La valoracion de este apartado se realizara teniendo en cuenta el objeto
del contrato y su mejor adecuacién a los objetivos del programa.

10.1.2.2.- Unidades Digitales de Capacitacion (UDC) complementarias a las
consultorias, establecidas en el PPT:

La propuesta debera ofertar una UDC por cada Area de andlisis
establecida en el apartado 6.2.1.1. del PPT, puntuables con hasta 1,25
puntos cada una (maximo 5 puntos).

Se describira y detallara la informacion relativa a los temas concretos que
se abordaran, contenido, formato y duracion, asi como en cuanto a las
especificaciones relativas a la calidad de dichas Unidades Digitales de
Capacitacion en relacibn con los siguientes apartados minimos
establecidos en el PPT: Videopildora, Guia-recurso e Infografia.

Para la adjudicacion de puntuacién en este criterio, se tomaran en
especial consideracion, los siguientes aspectos: adecuacién del
contenido, duracion y formato de las UDC planteadas a las Areas y a los
aspectos concretos que seran objeto de diagnéstico propuestos en la
oferta técnica.

Ademas, junto con la oferta técnica, la licitadora podra presentar una
“muestra-tipo de UDC” en formato PDF y debera contener para poder ser
valorada, los tres elementos indicados en el apartado 6.2.1.2. del PPT
(videopildora, guia-recurso e infografia). En el caso de la videopildora,
dicha muestra-tipo, debera incluir link o enlace de descarga que permita
Su correcto visionado para su correspondiente evaluacion.

Toda oferta técnica que no contenga dicha muestra, no obtendra mas de
2 puntos, sobre el maximo de 5, en la valoracion de este apartado.

No recibirdn puntuacion en este apartado 10.1.2, aquellas ofertas que no
incluyan toda la informacion en él requerida.
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10.1.3.- Se valoraran, con hasta 5 puntos, las Unidades Digitales de Capacitacion
(UDC) adicionales a las minimas establecidas en el PPT encuadrables en cada una
de las 4 Areas basicas de analisis indicadas en el apartado 6.2.1.1 del mismo:

Seran puntuables con hasta 1,25 puntos cada UDC adicional ofertada, pudiendo
proponer un maximo de una UDC adicional por cada Area bésica analizada.

Para su valoracion seran tenidos en cuenta los mismos aspectos del apartado 10.1.2.2.
de estos criterios.

No obtendran puntuacién en el apartado 10.1.3 las ofertas que hayan obtenido cero
puntos en los apartados 10.1.1. 6 10.1.2.

No serd objeto de puntuacién en este apartado las ofertas que no identifiquen el/las
Area/s bésica/s de andlisis en el/las que seré/n encuadrada/s la/s UDC adicional/es
propuestar’s.

Se procede, a peticiéon de la Mesa, a valorar mediante el presente informe técnico la
“Documentacion técnica relativa a los criterios de adjudicacién cuya cuantificacion depende de
un juicio de valor” presentada por:

BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA
INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC

VALORACION DE LAS PROPUESTAS PRESENTADAS

1.- PROGRAMA DE OBJETIVOS Y CONTENIDOS PARA EL DESARROLLO Y EJECUCION
DEL OBJETO DEL CONTRATO (HASTA 15 PUNTOS)

PROPUESTA DE PROGRAMA DE OBJETIVOS Y CONTENIDOS DE
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA

1.1.- Aspectos concretos que seran objeto de diagndstico (hasta 13 puntos):

En su propuesta, BETAGROUP describe de una forma clara y coherente lo que denomina el
“Marco de analisis integral del diagnostico comercial”, el cual concibe como un todo integrador
en lo que llaman el Mapa de Competitividad, que definen como: el marco conceptual que da
coherencia a todo el diagndstico. Integra las cuatro areas basicas de andlisis en una secuencia
l6gica que reproduce el itinerario real del cliente: desde el primer impacto visual en la calle
hasta la decisién de volver y recomendar. Cada area ocupa un papel preciso dentro de esa
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secuencia, y cada KPI propuesto mide una variable que condiciona el resultado de la siguiente
etapa.

Proponen que el diagndstico no se traduzca en una lista de observaciones inconexas, sino que
el analisis del establecimiento se realice como sistema. Nos parece un gran acierto y refleja
gue se han entendido el porqué y el para qué se han de analizar dichas areas basicas.

Incluye un cuadro con las 4 areas basicas donde se resumen: su dimensién, su funcién
comercial y sector de cada una de ellas. Distingue entre las 2 areas transversales comunes al
sector comercio y al sector servicios y las 2 areas de especificacion técnica (solo aplicables al
sector comercio).

Resulta muy clarificador el grafico explicativo del “Mapa de Competitividad del establecimiento”,
de la pagina 4 de la oferta técnica, segun el cual, nos podemos hacer una idea de lo que
BETAGROUP denomina el Marco de andlisis integral del diagnéstico comercial, el cual, integra
e interrelaciona las cuatro areas basicas de andlisis en una secuencia logica que reproduce el
itinerario real del cliente. Ademas, explica con ejemplos concretos como esta légica de
intervencion integrada es la que convierte el diagndstico en una herramienta de transformacién
real, y no en un documento de archivo.

1.1.1.- Aspectos concretos que seran analizados incluidos en cada una de las Areas bésicas.
Méaximo de 10 puntos.

BETAGROUP propone una bateria de aspectos concretos e indicadores clave de rendimiento
(KPIs) seleccionados, segun sus propias palabras, por su capacidad de generar decisiones, no
por su volumen.

1.1.1.a) Area béasica “Escaparatismo y merchandising” (méximo 2,5 puntos)-comin al
sector comercio y al sector servicios.

BETAGROUP analiza este area desde una perspectiva de ingenieria de la atraccion. El
andlisis abarca 5 dimensiones de diagndstico (arquitectura de composicion y lectura;
coherencia de identidad y marca; gestion luminica y atmésfera; rotacion y adaptacion
estacional y continuidad exterior-interior) que se aplican de forma transversal a
comercios y establecimientos de servicios, adaptando el criterio de observacion a la
naturaleza de cada negocio.

Define, justifica y explica de forma coherente, detallada y clara cada una de dichas
dimensiones, las cuales se concretan en 6 aspectos o KPIs a analizar. En la pagina 8
de la propuesta se presenta el cuadro de los 6 KPIs, en el cual concreta los siguientes
aspectos de cada uno de ellos: definicion operativa, método de mediciébn en campo y
escala (0-4). Nos parecen especialmente innovadores y beneficiosos para el
establecimiento: el “indice de Coherencia Visual” y el “indice de Continuidad Exterior-
Interior”.

Explica con ejemplos las diferencias en cuanto a su aplicacién y enfoque al sector del
comercio y al sector de servicios, siendo éste un aspecto a destacar, al dotar al andlisis
de la méxima adaptacion y especializacidén para cada tipo o sector de establecimiento.
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En la pagina 75 de su oferta técnica, BETAGROUP propone al menos una UDC: UDC1-
«El escaparate como activo de ventas: cOmo crear un escaparate que detiene,
comunica y convierte», la cual, sera objeto de valoracibn en el apartado
correspondiente. Por lo tanto, cumple con la condicién para obtener puntuacion en el
presente apartado.

Por otra parte, los aspectos concretos que se propone analizar se consideran
perfectamente adecuados al objeto del contrato y a los objetivos del Programa.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Area béasica a)
“Escaparatismo y merchandising” de la oferta técnica de BETAGROUP SERVICES SAS
SUCURSAL EN ESPANA, con 2,5 puntos.

1.1.1.b) Area basica “Gestién de la superficie de ventas” (maximo 2,5 puntos)- sector
comercio

BETAGROUP analiza este area desde una perspectiva de enfoque de rentabilidad
espacial. El andlisis abarca 5 dimensiones de diagnéstico (zonificacion estratégica;
arquitectura de flujos y circulacién; ratio de exposicion versus almacenaje; ergonomiay
accesibilidad y optimizacién de zonas de alto impacto).

Define, justifica y explica, de forma clara y detallada, cada una de dichas dimensiones,
las cuales se concretan en 6 _aspectos o KPIs a analizar. En la pagina 10 de la
propuesta se presenta el cuadro de los 6 KPIs donde expone los siguientes aspectos de
cada uno de ellos: definicién operativa, método de medicion en campo y escala (0-4). A
destacar el KPI: “indice de Aprovechamiento de Superficie”.

En la pagina 11, presenta un cuadro con las diferencias, en cuanto a su aplicacion y
enfoque a cada tipologia de producto que comercializa: Foco prioritario del diagndstico
y Criterio de adaptacion.

Los aspectos concretos que seran analizados se consideran perfectamente adecuados
al objeto del contrato y a los objetivos del Programa.

En la pagina 78 de su oferta técnica, BETAGROUP propone al menos una UDC: UDC2-
«Tu tienda organizada para vender mas: como transformar el espacio en un itinerario de
conversion», la cual serd objeto de valoracion en el apartado correspondiente. Por lo
tanto, cumple con lo necesario para obtener puntuacién en este apartado.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Area béasica b)
“Gestion de la superficie de ventas” de la oferta técnica de BETAGROUP SERVICES

SAS SUCURSAL EN ESPANA, con 2,5 puntos.

1.1.1.c) Area bésica “Gestién del lineal del comercio” (méximo 2,5 puntos)-sector
comercio

BETAGROUP analiza este area con una metodologia de auditoria de precision sobre el
punto de decision. El andlisis abarca 5 dimensiones de diagnéstico (estructura y tipo de

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv

1038008575853170016048

mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:



**'k****

Comunidad
de Madrid

Direcciéon General de Comercio,
Consumo y Servicios

CONSEJERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO

implantacién; gestién por familias y categorias; rendimiento por niveles de estanteria;
gestion del facing y la referenciacion y sefializacién y Comunicacion en el lineal).

Define, justifica y explica de forma coherente, detallada y clara cada una de dichas
dimensiones, las cuales se concretan en 7 aspectos 0 KPIs a analizar. En la pagina 12
de la propuesta se presenta el cuadro de los 7 KPIs: definicion operativa, método de
medicion en campo y escala (0-4). A destacar: “Tasa de Ruptura Visible” o “Porcentaje
de Facing Optimo”.

Ademas, los aspectos concretos que se propone analizar se consideran perfectamente
adecuados al objeto del contrato y a los objetivos del Programa.

En la pagina 79 de su oferta técnica, BETAGROUP propone al menos una UDC: UDC3-
«El lineal que vende solo: implantacion, rotacién y rentabilidad por metro de estanteria»,
la cual sera objeto de valoracion en el apartado correspondiente. Por lo tanto, cumple
con lo requerido para obtener puntuacion en este apartado.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Area bésica c)
“Gestion del lineal del comercio” de la oferta técnica de BETAGROUP SERVICES SAS
SUCURSAL EN ESPANA, con 2,5 puntos.

1.1.1.d) Area basica “Promocién y comunicacién de ventas” (méaximo 2,5 puntos)-comin
al sector comercio y al sector servicios

BETAGROUP analiza este area como un sistema de activacion comercial del
establecimiento. El andlisis abarca 5 dimensiones de diagnostico (presencia y
reputacion digital; comunicacion en el punto de venta; coherencia omnicanal,
estrategias de fidelizacion y recurrencia y eficacia de la llamada a la accién) que se
aplican de forma transversal a comercios y establecimientos de servicios, adaptando el
criterio de observacién a la naturaleza de cada negocio.

Define, justifica y explica de forma coherente y detallada cada una de dichas
dimensiones, las cuales se concretan en 7 aspectos o KPIs a analizar. En la pagina 8
de la propuesta se presenta el cuadro de los 7 KPlIs: definicibn operativa, método de
medicion en campo y escala (0-4). Nos parecen innovadores y muy beneficiosas para
el establecimiento: “Indice de Reputacién Local” o el “NPS Bésico Estimado”.

Explica con ejemplos clarificadores las diferencias en cuanto a su aplicacion y enfoque
al sector del comercio y al sector de servicios, siendo éste un aspecto a destacar, al
dotar al analisis de la maxima adaptacion y especializacién para cada tipo o sector de
establecimiento.

Los aspectos concretos que se propone analizar se consideran perfectamente
adecuados al objeto del contrato y responden a los objetivos del Programa.

En la pagina 82 de su oferta técnica, BETAGROUP propone al menos una UDC: UDC4-
«El comercio en el movil del cliente: comunicacion digital de bajo coste y alto impacto
para el pequefio comercio», la cual es objeto de valoracibn en el apartado
correspondiente.
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Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Area basica d)
“Promocion y comunicacion de ventas” de la oferta técnica de BETAGROUP
SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA, con 2,5 puntos.

Se valoran con 10 puntos los aspectos concretos o KPI,s incluidos en las Area§ basicas
que se propone analizar BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA en los
establecimientos participantes.

1.1.2.- Areas adicionales de andlisis (maximo 3 puntos)

BETAGROUP propone 2 areas adicionales de analisis dirigidas al sector comercio y 1 area
adicional de analisis dirigida especialmente al sector servicios.

Ademas, para cada una de las tres propone y describe una UDC, por lo tanto, cumple con lo
requerido para obtener puntuacion en este apartado.

1.1.2.1°) Dos Areas adicionales sector comercio (méaximo 2 puntos, 1 punto por cada
una)

BETAGROUP propone las siguientes:

o Area adicional 1 (sector comercio) — Gestion sostenible y economia circular

BETAGROUP incorpora este area al diagndstico desde una perspectiva
pragmatica: la sostenibilidad que no genera ahorro o diferenciacion no es una
prioridad para una micropyme. El analisis abarca cuatro dimensiones: gestion de
residuos y packaging; eficiencia energética en el punto de venta; politica de
aprovisionamiento responsable y comunicacién de practicas sostenibles.

Define, justifica y explica de forma coherente, detallada y clara cada una de
dichas dimensiones, las cuales se concretan en 5 aspectos o KPIs a analizar. En
la pagina 25 de la propuesta se presenta el cuadro de los 5 KPIs: definicién
operativa, método de medicibn en campo y escala (0-4). Destaca por ser
novedoso y muy beneficioso para el establecimiento: el KPI: “indice de
Comunicacion Sostenible”.

o Area adicional 2 (sector comercio) — Madurez digital y presencia omnicanal

BETAGROUP incorpora este area para evaluar el nivel de madurez tecnol6gica
real del establecimiento. Su andlisis abarca cinco dimensiones: canales de venta
digital; gestién de inventario y operaciones; integraciéon omnicanal; herramientas
de business intelligence basico y gestién de datos de clientes.

BETAGROUP evalua el conjunto de estas cinco dimensiones mediante el indice
de Madurez Digital (IMD), una escala propia que clasifica al establecimiento en
uno de cinco niveles (desde el cero “Digital ausente” hasta el maximo de cuatro”
Digital referente”). Este analisis constituye una gran novedad en relacion con
ediciones anteriores del programa.
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Define, justifica y explica de forma coherente, detallada y clara cada una de
dichas dimensiones, las cuales se concretan en 6 aspectos o KPIs a analizar. En
la pagina 31 de la propuesta se presenta el cuadro de los 6 KPIs: definicion
operativa, método de medicién en campo y escala (0-4). Consideramos que
destaca por ser novedoso y de gran utilidad para el establecimiento el KPI:
“Indice de Comunicacién Sostenible”.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en las dos Areas
adicionales a las basicas para el sector comercio propuestas por BEAGROUP con 2

puntos.

1.1.2.2°) Un Area adicional sector servicios (maximo 1 punto)

BETAGROUP propone el Area adicional 3 (sector servicios) — Gestion de la
experiencia del cliente y digitalizacién del servicio.

Lo que determina si el cliente vuelve y si recomienda el negocio es la
experiencia completa del servicio, desde el primer contacto hasta el seguimiento
posterior.

BETAGROUP estructura el diagnoéstico de esta area en torno a los cinco
momentos de verdad del servicio de proximidad (los cinco puntos de contacto
entre el establecimiento y el cliente donde se gana o se pierde la relacion). El
andlisis de estos cinco momentos se organiza en cuatro dimensiones de
diagnostico que el consultor evalla durante la visita mediante observacion
directa, simulaciéon de contacto digital previa y entrevista estructurada al titular
(protocolo de atencion integral; digitalizacion de la cita y la reserva,
comunicacion del valor diferencial y seguimiento post-servicio y la gestion de la
reputacion).

Define, justifica y explica de forma coherente, detallada y clara cada una de
dichas dimensiones, las cuales se concretan en 6 aspectos o KPIs a analizar. En
la pagina 34 de la propuesta se presenta el cuadro de los 6 KPIs: definicion
operativa, método de medicién en campo y escala (0-4). Consideramos que
destacan por ser novedosos y pueden ser de gran utiidad para el
establecimiento los KPIs: “indice de Digitalizaciéon de Citas” o el “Tiempo de
Respuesta a Consultas Digitales”.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Area adicional
para el sector servicios propuestos por BETAGROUP con 1 punto.

El conjunto de las cuatro areas basicas y las tres adicionales produce un diagnéstico que cubre
el ciclo completo de competitividad de la micropyme madrilefia: cémo atrae al cliente, como
convierte la visita en venta, como opera con eficiencia, como comunica su propuesta de valor,
cOmo se sostiene en términos de recursos y costes, cOmo utiliza la tecnologia para crecer y
como fideliza a su clientela.

Se valora con 3 puntos la introduccién de 3 Areas de analisis adicionales a las cuatro
basicas que se propone analizar BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA en
los establecimientos participantes.

Se valora con 13 puntos los aspectos concretos que seran objeto de diagnostico
propuestos por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA.
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1.2.- Modelos de informes (hasta 2 puntos)

1.2.1.- Modelo de Informe Individual y Plan de Activacion (maximo 1 punto):

En la pagina 38 y siguientes de la oferta, BETAGROUP describe el Modelo a) Informe
Diagndstico Individual y Plan de Activacion Comercial.

En cuanto a la estructura y contenido del informe relaciona y describe un total de 6 apartados,
indicando el contenido de cada uno de ellos y el criterio que se utilizara para su disefio.

El Plan de Activacion Comercial se articula mediante fichas de accion individuales. Cada ficha
responde a una brecha detectada en el diagndstico y contiene toda la informacién que el
comerciante necesita para implementar la mejora de forma autbnoma. Incorpora un ejemplo
para ilustrar cbmo se estructura una ficha de accion real: Area, Brecha detectada, Prioridad,
Qué hacer, Cémo hacerlo, Resultado esperado, Plazo y UDC de apoyo. Este ultimo apartado
resulta novedoso, haciendo del informe un compendio interrelacionado de toda la consultoria
practicada.

Presenta imagenes del modelo de informe. Resulta atractivo, practico, estético, concreto, facil
de leer y adaptado a la previsible diversidad de los destinatarios del informe.

Se valora con 1 punto el Modelo de Informe Individual y Plan de Activacion propuesto por
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA

1.2.2.- Modelo de Informe Global (méximo 1 punto):

En la pagina 41 y siguientes de la oferta, BEAGROUP describe el Modelo b) Informe
Diagnéstico Global y Memoria Final. Esta Ultima se integra como el tltimo apartado del informe.
BETAGROUP parte de la idea de que el Informe Diagndstico Global no es la suma de 220
diagnésticos individuales y que es algo cualitativamente diferente: la lectura estructurada del
tejido comercial madrilefio que solo es posible cuando los datos de 220 establecimientos se
consolidan, se normalizan y se analizan con criterios de comparabilidad territorial y sectorial.
Entendemos que esta idea de base no contradice, sino que enriquece el contenido minimo del
informe global establecido en el apartado 6.2.4.1. del PPT.

El informe se estructura en seis bloques secuenciales, desde la caracterizacién de la muestra
hasta las recomendaciones de actuacién. Describe el “contenido” de cada bloque, asi como lo
que considera el “Valor estratégico para la DGCCS”. Cabe destacar el contenido previsto incluir
en el apartado “4. Monogréfico de relevo generacional”.

Presenta imagenes del modelo de informe. Resulta atractivo, practico, concreto, facil de leer,
estético, visual y adaptado al destinatario del informe (la Comunidad de Madrid, DGCCS).

Se valora con 1 punto el Modelo de Informe Global propuesto por BETAGROUP SERVICES
SAS SUCURSAL EN ESPANA.

Ambos modelos de informes recogen el contenido minimo establecido en el PPT.

Se valoran con 2 puntos los modelos de informes resultantes de los trabajos propuestos
por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA.
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Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.1 del cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Programa de Objetivos y Contenidos presentado por la empresa BETAGROUP
SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 15 puntos.

PROPUESTA DE PROGRAMA DE OBJETIVOS Y CONTENIDOS
INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

1.1.- Aspectos concretos que seran objeto de diagnoéstico (hasta 13 puntos):

En la propuesta de programa de objetivos y contenidos del diagnoéstico de INNOTUR define
qué aspectos seran objeto de andlisis en cada establecimiento participante, asi como la
relacién directa existente entre el diagndstico individual, los planes de activacién comercial y
los recursos de capacitacion asociados. Segun se indica, se busca garantizar que todos los
contenidos analizados en los establecimientos estén directamente alineados con los objetivos a
alcanzar, asi como con los resultados esperados tanto a nivel individual como global. Dichos
objetivos, planteados de manera general, en principio, son coherentes con los establecidos en
los apartados 2y 3 del PPT

1.1.1.- Aspectos concretos gue seran analizados incluidos en cada una de las Areas bésicas.
Méaximo de 10 puntos.

INNOTUR propone como minimo una UDC encuadrada en cada una de las Areas basicas, por
lo tanto, este apartado puede ser objeto de valoracion en el presente informe:

1.1.1.a) Area basica “Escaparatismo y merchandising” (méximo 2,5 puntos)-comin al sector
comercio y al sector servicios

INNOTUR enumera en su oferta 6_Aspectos a analizar en los establecimientos participantes
(no se indica en este informe técnico el titulo literal de los mismos, al haber sido declarada
confidencial toda la oferta técnica por la licitadora) correspondientes a este area.

El Aspecto 1, se desglosa en 5 KPIs; el Aspecto 2, en 4 KPl,s; el Aspecto 3, en 3 KPl,s; el
Aspecto 4, en 4 KPI,s; el Aspecto 5, en 3 KPI,s y el Aspecto 6, en 4 KPIs. En total: 23 KPI,s.

La definicion de dichos Aspectos y KPI,s es practicamente inexistente, puesto que se limita a
enunciarlos. Al explicar los beneficios directos para el comercio/servicio de los aspectos que se
van a analizar (pagina 10 de la oferta técnica), lo hace de forma muy genérica, sucinta y breve,
sin justificar ni argumentar suficientemente las razones por cuales se han elegido estos
aspectos.

INNOTUR enumera 4 elementos “innovadores” en el enfoque de este area, sin explicarlos
suficientemente ni justificar la razon por la cual consideran que tienen tal condicion.

Por todo ello, el grado de adecuacion de los aspectos concretos o KPI,s ofertados, al objeto del
contrato y a los objetivos del Programa resulta imposible de valorar con el preciso rigor.
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Se valoran los aspectos concretos gue serdn analizados incluidos en el Area bésiqa a)
“Escaparati§mo vy merchandising” de la oferta técnica de INNOTUR CONSULTORIA E
INNOVACION, S.L., con 0,5 puntos.

1.1.1.b) Area basica “Gestion de la superficie de ventas” (maximo 2,5 puntos)- sector comercio

INNOTUR enumera en su oferta 6_Aspectos a analizar en los establecimientos participantes
correspondientes a este area (no se indica en este informe técnico el titulo literal de los
mismos, al haber sido declarada confidencial toda la oferta técnica por la licitadora), los cuales
se desglosan en 4 KPI,s cada uno. En total: 24 KPI,s.

La definicién de dichos Aspectos y KPI,s es practicamente inexistente o muy limitada y general,
limitAndose practicamente a enunciarlos.

Cuando explica los beneficios directos para el comercio/servicio de los aspectos que se van a
analizar (pagina 13 de la oferta técnica), lo hace de forma muy genérica, sin justificar ni
argumentar suficientemente la/s razén/es por la/s cual/es se han elegido estos aspectos.

INNOTUR enumera 3 elementos innovadores en el enfoque de este area, sin explicarlos
suficientemente ni justificar la razén por la cual debemos considerarlos asi.

Por todo ello, el grado de adecuacion de los aspectos concretos o KPI,s ofertados al objeto del
contrato y a los objetivos del Programa resulta imposible de valorar con el rigor necesario.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Aree} basica b) “Ges’gién
de la superficie de ventas” de la oferta técnica de INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION,
S.L., con 0,5 puntos.

1.1.1.c) Area basica “Gestion del lineal del comercio” (maximo 2,5 puntos)-sector comercio

INNOTUR enumera en su oferta 6_Aspectos a analizar en los establecimientos participantes
correspondientes a este area (no se indica en este informe técnico el titulo literal de los
mismos, al haber sido declarada confidencial toda la oferta técnica por la licitadora), los cuales
se desglosan en 4 KPI,s cada uno. En total: 24 KPI,s.

El grado de concrecion y la definicién de dichos Aspectos y KPI,s es muy limitada y general,
limitdndose poco mas que a enumerarlos.

Cuando explica los beneficios directos para el comercio/servicio de los aspectos que se van a
analizar (pagina 16 de la oferta técnica), lo hace de forma muy genérica, sin justificar ni
argumentar suficientemente la/s razon/es por la/s cual/es se han elegido estos aspectos.

INNOTUR enumera 4 elementos que considera innovadores a la hora de enfocar esta area, sin
explicarlos suficientemente, ni justificar la razén por la cual debemos considerarlos asi.
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Por todo ello, el grado de adecuacion de los aspectos concretos o KPI,s ofertados al objeto del
contrato y a los objetivos del Programa resulta resulta imposible de valorar con el rigor
necesario.

Se valoran los aspectos concretos que seran analizados incluidos en el Arqa basica c) “Gestjén
del lineal del comercio” de la oferta técnica de INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION,
S.L., con 0,5 puntos.

1.1.1.d) Area béasica “Promocién y comunicacién de ventas” (méximo 2,5 puntos)-comin al
sector comercio y al sector servicios

INNOTUR enumera en su oferta 6 Aspectos correspondientes a esta area, que se propone
analizar en los establecimientos participantes (no se indica en este informe técnico el titulo
literal de los mismos, al haber sido declarada confidencial toda la oferta técnica por la
licitadora), los cuales se desglosan en 4 KPI,s cada uno. En total: 24 KPI,s.

El grado de concrecioén y la definicién de dichos Aspectos y KPI,s, al igual que en las 3 areas
anteriores, resulta muy limitada y general, limitandose poco mas que a enumerarlos.

Cuando explica los beneficios directos para el comercio/servicio de los aspectos que se van a
analizar (pagina 19 de la oferta técnica), lo hace de forma muy genérica, sucinta y breve, sin
justificar ni argumentar suficientemente la/s razén/es por la/s cual/es se han elegido estos
aspectos.

1038008575853170016048

INNOTUR enumera 4 elementos que considera innovadores a la hora de enfocar esta area, sin
explicarlos suficientemente, ni justificar la razén por la cual debemos considerarlos asi.

Por todo ello, el grado de adecuacion de los aspectos concretos o KPI,s ofertados al objeto del
contrato y a los objetivos del Programa resulta imposible de valorar con el suficiente rigor.

Se valoran los aspectos concretos gue seran analizados incluidos en el Area bésicg d)
“Promocién’y comunicacion de ventas” de la oferta técnica de INNOTUR CONSULTORIA E
INNOVACION, S.L., con 0,5 puntos.

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en
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Por tanto, se valoran con un 2 puntos los aspectos concretos o KPI,s incluiqlos en las Areas
basicas que se propone analizar INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L., en los
establecimientos participantes.

1.1.2.- Areas adicionales de andlisis (méaximo 3 puntos)

En el apartado “3.2. Areas adicionales de andlisis y aspectos/KPIs” (paginas 20 a 30 de la
oferta técnica), INNOTUR propone 3 Areas adicionales de andlisis: Area 5, Area 6 y Area 7 (no
transcribimos su denominacion por haber sido declarado confidencial por el licitador el total de
la oferta técnica). Ademas, propone al menos una UDC para cada Area, con lo cual, en
principio, cumpliria con el requisito exigido para ser objeto de valoracion.
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Se indica en la propuesta que dichas Areas adicionales tendran caracter transversal, es decir,
seran aplicables, tanto al sector comercio, como al sector servicios.

Sin embargo, mas adelante, en el apartado “4.3 Metodologia de diagndstico y consultoria”, mas
concretamente en el subapartado “4.3.1. Trabajo de campo y consultorias individuales” (pag.
44) de su oferta, se indica lo siguiente:

“El andlisis se centrara prioritariamente en las areas basicas de diagnostico establecidas
Escaparatismo y visual merchandising, Gestion de la superficie de ventas, Gestién del lineal y Promocién
y comunicacion de ventas.

Asimismo, cuando el diagnostico individual lo requiera, se incorporara el andlisis de las Areas
adicionales definidas en la propuesta técnica (las cuales, no se transcriben aqui, al haberse declarado
confidencial por la licitadora la totalidad de la oferta técnica), permitiendo obtener una visidbn mas
completa, transversal y estratégica del negocio.”
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Esta premisa supone un incumplimiento del apartado 6.2.1.1. del PPT:

“6.2.1.1.- Diagnostico: En esta fase del anadlisis se realizardn actividades y trabajos encaminados a
realizar el diagnostico de los comercios participantes, para lo cual, el contratista asignar4d a cada
establecimiento un consultor/a que revisard toda su actividad comercial, mediante la utilizacion de
herramientas estratégicas para conocer aspectos de mejora y puntos diferenciales frente a la
competencia y le guiara durante todo el proceso.

En el caso de los participantes pertenecientes al sector del comercio, seran analizados los aspectos
propuestos en su oferta y aceptados por la DGCCS con caracter previo al comienzo de la fase de
captacion, relacionados, al menos, con las siguientes Areas basicas:

a) Escaparatismo y visual merchandising

b) Gestion de la superficie de ventas.

c) Gestion del lineal.

d) Promocién y comunicacion de ventas.

Siendo las areas a) Escaparatismo y merchandising y d) Promocién y comunicacion de ventas, objeto de

analisis comun, tanto en los establecimientos pertenecientes al sector del comercio, como en los
pertenecientes al sector de servicios.

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv
mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:

Ademas, en caso de que el contratista hubiese propuesto en su oferta técnica Areal/s adicional/es de
diagndstico para uno y/u otro sector, se analizaran los aspectos correspondientes a la/s misma/s
recogidos en dicha oferta y previamente aceptados por la DGCCS...”

Asi pues, puesto que el Pliego de Prescripciones Técnicas establece que las consultorias
deberan abarcar integramente el total de las Areas de anélisis propuestas por el licitador en su
oferta, tanto las basicas obligatorias, asi como las adicionales que el mismo haya propuesto en
su oferta, no es posible dejar a criterio del equipo consultor si se analizan o no dichas Areas
adicionales ofertadas por el licitador, dependiendo del caso individual de cada establecimiento,
ni mucho menos esperar que esta Unidad Promotora analice, caso por caso, si resulta
procedente, al desarrollar la consultoria, incorporar o no el andlisis de unas u otras areas
adicionales.

Es decir, segtn se desprende de la redaccion de la oferta, las Areas adicionales, se conciben
por el licitador como accesorias y transversales, activandose o no, en funcion de si lo estima
conveniente el/la consultor/a asignado/a.
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Sin embargo, el pliego establece que se analizaran todas las areas que correspondan, en
funcién del sector (comercio o servicios) al que pertenezca el establecimiento, tanto las areas
basicas (en el sentido de obligatorias), como las adicionales que el licitador proponga como
mejora en su oferta, pasando éstas a convertirse también en obligatorias, puesto que la oferta
técnica en todos sus términos constituye un compromiso vinculante para él.

Por tanto, se valoran los aspectos concretos o KPl,s incluio[os en las 3 Areas adicionales de
la oferta técnica de INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L., con cero puntos.

1.2.- Modelos de informes (hasta 2 puntos)

1.2.1.- Modelo de Informe Individual y Plan de Activacion (maximo 1 punto):

El modelo que describe INNOTUR en las paginas 30, 31 y 32 de su oferta técnica, se
limita a relacionar los apartados que contendra, lo cual no nos aporta informacion
alguna acerca de: el tipo de lenguaje, facilidad de lectura, adaptacion a los destinatarios
del informe. Realmente, no constituye un modelo como tal.

No es posible tampoco constatar su adecuacion al objeto del contrato y a los objetivos
del programa

Se valora con cero puntos el Mode]o de Informe Ipdividual y Plan de Activaciéon
propuesto por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

1.2.2.- Modelo de Informe Global (maximo 1 punto):

El modelo que describe INNOTUR en las paginas 32 y 33 de su oferta técnica, se limita
a relacionar los apartados que contendra, pero de forma muy somera, sin aportar
mucho mas que lo que establece el PPT. Realmente no constituye un modelo que
podamos valorar.

No es posible tampoco constatar su adecuacion al objeto del contrato y a los objetivos
del programa

Se valora con cero puntos el Modelo de Informe Global propuesto por INNOTUR
CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

Se valoran con _cero puntos los modelos de informes resultantes de los trabajos
propuestos por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L..

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.1 del cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Programa de Objetivos y Contenidos presentado por la empresa INNOTUR
CONSULTORIA E INNOVACION, S.L., con 2 puntos.
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PROPUESTA DE PROGRAMA DE OBJETIVOS Y CONTENIDOS DE
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC

El programa de objetivos aparece definido en la Parte O de la propuesta de ESIC, en la cual
gquedan claramente expuestos y resultan coincidentes con los establecidos en los apartados 2 y
3 del PPT. De igual forma, aparecen expuestos los contenidos de los trabajos a realizar,
incluyendo los materiales entregables en la ejecucién del contrato.

1.1.- Aspectos concretos que seran objeto de diagnoéstico (hasta 13 puntos):

La oferta técnica de ESIC propone analizar un total de 83 aspectos concretos (“parametros” o
“KPIls”) de cada establecimiento participante en el Programa, distribuidos de la siguiente forma:

- 47 parametros distribuidos entre las 4 Areas basicas de andlisis establecidas
en el apartado 6.2.1.1. de Pliego de Prescripciones Técnicas:

o 25 de ellos encuadrados en las areas basicas a) y d), transversales al
sector comercio y al sector servicios.

o 22 de ellos encuadrados en las areas basicas b) y c) correspondientes al
sector comercio.

- 24 parametros distribuidos entre las 2 Areas adicionales e) y f) que el licitador
propone en su oferta para el sector comercio, aungue (segun se indica en ella),
aplicables también al sector servicios.

- 12 parametros encuadrados en el Area adicional g) que el licitador propone en
su oferta para analizar en los establecimientos del sector servicios.

A su vez, divide cada Area de analisis en “grupos tematicos”, en los cuales se encuadran los
correspondientes parametros o KPI,s que se analizaran en cada comercio.

El analisis de cada KPI o parametro en los comercios, permitira la realizacién del diagndstico
de los mismos y en funcién de su estado o situacién, proponer las correspondientes acciones
de mejora al comercio.

Para cada una de las 4 Areas béasicas ESIC propone dos UDCs, con lo cual, cumple con lo
estipulado en el apartado 6.2.1.2. del PPT, el cual establece que la adjudicataria se
compromete a aportar al Programa al menos una UDC correspondiente a cada una estas
Areas.

1.1.1.- Aspectos concretos que seran analizados incluidos en cada una de las Areas basicas.
Méaximo de 10 puntos.

1.1.1.a) Area bésica “Escaparatismo y merchandising” (méximo 2,5 puntos). Area
comun al sector comercio y al sector servicios

En este Area, ESIC se propone analizar un total de 14 parametros o KPIs, en cada
establecimiento participante, distribuidos en 3 bloques o grupos teméaticos. Alguno de
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estos grupos tematicos, se clasifica a su vez en subgrupos. El detalle de esta
informacion ha sido expresamente declarado confidencial por la empresa.

El nimero de pardmetros propuesto resulta adecuado y suficiente. En la oferta se
encuentran convenientemente definidos, justificados y resultan coherentes y en
concordancia con el objeto del contrato y con los objetivos del programa. La distribucién
en bloques o grupos tematicos contribuye a dotarles de mayor claridad de exposicién.

Por lo anteriormente expuesto, se valora con 2,5 puntos los aspectos concretos
correspondientes al Area béasica “Escaparatismo y Merchandising”, que seran
analizados en los comercios participantes propuestos por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.

1.1.1.b) Area béasica “Gestién de la_superficie de ventas” (maximo 2,5 puntos). Area
especifica para el sector comercio.

ESIC propone el andlisis de un total de 12 parAmetros en cada comercio, los cuales
distribuye entre 3 grupos tematicos. El detalle de esta informacién ha sido declarado
confidencial por la empresa.

Al igual que en el caso anterior, el nimero de parametros resulta adecuado y suficiente.
En la oferta se encuentran convenientemente definidos, justificados y resultan
coherentes y en concordancia con el objeto del contrato y con los objetivos del
programa. Ademas, al igual que en el caso anterior, la distribucién en bloques o grupos
tematicos contribuye a dotarles de mayor claridad en su exposicion a la hora de
plasmarlos en los informes resultantes.

Por lo anteriormente expuesto, se valora con 2,5 puntos los aspectos concretos
correspondientes al Area basica “Gestion de la superficie de ventas”, que seran
analizados en los comercios participantes, propuestos por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.

1.1.1.c) Area bésica “Gestién del lineal del comercio” (méximo 2,5 puntos). Area sector
comercio.

Para el andlisis de este Area, ESIC propone el estudio de un total de 10 parametros de
cada comercio, los cuales distribuye entre 2 grupos tematicos. El detalle de esta
informacion ha sido declarado confidencial por la empresa.

Al igual que en el caso anterior, el niUmero de pardmetros resulta adecuado y suficiente.
En la oferta se encuentran convenientemente definidos, justificados y resultan
coherentes y en concordancia con el objeto del contrato y con los objetivos del
programa. La distribucion en bloques o grupos tematicos ayuda a dotarles de mayor
claridad en su exposicion.

Por lo anteriormente expuesto, se valora con 2,5 puntos los aspectos concretos
correspondientes al Area basica “Gestién del lineal del comercio”, que seran
analizados en los comercios participantes, propuestos por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.
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1.1.1.d) Area basica “Promocién y comunicacién de ventas” (maximo 2,5 puntos). Area
comun al sector comercio y al sector servicios.

Para el estudio de este Area, la oferta técnica de ESIC propone el andlisis de 11
parametros distribuidos en 3 grupos tematicos. El detalle de esta informacién ha sido
declarado confidencial por la empresa.

Al igual que en los casos anteriores, ESIC define y justifica de una manera clara y
coherente con el objeto del contrato y con los objetivos del programa los aspectos que
se analizaran. La distribucién en grupos tematicos de dichos pardmetros analizados
reforzara la comprensiéon por parte de los destinatarios finales, tanto de los informes
individuales, asi como del informe global dotandolos de mayor utilidad para sus
respectivos objetivos.

Por lo anteriormente expuesto, se valora con 2,5 puntos los aspectos concretos
correspondientes al Area basica “Promocién y comunicacién de ventas”, que seran
analizados en los comercios participantes, propuestos por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.

1.1.2.- Areas adicionales de analisis (maximo 3 puntos)

1.1.2.1°) Hasta 2 Areas adicionales sector comercio, maximo 2 puntos, hasta 1 punto
por Area.

- Area adicional “E”, paginas 30 a 33 de la oferta:

El detalle de esta informacion ha sido declarado confidencial por la empresa.

El analisis del Area “E” del comercio se realizara a través del estudio y
diagnéstico de 13 parametros distribuidos en dos grupos tematicos. En su
oferta, ESIC define y justifica la necesidad y adecuacién, tanto de la propuesta
de dicho Area adicional, asi como de los parametros concretos que se propone
analizar incluidos en ella.

Ademés, la introduccion de este Area se corresponde con la mayoria de los
objetivos perseguidos por el programa.

ESIC propone en su oferta dos UDCs correspondientes a éste Area, es decir,
una mas de las exigidas en el PCAP. Ademas, en la oferta técnica se describen
los contenidos que se abordardn en una y otra unidad (numeradas en la
propuesta técnica como UDCs numeros 9 y 10 respectivamente).

Por lo tanto, se valora con 1 punto la introduccion del Area de andlisis adicional
‘E” para el sector comercio, asi como los aspectos concretos que la
componen, propuesta por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC
SAC.

- Area adicional “F”, paginas 33 a 36 de la oferta:
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El detalle de esta informacion ha sido declarado confidencial por la empresa.

En cuanto al Area adicional de analisis “F” propuesta en su oferta por ESIC,
compuesta por un total de 11 pardmetros, se cumple con un importante objetivo
del programa.

ESIC propone en su oferta una unica UDC adscrita a este Area adicional de
analisis (UDC11), cumpliendo asi con el minimo exigido en el pliego para que el
Area adicional propuesto pueda ser objeto de valoracion.

En la oferta técnica se describen los contenidos que se abordaran ella. Dichos
contenidos se consideran adecuados y se consideran un importante apoyo para
la comprension por parte de los comerciantes de los aspectos analizados de su
comercio correspondientes a este area.

Se facilita en la oferta muestra real de las 12 UDCs propuestas a través del
enlace y clave de acceso al Aula Virtual de ESIC donde se encuentran alojadas,
incluyendo todos sus elementos (videopildora, guia-recurso e infografia) para su
visionado y descarga, lo cual, ha posibilitado su comprobacion por parte de esta
Unidad Promotora.

Por lo tanto, se valora con 1 _punto la introduccién del Area de anélisis
adicional “F” para el sector comercio, asi como los aspectos concretos que la
componen, propuesta por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC
SAC.

1.1.2.2°) Hasta 1 Area adicional, sector servicios, 1 punto maximo:

Area adicional “G”, paginas 36 a 39 de la oferta:

El detalle de esta informacion ha sido declarado confidencial por la empresa.

El analisis del Area “G” de los establecimientos del sector servicios se realizara
a través del estudio y diagnostico de 12 parametros distribuidos en cinco
grupos tematicos.

En su oferta, ESIC define y justifica la necesidad y adecuacion, tanto de la
propuesta de dicho Area adicional dedicada al sector servicios, asi como de los
pardmetros concretos que se propone analizar incluidos en ella. Su tematica se
corresponde con la mayoria de los objetivos perseguidos por el programa.

ESIC propone en su oferta una UDC, correspondiente a éste Area, es decir,
cumple con el minimo exigido en el PPT. Ademas, en la pagina 42 de la oferta
técnica se describen los contenidos que se abordaran en dicha unidad
(numerada en la propuesta como UDC12), adaptados a los temas clave que son
objeto de andlisis y diagndstico de este Area adicional.

Por tanto, se valora con 1 punto la introduccién del Area de analisis adicional
“G”, dirigida al sector servicios, asi como los aspectos concretos que la
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componen, propuesta por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC
SAC.

Por tanto, se valoran los aspectos concretos o KPIl,s incluidos en las 3 Areas
adicionales que propone la oferta técnica de ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC, con 3 puntos.

1.2.- Modelos de informes (hasta 2 puntos)

La descripcion y argumentacion del contenido y estructura de ambos informes se detalla en el
apartado 1.3 de la oferta (paginas 42 a 55).

1.2.1.-

1.2.2.-

Modelo de Informe Individual y Plan de Activacién (maximo 1 punto):

El Modelo de Informe Individual y Plan de Activacion presentado por ESIC como Anexo
(paginas 141 a 256 de la oferta técnica) tiene una estructura ordenada desde el punto
de vista légico y cronoldgico, de tal forma, que comienza por describir el propio
documento, para qué sirve y la mecanica utilizada para su elaboracion, para pasar
después a desarrollar tres apartados: Valoracion del punto de venta, Diagnéstico del
punto de venta y Plan de mejora del comercio. El detalle de esta informacion ha sido
declarado confidencial por la empresa

Por todo lo expuesto, se valora el Modelo de Informe Individual y Plan de Activacion
presentado por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC, con 1 punto.

Modelo de Informe Global (maximo 1 punto):

El modelo de Informe Global de diagnéstico presentado por ESIC (paginas 257 a 757
de la oferta), cuyo detalle ha sido declarado confidencial por la empresa, presenta una
estructura y contenido acordes con el objetivo que se pretende de él. En él se detallan
de una manera sistematica y ordenada los datos agregados de resultados del total de
los diagnosticos realizados en cada una de las Areas analizadas, asi como de las
mejoras propuestas al conjunto de comercios participantes con apartados especificos
por zona y sector analizados.

Resulta atractivo, practico, concreto, facil de leer, estético, visual y adaptado al
destinatario del informe (la Comunidad de Madrid, DGCCS).

Teniendo en cuenta lo expuesto, se valora el Modelo de Informe Global presentado
por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC, con 1 punto.

Ambos modelos incluyen el contenido minimo establecido en el apartado 6.2.4. del
PPT.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.1 del cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Programa de Objetivos y Contenidos presentado por la empresa ESCUELAS DE
ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC, con 15 puntos.
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Resumen de valoraciones del Programa de objetivos y contenidos

LICITADORAS
1. Programa de objetivos y contenidos para el desarrollo y ejecucion del objeto del | Beracrour INNOTUR ESCUELAS DE
contrato (hasta 15 puntos) SERVICES SAS |- o\ suLTORIAE =S
SUCURSAL EN by SUPERIORES ESIC
ESPARA INNOVACION, S.L. sAC
a) Escaparatismo y
merchandising (comercio
y servicios) hasta 2,5 2,50 0,50 2,50
puntos
b) Gestién de la
superficie de ventas
1.1.1.- Aspectos (comercio), hasta 2,5 2,50 0,50 2,50
diagnésticados encada  |puntos
Area basica (hasta 2,5
puntos pgr Area, maximo. c) Gestion del lineal del
10 puntos) comercio, hasta 2,5 2,50 0,50 2,50
puntos
d) Promociény
1.1.- Aspectos diagnosticados comunicacién de ventas
P & . . 2,50 0,50 2,50
(hasta 13 puntos) (comercio y servicios),
hasta 2,5 puntos
12) Area adicional
comercio (méaximo 1 1,00 0,00 1,00
punto)
) 22) Area adicional
1.1.2.- A dicionales d
L realse'\ clonales de comercio (maximo 1 1,00 0,00 1,00
andlisis (maximo 3 puntos)
punto)
392) Area adicional
servicios (maximo 1 1,00 0,00 1,00
punto)
1.2.1.- Modelo de Informe diagnédstico Individual -
Plan de Activacidn Individual (maximo 1 punto) 1,00 0,00 1,00
1.2.- Modelos de informes
(hasta 2 puntos, 1 punto
maximo por modelo)
1.2.2.- Modelo de Informe Diagnéstico Global
o 1,00 0,00 1,00
(méximo 1 punto)
Total apartado 1 15,00 2,00 15,00
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2.- METODOLOGIA PARA EL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES NECESARIAS PARA LA
ELABORACION DE CADA UNO DE LOS INFORMES DESCRITOS EN EL PLIEGO (HASTA 15
PUNTOS)

PROPUESTA DE METODOLOGIA }
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA

2.1.- Propuesta de Metodologia (Plan de trabajo): hasta 10 puntos

2.1.1.- Metodologia de difusion, identificacién, captacién y seleccion (hasta 3 puntos)

Propone una estrategia estructurada en varias fases: Identificacion de candidatos, Embudo de
captacion (con tres oleadas de contacto: digital, telefénico y presencial), Filtro de seleccién y
baremacion y Distribucion final de cupos. Presenta en la pagina 50 de su oferta la planificacion
temporal de las 3 oleadas (un total de 4 semanas).

La estrategia de difusiébn combina presencia digital y presencia fisica; colaboracién con los
municipios, las asociaciones empresariales, distribucién de materiales QR en puntos de tréfico
comercial, publicaciones en webs y boletines de asociaciones y ayuntamientos, sesiones
informativas online, email, wasap, seguimiento telefénico para establecimientos contactados
sin respuesta, etc.

1038008575853170016048

Identifica y describe un total de 7 fuentes y bases de datos previstas, cuyo cruce producira lo
que BEAGROUP denomina “padréon operativo de candidatos”, una base de datos depurada
gue consolida, para cada establecimiento elegible identificado, su epigrafe IAE verificado, sus
datos de contacto actualizados, su localizacion georreferenciada dentro de los limites
territoriales validados por la DGCCS.

Todo ello se complementa con la web informativa del programa. Describe el proceso de
inscripcion a través de dicha web.

Describe un protocolo de seguimiento de indecisos.

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv
mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:

Para la seleccion, la Herramienta Tecnolégica de Gestion calcula la Puntuacion Definitiva de
cada candidatura de forma automatica en el momento en que se verifica la elegibilidad del
formulario, eliminando cualquier posibilidad de error de calculo o de interpretacion subjetiva.

Los establecimientos seleccionados reciben una notificacion personalizada con su confirmacion
de participacion, la informacidén sobre las siguientes etapas del programa y la Declaracion
Responsable de Participacion para su firma. También reciben notificacion: los establecimientos
en lista de reserva, los establecimientos rechazados. La gestion de la bolsa de reservas es
operativa durante los primeros quince dias desde el inicio de la fase de diagndstico, durante los
cuales, BETAGROUP activaria el protocolo de sustitucion.

Segun ha sido constatado por esta Unidad Promotora a través de la experiencia acumulada en
todas las pasadas ediciones del programa, la captacién presencial “puerta a puerta” resulta la
mas rapida, directa y eficaz para el colectivo objetivo del programa. BETAGROUP centra la
oleada presencial en las zonas y sectores con menor respuesta al contacto digital o telefénico,
lo cual, a nuestro juicio, no resulta muy realista. Resulta imprescindible generar confianza en el
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candidato y no nos parece que el envio de emails, o las llamadas telefénicas vayan a
conseguirlo o, al menos, no en la medida que se pretende.

El plazo de ejecucién del servicio es ajustado y, si bien no cuestionamos que para un cierto
namero de posibles candidatos esta metodologia de captacién pudiera resultar eficaz, lo cierto
es que, basandonos en la experiencia de estos afios, creemos que para la gran mayoria no
seria asi y habria que reforzar las visitas de captacién de manera presencial.

Asi pues, se valora con 2,5 puntos la Metodologia para la difusién del programa, asi como
para la identificacion, captacidn y seleccion de los comercios susceptibles de participar en el
mismo para la obtencion de la muestra, propuesta por BETAGROUP SERVICES SAS
SUCURSAL EN ESPANA.

2.1.2.- Metodologia de la fase de consultoria (hasta 7 puntos)

BETAGROUP describe la Metodologia para la fase de consultoria, asi como la propuesta y
graduacién de las mejoras en la pagina 56 y siguientes, apartado 3.2 de su oferta (Metodologia
de ejecucion del diagnéstico individual).

Resalta la claridad con la que expone todo el procedimiento, desagregando todas sus fases de
forma ordenada y detallada, indicando “como, porqué y para qué” lo hacen.

En relacién con la metodologia para la realizacion de las consultorias, BETAGROUP propone
un itinerario que consta de 4 fases: 12-Preparacion digital, 23-Diagndstico in situ (6 horas), 32-
Inteligencia y planificacion y 42-Co-creacion y entrega. Existe una fase adicional, para los
casos en los que se detecte por parte del participante en el programa la intencién de abordar
un proceso de relevo generacional, a través del cual se aplica un protocolo especifico
(activacion de diagndstico de sucesion y continuidad) proponiendo un cuestionario de 10
preguntas que analiza las barreras reales y las oportunidades de éxito del proceso de relevo

El procedimiento para la realizacion de las consultorias individualizadas, en si mismo, nos
parece acertado y resulta coherente y adecuado con la metodologia de evaluacion y
concrecién de KPIs en el establecimiento del apartado 2.2.5 de la oferta técnica (pagina 18 y
siguientes). No obstante, algunos tiempos empleados nos parecen un tanto
desproporcionados. En particular cuando en la oferta se indica que se dedicaran un minimo de
12 horas presenciales, 6 en la primera visita y otras 6 horas en la ultima. Conviene tener en
cuenta que, al tratarse de pequefios establecimientos, en cuya inmensa mayoria el/la Gnico/a
trabajador/a es el/lla propio/a responsable y/o propietario/a del mismo, no parece realista
pensar que esta misma persona va a disponer de 12 horas presenciales para atender al/a la
consultor/a y, simultdneamente, seguir vendiendo sus productos o prestando el servicio.
Teniendo en cuenta la complejidad que puede suponer cumplir con dicho compromiso temporal
manifestado en su oferta técnica por BETAGROUP, se advierte de que, en caso de que la
licitadora resultara adjudicataria del contrato, la DGCCS velara por su cumplimiento a lo largo
de la ejecucidn del servicio.

En cuanto al procedimiento para la elaboracién de los informes individuales y la propuesta y

graduacion de las mejoras, resulta altamente adecuado y conveniente. Propone las siguientes
fases:
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1°- Contraste de la linea base

2°- Graduacion de mejoras mediante la matriz impacto-esfuerzo descrita en el apartado 2.2.6
de la oferta

3°- Revisiéon del Director del Proyecto. Verificacion técnica estructurada de cuatro elementos
especificos en cada informe:

- Primero, que el contenido minimo exigido por el PPT esta completo

- Segundo, que existe coherencia entre el diagnostico y el plan.

- Tercero, que el lenguaje del informe es comprensible para el comerciante.

- Cuarto, que la graduacién de mejoras es realista para el perfil y los recursos del
establecimiento.

Segun se manifiesta en la oferta, este mecanismo garantizaria que los 220 informes
individuales mantengan el mismo estandar técnico independientemente del consultor que los
haya elaborado.

En relacion con la metodologia para la elaboracion del Informe Diagnéstico Global y la
Memoria Final que expone en el apartado 3.3 de su oferta técnica, BETAGROUP expone que
se realizara en 3 fases: 12 Normalizacion y limpieza de datos, 22 Agregacion por dimensiones
de andlisis y 32 Explotacion estadistica.

Presenta en un cuadro (pagina 62 de la oferta) de las dimensiones de explotacion estadistica y
los cruces que producen valor estratégico para la DGCCS (dimension de andlisis, variables
cruzadas y ejemplos de hallazgos que produce). La explotacion de estas dimensiones produce
dos tipos de hallazgos de especial valor para el Informe Global: patrones estructurales y
mejores practicas.

Valoramos muy positivamente, tanto el método de realizacién, como la estructura, contenido y
presentaciéon del Informe Global de Diagnéstico. BETAGROUP indica en su oferta que el
objetivo final de esta explotacién de datos no es describir el estado del pequefio comercio
madrilefio en 2026: es proporcionar a la DGCCS la evidencia necesaria para decidir donde
concentrar los recursos del siguiente programa, qué sectores necesitan intervencion prioritaria
y qué tipo de apoyo tiene mayor probabilidad de producir cambios sostenibles en la
competitividad del tejido comercial de la region. Dicho objetivo es compatible con los objetivos
del programa para esta Unidad Promotora.

Se hace referencia en la oferta a los informes periédicos de seguimiento mensual:
BETAGROUP disefia un sistema en dos niveles complementarios: un panel digital de
seguimiento que proporciona visibilidad continua del estado de los expedientes, y una Memoria
de Seguimiento Mensual que consolida los indicadores clave del periodo y los pone en
contexto para la toma de decisiones. El panel digital de seguimiento es el primer nivel de
visibilidad y esta disponible para los técnicos de la DGCCS en todo momento a través de la
Herramienta Tecnoldgica de Gestién del programa. La Memoria de Seguimiento Mensual se
entrega dentro de los primeros 5 dias de cada mes y el contenido y estructura que se indica
nos parecen Utiles y acertados para tener una informacion detallada y al dia del progreso de los
trabajos. Junto al informe mensual, BETAGROUP celebraria una reunion de seguimiento con la
unidad supervisora de la DGCCS con una agenda fija de tres puntos: revision de los
indicadores del mes, validacion de las medidas correctoras propuestas y anticipacién de los
hitos criticos del mes siguiente.
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Valoramos muy positivamente el apartado 3.4. de la oferta en el que describe el Sistema de
control de calidad del servicio, que opera en tres niveles simultaneos durante toda la ejecucion
del programa:

1° Calibracion y alineaciéon del equipo consultor, en la que todo el equipo trabaja con
casos reales de comercio minorista y de servicios para unificar los criterios de
puntuacién de cada KPI en la escala de madurez 0-4;

2° Revision sistematica de informes antes de su entrega al comerciante. El Director de
Proyecto aplica un proceso de revisién en dos intensidades. El 100% de los informes
pasa por un checklist de integridad y el 20% de los informes (seleccionados de forma
aleatoria con representacion de todos los consultores, zonas y sectores) pasa por una
auditoria de coherencia estratégica en profundidad.

3° Tecnologia aplicada al control de calidad. La Herramienta Tecnoldgica de Gestién
incorpora cuatro mecanismos automaticos de supervision que operan de forma continua
sin requerir intervencion manual: validacibn de campos obligatorios, registro de
timestamps por visita, dashboard de supervisién del Director de Proyecto y sistema de
alertas de anomalia.

En el apartado 3.5 de la oferta (pagina 66 y siguientes) se describe con todo detalle la
Herramienta Tecnoldgica de Gestion:

o Arquitectura y médulos funcionales (con perfiles de usuario diferenciados). La
herramienta se organiza en seis médulos interconectados que cubren el ciclo
completo del programa (uno de ellos gestiona las UDCs y el acceso de los
participantes). La fortaleza de la herramienta no reside en ninguno de estos
ma&dulos por separado, sino en el flujo continuo de informacion que los conecta
sin necesidad de intervencion manual entre fases.

o Funcionalidades de explotacion estadistica y reporting. La explotacion
estadistica produce cinco tipos de andlisis de inteligencia comercial que la
herramienta genera de forma automatica a partir de los datos consolidados:
andlisis de patrones de debilidad por area y segmento, andlisis de dispersion
intrasectorial, analisis de correlacion entre variables, extractor de relevo
generacional y andlisis de impacto del Plan de Activacion. Los resultados de
estos analisis se entregan a la DGCCS en multiples formatos adaptados a
distintos perfiles de uso y necesidad.

Al finalizar el contrato, BETAGROUP entrega a la DGCCS no solo los informes y
la documentacion del programa, sino la base de datos estructurada completa de
los 220 diagnésticos en formato abierto y exportable.

o Especificaciones técnicas y cumplimiento RGPD. Al finalizar el contrato,
BETAGROUP activa el protocolo de cierre y devolucion de datos en dos pasos
secuenciales: exportacion maestra y borrado seguro y certificado.

Por todo lo expuesto, se valora con 7 puntos la Metodologia para la realizacién de los
diagndsticos _en la fase de consultoria, incluyendo la determinacién y forma de
graduacion de las propuestas de mejora a los comercios participantes, asi como
metodologia para la elaboracién de los informes resultantes de los trabajos propuesta
por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA.

28

1038008575853170016048

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv
mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:



Direcciéon General de Comercio,
Consumo y Servicios

CONSEJERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO

Comunidad
de Madrid

2.2.- Unidades Digitales de Capacitacion complementarias a las consultorias, obligatorias
establecidas en el PPT (hasta 5 puntos)

En el apartado 3.6.6. de su oferta, BETAGROUP presenta la Muestra-tipo de UDC-
presentacién y enlace de visionado (paginas 88 a 92), por lo tanto, se tiene en cuenta el
maximo de 5 puntos (en lugar de 2 puntos) para la valoracién.

Por otra parte, BETAGROUP describe perfectamente la Plataforma digital de acceso a las
UDCs y gestion de licencias, en las paginas 85 a 88 de su oferta.

2.2.1.- UDC - a) Area Escaparatismo y merchandising (hasta 1,25 puntos)

UDC1-«El escaparate como activo de ventas: cOmo crear un escaparate que detiene,
comunica y convierte»

Justifica, argumenta y describe con todo detalle el contenido y la estructura de los tres
elementos que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia). Conviene resaltar
que, la Videopildora, dividida en 4 bloques, contiene un blogue denominado “Adaptacion al
sector servicios”, el cual resultaria muy conveniente, ya que este area de analisis es comun al
sector servicios y al sector comercio.

Se valora la UDC1- correspondiente al Area Escaparatismo y merchandising propuesta por
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.

2.2.2.- UDC - b) Area Gestion de la superficie de ventas (hasta 1,25 puntos)

UDC2- «Tu tienda organizada para vender mas: como transformar el espacio en un itinerario
de conversion»

Justifica, argumenta y describe con detalle el contenido y la estructura de los tres elementos
que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC2- correspondiente al Area Gestion de la superficie de ventas propuesta por
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.

2.2.3.- UDC - ¢) Area Gestién del lineal del comercio (hasta 1,25 puntos)

UDCS3- «El lineal que vende solo: implantacion, rotacion y rentabilidad por metro de estanteria»

Justifica, argumenta y describe detalladamente el contenido y la estructura de los tres
elementos que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC3- correspondiente al Area Gestién del lineal del comercio _propuesta por
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.
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2.2.4.- UDC - d) Promocién y comunicacion de ventas (hasta 1,25 puntos)

UDC4- «El comercio en el mévil del cliente: comunicacion digital de bajo coste y alto impacto
para el pequefio comercio»

Justifica, argumenta y describe con detalle el contenido y la estructura de los tres elementos
gue componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC4- correspondiente al Area Promocién y comunicacion de ventas propuesta
por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.

Asi pues, se valoran las Unidades Digitales de Capacitacion complementarias a las
consultorias, obligatorias establecidas en el PPT, propuestas por BETAGROUP SERVICES
SAS SUCURSAL EN ESPANA con 5 puntos.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.2. del Cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Metodologia para el desarrollo de las actividades necesarias para la
elaboracion de cada uno de los informes descritos en el pliego en el proyecto presentado
por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA, con 14,5 puntos.

PROPUESTA DE METODOLOGIA
INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

2.1.- Propuesta de Metodologia (Plan de trabajo): hasta 10 puntos

INNOTUR expone en el apartado 4.1 de su oferta técnica el Plan de trabajo. Lo estructura en 5
fases. Dichas fases y su descripcidon coinciden casi por completo con las indicadas en el
apartado 6.2.1 del PPT, sin aportar mucho mas.

Se indica que dicho Plan de trabajo se desarrollara conforme a un cronograma secuencial a
validar por DGCCS. Afade que el proyecto contard con un equipo multidisciplinar, con
experiencia contrastada en consultoria comercial, marketing, ventas y acompafiamiento a
pequefas empresas. Declara que, para el desarrollo del proyecto, se dispondra de los medios
materiales y tecnoldgicos necesarios, orientados a facilitar el trabajo de campo, el andlisis de
datos y la elaboracion de informes con rigor y trazabilidad (Herramienta Tecnoldgica de
Gestion del Diagnostico; Plataforma de acceso a las UDC,s; Equipos informaticos y software
de analisis y explotacion de datos y Sistemas de gestion documental y seguimiento), con esta
declaracién, basicamente, se limita a trasladar a la oferta técnica las obligaciones establecidas
en el PPT, sin aportar mas informacion.

2.1.1.- Metodologia de difusién, identificacién, captacion y seleccion (hasta 3 puntos)

INNOTUR declara que la estrategia de difusion combinar4 de forma equilibrada canales
institucionales, digitales y de proximidad, con el objetivo de adaptarse a los distintos perfiles del
pequeiio comercio y de los servicios, teniendo en cuenta sus diferentes niveles de
digitalizacion y hébitos de informacion. No concreta cuales seran esos canales, ni como se
usaran.
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Describe de forma somera la web informativa del programa. Cuesta imaginar la estructura final
que tendra, puesto que las imagenes que presenta, a modo de ejemplo, no se corresponden
con este programa.

Las fuentes y bases de datos previstas (combinacion de fuentes oficiales, bases de datos
sectoriales y solicitudes directas de participacion) no se identifican.

No se explica el método que se utilizara para la captacion. La oferta se centra en describir la
difusién, incluyendo imagenes de multiples folletos relacionados con el turismo.

No hace mencién a la distribucion de los recursos humanos disponibles para lograr la
captacion de los establecimientos.

No explica cédmo se llevara a cabo la seleccion, limitAndose casi por completo a transcribir lo
estipulado en el PPT.

Asi pues, se valora con cero puntos la Metodologia para la difusién del programa, asi como
para la identificacion, captacion y seleccién de los comercios susceptibles de participar en el
mismo_para la_obtencién de la muestra, propuesta por INNOTUR CONSULTORIA E
INNOVACION, S.L.

2.1.2.- Metodologia de la fase de consultoria (hasta 7 puntos)

1038008575853170016048

Como ya se ha explicado en el apartado de este informe en el que se valoraban las Areas
adicionales propuestas por INNOTUR, en el apartado “4.3 Metodologia de diagnéstico y
consultoria”, subapartado “4.3.1. Trabajo de campo y consultorias individuales” (pag. 44) de su
oferta, considerando esta Unidad Promotora que el incumplimiento del PPT indicado mas
arriba supone un incumplimiento de caracter sustancial, puesto que la fase de consultoria y
toda la metodologia aplicada para llevarla a cabo (determinacién y forma de graduacion de las
propuestas de mejora a los establecimientos participantes, medidas de control de calidad, asi
como la metodologia para la elaboracion de los informes resultantes) constituyen el nacleo
mismo_del programa, no es posible entrar a valorar el resto de cuestiones evaluables del
apartado 10.1.2.1. del Cuadro de caracteristicas del contrato del PCAP relacionadas con dicha
metodologia, puesto que las consultorias son la base misma sobre la que se sustenta todo el
programa y, mas concretamente, los productos finales de los trabajos, a saber: los Informes
Diagnésticos Individuales y Planes de Activacién y el Informe Global.
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Teniendo en cuenta todo lo expuesto, se valora con cero puntos la Metodologia para la
realizacion de los diagnésticos en la fase de consultoria, incluyendo la determinacién y forma
de graduacion de las propuestas de mejora a los comercios participantes, medidas de control
de calidad, asi como la metodologia para la elaboracién de los informes resultantes de los
trabajos propuesta por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

2.2.- Unidades Digitales de Capacitacion complementarias a las consultorias, obligatorias
establecidas en el PPT (hasta 5 puntos)

En el documento denominado “Muestra tipo”, INNOTUR presenta una muestra tipo de UDC
gque consta de 66 péaginas. En la pagina 2 de dicho documento, se incluye el enlace para el
visionado de la videopildora, tratandose del mismo video que aparece en el enlace facilitado en
la pagina 64 de la “Propuesta técnica”.
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Por otra parte, conviene comentar que, al definir la “Guia de recurso” del programa, se indica:
”... facilitando una comprensiéon mas profunda y su aplicacion practica en el ambito turistico...”.
En diferentes apartados de la muestra se hacen continuas alusiones al sector turistico y a
experiencias turisticas, mezclandose con las referencias a “comercio y servicios”.

La Guia-recurso que incluye la muestra presentada por INNOTUR consta de 63 paginas, la
cual, excede en mas de 50 del numero de 10 paginas que establece como referencia el
apartado 6.2.1.2. del PPT para este elemento de la UDC.

La Guia-recurso que propone la licitadora, parece mas bien un “manual’” que una “Guia-
recurso”, quedando desvirtuada la concepcion que de este elemento establece el PPT:

“6.2.1.2.-
...2.- Guia-Recurso:

Descripcién: documentos que desarrollan como un recurso técnico el tema de la UDC por medio
de texto e imagenes.

- Formato: PDF.
- Numero de péaginas: 5-10 paginas.
- Se facilitard su posterior descarga.”

1038008575853170016048

Asi pues, a juicio de esta Unidad Promotora, no resultaria coherente entrar a valorar las UDC,s
que propone la licitadora, al entender que los contenidos que se indican en el apartado “5.1.
UDC éreas basicas” de la propuesta técnica de INNOTUR (paginas 55 a 64), parten de una
concepcién errénea de los materiales didacticos que establece el PPT.

Por tanto, se valoran [as Unidades Digitales de Capacitacion (UDC) complementarias a las
consultorias, para las Areas basicas de ’anélisis establegidas en el apartado 6.2.1.1. del PPT,
propuestas por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L., con cero puntos.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.2. del cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Metodologia para el desarrollo de las actividades necesarias para la
elaboracién de cada uno de los informes descritos en el pliego en el proyecto presentado
por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L., con cero puntos.
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PROPUESTA DE METODOLOGIA
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC

2.1.- Propuesta de Metodologia (Plan de trabajo): hasta 10 puntos

2.1.1.- Metodologia de_difusion, identificacion, captacion y seleccion (hasta 3 puntos)
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En cuanto a la metodologia para la difusién (pag. 55) del Programa, ESIC propone la utilizaciéon
de diferentes soportes. El detalle de esta informacion ha sido declarado confidencial por la
empresa, sin embargo, podemos citar algunos ejemplos como: el folleto diptico, puesta en
marcha de la web del programa (incluye imagenes completas de todos sus apartados y los
describe) que permitira la solicitud de inscripcion por parte de los comerciantes, video
presentacion, etc.

Respecto a la metodologia para la identificacién y la captacion (pag. 66) de los comercios
participantes, ESIC propone en su oferta un proceso que comienza con la obtencion de una
base suficiente de comercios susceptibles de participar en el programa a través de diferentes
vias: las propias solicitudes de inscripcion de los comerciantes a través de la web, la
colaboracion activa con la DGCCS a través de acciones de comunicacion que se estimen
convenientes, bases de datos existentes, censos de establecimientos comerciales y recorrido
geografico “a pie” por las zonas establecidas, seleccionando aquellos comercios que
pertenezcan al publico destinatario. Por otra parte, se aporta al programa, ademas del equipo
minimo adscrito al contrato establecido en el pliego, un equipo comercial de captacién y otro
técnico de telemarketing, asi como la coordinacién de ambos equipos.

Se describen en la oferta: tanto el argumentario de venta del programa, como un completo
sistema de seguimiento de las acciones de captacion y de coordinacién de los equipos
mencionados.

Se realiza en la oferta una descripcion de la metodologia que se aplicara para la seleccién y
validacién de las candidaturas, actuaciones en caso de empate, nimero de reservas y duracion
de todo el proceso.

El proceso culmina con la puesta en contacto desde ESIC con los comercios seleccionados,
comunicandoles el inicio del proceso de Diagndstico individualizado de su establecimiento que
culminara con su propio Plan de Activacion Comercial, a la vez que le informaran del consultor
asignado a su comercio. La persona del equipo consultor asignado se pondra en contacto con
el comercio para fijar el calendario de trabajo y consensuar las visitas presenciales, dia, hora 'y
lugar.

La oferta técnica describe la planificacion de los trabajos desde el punto de vista temporal, y de
distribucion de los recursos humanos disponibles, fuentes y bases de datos previstas para la
identificacion de comercios susceptibles de participar en el programa, asi como las técnicas y
herramientas utilizadas para la captacion de los comercios participantes en él.

Por lo anteriormente expuesto, se valora con 3 puntos la metodologia para la difusion del
programa, asi como para la identificacion, captacion y seleccién de los comercios
susceptibles de participar en el mismo para la obtencion de la muestra, propuesta por
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC.

2.1.2.- Metodologia de la fase de consultoria (hasta 7 puntos)

La descripcion del sistema y la metodologia para la realizacion de los diagndsticos en la fase
de consultoria viene a desarrollar una serie de ideas de base que servirdn de marco de
desarrollo de todo el proceso. El detalle de esta informacién ha sido declarado confidencial por
la empresa.
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La oferta técnica describe el procedimiento en su apartado “2.2. Metodologias” (pag. 70):

- En el apartado “2.2.1.-Metodologia para la elaboracién del informe diagndstico y el plan de
activacion individual’ de la oferta se describen las tres fases del proceso de consultoria: 1%
Valoracién del comercio, 22: Diagndstico y 3% Plan de mejora o activacion individual (PACI).

Como idea de partida define el enfoque del Asesoramiento Individual. Parte de la idea de que
las sesiones de asesoramiento se centrardn en una interaccion colaborativa y productiva, en la
relacién entre consultor y comerciante, la cual valoramos muy positivamente. Se describen en
la propuesta de ESIC una serie de enfoques metodoldgicos del trabajo muy adaptados al
colectivo al que se dirige este programa.

La meta final es: el diagndstico de la situacion del comercio y el Plan de Activacion Comercial
Individual (PACI).

ESIC resalta en su oferta que el PACI debe ser siempre consensuado con el establecimiento
comercial y totalmente adaptado a sus necesidades para que sea operativo y practico. Se
tratar4 de acciones cuya puesta en marcha resulten urgentes y prioritarias y que asi lo estime
el comerciante. Se describe en la oferta la forma de presentacion de las propuestas de mejora,
basadas en la valoracion mediante cuatro grados de conformidad, (ilustrados mediante
colores), de la posicién objetiva de cada KPI que ha sido previamente analizado.

Se propondran al comerciante un minimo de 5 y un maximo de 10 acciones de mejora de los
aspectos evaluados en estado “critico” o “desfavorable” en el diagndstico sugiriendo plazos
adecuados para emprenderlas, recursos humanos y materiales necesarios e incluso el coste
(minimo) aproximado que supondria su aplicacién. Cada mejora sugerida y convenientemente
graduada se correspondera con su correspondiente KPI analizado. El responsable del
comercio tendra que decidir, de entre estas acciones que se le proponen, cuales y cuantas
estima oportuno llevar a cabo en su comercio, trabajando con el equipo consultor para
concretar todos los aspectos a tener en cuenta para su correcta implementacion.

Se relacionan los objetivos globales o estratégicos del Diagndstico y valoracién del comercio.
Se incluyen multitud de ejemplos de mejoras o microproyectos que el PACI del comercio podria
sugerir.

Durante toda la fase de consultoria y hasta la finalizacion del plazo de ejecucion del contrato,
estard a disposicion del comerciante el catdlogo completo de Unidades Digitales de
Capacitacion de apoyo a las consultorias para la mejor comprension por su parte, tanto de los
aspectos diagnosticados, como de las acciones de mejora que se le puedan proponer, tal y
como se establece en el PPT.

- En el apartado “2.2.2 de la propuesta técnica de ESIC se detalla la -Metodologia para la
elaboracion del Informe Diagnostico Global”.

Para la realizacién de este informe, se tendra en cuenta de manera especial el andlisis y los
cruces de las areas de analisis de los Diagnésticos individualizados de los comercios. Se
realizaran por parte de ESIC los sumatorios de los diagndsticos individualizados, teniendo asi
una vision préctica y operativa del total de comercios analizados. Se realizara un DAFO y se
contemplara propuestas de actuaciones, en base a las necesidades y mejoras detectadas en
cada zona, sector o global de los comercios participantes.
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- En el apartado 2.2.3 de la propuesta técnica de ESIC se detallan las “Medidas de control y
calidad” del servicio, en diferentes aspectos del mismo:

= Seguimiento discrecional por parte del consultor via on line/via teléfono, de manera
intercalada con las sesiones presenciales.

= Se describen diferentes sistemas de control de calidad del desarrollo de los distintos
servicios objeto de contratacion y se indica que se estableceran una serie de
indicadores como método de evaluacion de la eficiencia y eficacia de todas las
actividades realizadas por ESIC.

= Presenta imagen del certificado del Sistema Gestion de Calidad 1SO 9001:2015 de los
servicios de disefio y desarrollo de asesoramiento de programas formativos, consultoria
y asesoramiento a empresas, entidades socioeconémicas e instituciones publicas.

Centrandonos en el procedimiento para mejorar la calidad de los entregables (sobre todo,
los Informes Individuales-planes de activacion y el Informe Global), los cuales consituyen a
nuestro entender los productos finales mas importantes, fruto principal de los trabajos que
conlleva el programa, Unicamente encontramos en la propuesta técnica de ESIC una
referencia a esta cuestion en la Introduccién (parte 0), en el subapartado titulado
“Contextualizacion”, concretamente en el punto “Transferencia del Know How de ESIC de
experiencias similares en el contexto minorista madrilefio”. En dicho epigrafe, se pone de
manifiesto la intencion de ESIC de mantener, en la medida de lo posible, el mismo equipo
de pasadas ediciones del programa. Explica que se realizard una jornada interna del
equipo, siendo uno de sus objetivos “4. Establecer normas y procedimientos que garanticen
la calidad de los entregables”.

Conviene recordar que, tal y como se establece en la clausula 25 del PCAP, el contratista
sera el responsable de la correcta ejecucion del contrato, asi como de las consecuencias
que se deduzcan para la Administracion o para terceros de las omisiones, errores, métodos
inadecuados o conclusiones incorrectas del mismo. Asi pues, sera el contratista el tnico
responsable de realizar los controles oportunos del mantenimiento de los estandares de
calidad y rigor técnico para el cumplimiento integro de lo establecido por la entidad
adjudicataria en su oferta técnica.

No obtante, debido a la falta de concrecion en la oferta técnica, mas all4 de lo expuesto por
ESIC en ella, de dichas normas y procedimientos, a nuestro juicio tan esenciales, no es
formalmente considerado en el presente informe como una aportacion significativa al
proyecto y, por lo tanto, se restan 0,5 puntos del total de los 7 que, como maximo, se
pueden obtener como resultado de la evaluacién de la metodologia para la realizacion de
los diagnésticos en la fase de consultoria, las medidas de control de calidad de la
prestacion del servicio, asi como la metodologia para la elaboracién de los informes
resultantes de los trabajos.

- Ademas, ESIC incluye en su oferta un plan de contingencia: un cuadro con posibles puntos
criticos, posibles riesgos con medidas o acciones proactivas para dar una respuesta adecuada
si éstos llegaran a producirse.

- En el apartado “2.2.4.- Herramienta Técnica de Gestién de Diagnéstico (HTG)”, la oferta
técnica describe con todo detalle la metodologia utilizada para la realizacion de los informes

35

1038008575853170016048

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv
mediante el siguiente cddigo seguro de verificacion:



Direcciéon General de Comercio,
Consumo y Servicios

CONSEJERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO

resultantes: tal y como establece el pliego de prescripciones técnicas, ESIC pondra a
disposicién del programa, para su correcta ejecucion, la HTG. El detalle de esta informacion ha
sido declarado confidencial por la empresa.

Se explica detalladamente la mecéanica de uso, incluyendo imagenes de la propia herramienta.
Se describe de forma muy detallada la estructura, el contenido, las especificaciones técnicas
(caracteristicas de desarrollo, motor de bases de datos y portal de desarrollo) y funcionalidades
de la HTG, los cuales se consideran perfectamente adecuados para el desarrollo de los
trabajos objeto de contratacion tanto desde el punto de vista cuantitativo como desde el punto
de vista cualitativo.

Con esta herramienta, se elaboraran los Planes de Activacién con propuestas de mejora, con
el objetivo de lograr un nivel homogéneo de calidad y objetividad, de tal forma que la
informacién resultante del andlisis sea comprensiva y operativa para los comercios y garantice
un mayor control de la coordinacion de ESIC, tanto en su relacién con los comercios, como en
su relacién con los consultores.

En el apartado 6 de la oferta técnica “Recursos humanos necesarios” (pagina 113 a 118 de la
oferta) se describe el perfil y las funciones del personal técnico que se encargara de realizar los
trabajos indicados: ademas del personal minimo establecido obligatorio en el apartado 7 del
PPT, ESIC introduce la figura del/la Director/a Técnico/a.

Ademas, incluye un equipo de captacién y un equipo de telemarketing, como se ha indicado ya
en el apartado correspondiente a la Metodologia de difusién, identificacion, captacion y
seleccion de participantes.

Recoge la oferta técnica la temporalizacidn y cronograma de los trabajos necesarios para el
desarrollo del Programa que podemos considerar adecuados y concordantes con los plazos de
ejecucion previstos, sin comprometer la calidad de los mismos.

También se incluyen como anexos: modelos de documentacion administrativa y de gestién, de
informes sectorial y territorial y memoria final del programa, asi como una propuesta de
cuestionario de satisfaccion del mismo.

Teniendo en cuenta todo lo anteriormente expuesto, se valora con 6,5 puntos la metodologia
para la realizacion de los diagndsticos en la fase de consultoria, las medidas de control de
calidad de la prestacion del servicio, asi como la metodologia para la elaboracion de los
informes resultantes de los trabajos, propuesta por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.

2.2.- Unidades Digitales de Capacitacion complementarias a las consultorias, obligatorias
establecidas en el PPT (hasta 5 puntos, maximo 1,25 por cada una)

Para presentar la muestra-tipo de UDC , en la pagina 105 de la oferta, se incluye un enlace de
acceso a la plataforma en las que se encuentran alojadas (Aula Virtual de ESIC) las 12 UDCs
propuestas. Las videopildoras han podido ser visionadas en su totalidad y el resto de los
elementos que las componen y ha sido comprobado que reunen las caracteristicas exigidas en
el PPT.
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En su oferta técnica ESIC presenta un total de 12 UDCs:

- 4 UDCs establecidas como obligatorias en el PPT encuadrables en cada una de
las 4 Areas béasicas de analisis (objeto de puntuacion en este apartado).

- 4 UDCs adicionales propuestas para dichas 4 Areas basicas de analisis.

- 4 UDCs para las 3 Areas adicionales de anélisis propuestas.

La licitadora en su oferta describe los tres elementos (videopildora, nota técnica o guia recurso
e infografia) de cada una de ellas.

Los comerciantes podran descargarse la guia recurso y la Infografia de cada UDC vy visualizar
cuantas veces quieran las videopildoras.

Al finalizar el Programa se pasara una encuesta a los comerciantes participantes para que
evallen esta herramienta de apoyo, tanto la idoneidad de los soportes como sus contenidos y
utilidad. Esta encuesta estara integrada en el Cuestionario integral de Evaluacion del Programa
y se ubicara en el Aula Virtual donde se localizardn todas las UDCs. Se aporta el cuestionario
propuesto de dicha encuesta.

Seran objeto de valoracién en este apartado las 4 Unidades Digitales de Capacitacién que
exige el PPT propuestas por el licitador, encuadrables en cada una de las 4 Areas bésicas de
andlisis (una por Area). El detalle de esta informacion ha sido expresamente declarado
confidencial por la empresa.

1038008575853170016048

2.2.1.- UDC 1 - a) Area Escaparatismo y merchandising (hasta 1,25 puntos)

ESIC propone la UDC 1. Se aporta muestra completa de dicha UDC y se puede
visualizar correctamente la videopildora correspondiente.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

También se considera adecuada la duracion y calidad de la videopildora que se propone
como muestra.

Laautenticidad de este documento se puede comprobar en

https://gestiona.comunidad.madrid/csv
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Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto, se valora con 1,25 puntos la UDC 1,
encuadrada en el Area bésica de analisis Escaparatismo y merchandising propuesta por
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC.

2.2.2.- UDC 3 - b) Area Gestion de la superficie de ventas (hasta 1,25 puntos)

ESIC propone la UDC 3.

En la oferta se describe y desglosa los contenidos y temas que se tratardn en la UDC 3,
los cuales se consideran adecuados al Area de andlisis en la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDC3
encuadrada en el Area basica de analisis Gestion de la superficie de ventas.
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2.2.3.- UDC 5 - ¢) Area Gestién del lineal del comercio (hasta 1,25 puntos)

ESIC propone la UDC 5. En la oferta se describe y desglosa el contenido y los temas
gue tratara la UDC 5, los cuales se consideran adecuados al Area de analisis en la que
se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDCS5,
encuadrada en el Area basica de analisis Gestion del lineal del comercio. .

2.2.4.- UDC 7- d) Promocién y comunicacion de ventas (hasta 1,25 puntos)

ESIC propone la UDC 7.

En la oferta se describe y desglosa el contenido y los temas que tratara la UDC 7, los
cuales se consideran adecuados al Area de andlisis en la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDC7,
encuadrada en el Area basica de andlisis Promocion y Comunicacién de ventas.

Teniendo en cuenta todo lo anteriormente expuesto, se valoran con 5 puntos las Unidades
Digitales de Capacitacion (UDC,s) establecidas como obligatorias en el PPT,
encuadrables en cada una de las 4 Areas basicas propuestas por ESCUELAS DE ESTUDIOS
SUPERIORES ESIC SAC.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.2. del Cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Metodologia para el desarrollo de las actividades necesarias para la
elaboracién de cada uno de los informes descritos en el pliego en el proyecto presentado
por ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC, con 14,5 puntos.
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. . . LICITADORAS
2. Metodologia para el desarrollo de las actividades necesarias para la
elaboracion de cada uno de los informes descritos en el pliego
(hasta 15 puntos)
BETAGROUP ESCUELAS DE
SERVICES SAS COI\::,L\‘J(I?IEEI'A £ ESTUDIOS
SUCURSAL EN INNOVACION. S.L SUPERIORES
ESPARA "> ESICSAC
2.1.1.- Metodologia de difusién,
(Vietodologla de ditusion 2,50 0,00 3,00
. |captaciény seleccién (hasta 3 puntos)
2.1.- Propuesta de Metodologia
(Plan de trabajo): hasta 10 puntos
2.1.2.- Metodologia de la f d
? odologia de la fase de 7,00 0,00 6,50
consultoria (Hasta 7 puntos)
2.2.1.- UDC - a) Area Escaparatismo y
merchandising (hasta 1,25 puntos) - 1,25 0,00 1,25
comun comercio y servicios
2.2.2.- UDC - b) Area Gestion de la
superficie de ventas (hasta 1,25 puntos) - 1,25 0,00 1,25
2.2.- UDC establecidas en el PPT: [sector comercio
hasta 5 puntos) -
2.2.3.- UDC - c) Area Gestion del lineal del
comercio (hasta 1,25 puntos) - sector 1,25 0,00 1,25
comercio
2.2.4.- UDC - ¢) Promocidny
comunicacion de ventas (hasta 1,25 1,25 0,00 1,25
puntos) - comun comercio y servicios
Total apartado 2 14,50 0,00 14,50

3.- UNIDADES DIGITALES DE CAPACITACION (UDC) ADICIONALES A LAS MINIMAS
ESTABLECIDAS EN EL PPT ENCUADRABLES EN CADA UNA DE LAS 4 AREAS BASICAS

DE ANALISIS (HASTA 5 PUNTOS)

PROPUESTA DE UDCs ADICIONALES
BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA

- UDC adicional Area basica a) Escaparatismo y merchandising. Maximo 1,25 puntos

BETAGROUP propone la UDC adicional «Del escaparate improvisado al escaparate
planificado: cémo construir un calendario anual de atraccién visual», encuadrada en el Area
basica a) Escaparatismo y merchandising.

Justifica, argumenta y describe con detalle el contenido y la estructura de los tres elementos
gue componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).
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Se valora la UDC adicional- correspondiente al Area béasica a) Escaparatismo y merchandising
propuesta por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.

- UDC adicional Area basica b) Gestion de la superficie de ventas. Maximo 1,25 puntos

BETAGROUP propone la UDC adicional «El espacio que se transforma: como adaptar tu lpcal
a la estacionalidad de la demanda sin perder identidad ni rentabilidad», encuadrada en el Area
basica b) Gestion de la superficie de ventas.

Justifica, argumenta y describe con detalle el contenido y la estructura de los tres elementos
que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC adicional- correspondiente al Area basica b) Gestién de la superficie de
ventas propuesta por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25
puntos.

- UDC adicional Area basica c) Gestién del lineal del comercio. Maximo 1,25 puntos

BETAGROUP propone la UDC adicional «El surtido que vende y el surtido que cuesta: como
mantener un catalogo dinamico y rentable en el pequefio comercio», encuadrada en el Area
basica c) Gestion del lineal del comercio.

Justifica, argumenta y describe con detalle el contenido y la estructura de los tres elementos
que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC adicional- correspondiente al Area basica c) Gestion del lineal del comercio
propuesta por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25 puntos.

- UDC adicional Area basica d) Promocién y comunicacién de ventas. Maximo 1,25 puntos

BETAGROUP propone la UDC adicional «De la transaccién a la relacién: como convertir cada
visita en una experiencia que el cliente recuerda y recomienda», encuadrada en el Area basica
d) Promocién y comunicacién de ventas.

Justifica, argumenta y describe con todo detalle el contenido y la estructura de los tres
elementos que componen la UDC (Videopildora, Guia-recurso e Infografia).

Se valora la UDC adicional- correspondiente al Area basica d) Promociéon y comunicacion de
ventas propuesta por BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA con 1,25
puntos.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.3. del Cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Unidades Digitales de Capacitacion (UDC) adicionales a las minimas
establecidas en el PPT encuadrables en cada una de las 4 Areas basicas de analisis
presentado por la empresa BETAGROUP SERVICES SAS SUCURSAL EN ESPANA, con 5
puntos.
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PROPUESTA DE UDCs ADICIONALES
INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L.

En virtud de lo estipulado en el apartado 10.1.3 del Cuadro de caracteristicas del contrato del
PCAP, al haber obtenido cero puntos en el apartado 10.1.2 de dicho Cuadro, se valoran las
Unidades Digitales de Capacitacion (UDC) adicionales a las minimas establecidas en el
PPT encuadrables en cada una de las 4 Areas basicas de analisis indicadas en el
apartado 6.2.1.1 de éste, propuestas por INNOTUR CONSULTORIA E INNOVACION, S.L. en
su oferta técnica, con cero puntos.

PROPUESTA DE UDCs ADICIONALES
ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC

El detalle de esta informacién ha sido expresamente declarado confidencial por la empresa.
ESIC propone las siguientes:

- UDC 2 adicional - Area basica a) Escaparatismo y merchandising. Maximo 1,25 puntos:

ESIC propone la UDC adicional 2.

En la oferta se describe y desglosa el contenido y los temas que tratara la UDC 2, los
cuales se consideran adecuados al Area de analisis en la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDC2,
encuadrada en el Area basica de analisis Escaparatismo y merchandising.

- UDC 4 adicional-Area basica b) Gestion de la superficie de ventas. Maximo 1,25 puntos:

En la oferta se describe y desglosa el contenido y los temas que tratara la UDC 4, los
cuales se consideran adecuados al Area de andlisis en la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDC4,
encuadrada en el Area basica de analisis Gestion de la superficie de ventas.
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- UDC 6 adicional-Area basica c) Gestién del lineal del comercio. Maximo 1,25 puntos:

En la oferta se describe y desglosa el contenido y los temas que tratara la UDC 6, los
cuales se consideran adecuados al Area de analisis en la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDCS6,
encuadrada en el Area basica de analisis Gestion del lineal del comercio.

- UDC 8 adicional-Area basica d) Promocién y comunicacion de ventas. Maximo 1,25 puntos:

ESIC propone la UDC adicional 8. En la oferta se describe y desglosa el contenido y los
temas que tratara la UDC 8, los cuales se consideran adecuados al Area de analisis en
la que se encuadran.

Se consideran adecuados el contenido y temas tratados en la videopildora, la Guia-
recurso o Nota Técnica y la infografia propuestas.

Teniendo en cuenta lo anteriormente expuesto se valora con 1,25 puntos la UDCS,
encuadrada en el Area basica de analisis Promocion y comunicacion de ventas.

Por todo lo expuesto, se valora el apartado 10.1.3. del Cuadro de caracteristicas del contrato,
del PCAP: Unidades Digitales de Capacitacion (UDC) adicionales a las minimas
establecidas en el PPT encuadrables en cada una de las 4 Areas basicas de analisis
presentado por la empresa ESCUELAS DE ESTUDIOS SUPERIORES ESIC SAC, con 5
puntos.

Resumen de valoraciones UDCs adicionales

LICITADORAS
3. Unidades Digitales de Capacitacién (UDC)
adicionales a las minimas establecidas en el BETAGROUP INNOTUR ESCUELAS DE
A SERVICES SAS CONSULTORIA E ESTUDIOS
PPT encuadrables en cada una de las 4 Areas SUCURSAL EN INNOVAGION SRS
basicas de analisis (hasta 5 puntos) ESPANA S.L. ESIC SAC
UDC adicional Area basica a): (comun
ral ): (comdin) 1,25 0,00 1,25
maximo 1,25 puntos
UDC adicional Area basica b): (comercio
! ) ) 1,25 0,00 1,25
maximo 1,25 puntos
UDC adicional Area basica c): (comercio
ol )i ( ) 1,25 0,00 1,25
maximo 1,25 puntos
UDC adicional Area basica d): (comun
al ): (comdn) 1,25 0,00 1,25
maximo 1,25 puntos
Total apartado 3 5,00 0,00 5,00
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Direcciéon General de Comercio,
%* %k Kk Kk Consumo y Servicios

* %k CONSEJERIA DE ECONOMIA,
HACIENDA Y EMPLEO
Comunidad
de Madrid

RESUMEN DE VALORACIONES FINALES:

De acuerdo con el informe realizado de las propuestas técnicas cuantificables mediante
juicio de valor, presentadas por las licitadoras, las valoraciones obtenidas en cada
apartado son las siguientes:

PCAP-apartado 10.1.- Criterios cuya cuantificacion dependa de un juicio de valor, del Cuadro de Caracteristicas del contrato

LICITADORAS
CRITERIOS PUNTUABLES EEPAERaT INNOTUR SISIELAS RIS
SERVICES SAS CONSULTORIA E ESTUDIOS
SUCURSAL EN INNOVACION. S.L SUPERIORES ESIC
ESPANA T SAC
10.1.1 - Programa de objetivos y contenidos para el desarrollo y ejecucion del
objeto del contrato (hasta 15 puntos) 15'00 2'00 15’00
10.1.2. - Metodologia para el desarrollo de las actividades necesarias para la
elaboracién de cada uno de los informes descritos en el pliego (hasta 15 14,50 0,00 14,50

puntos)

10.1.3. - Unidades Digitales de Capacitacién (UDC) adicionales a las minimas
establecidas en el PPT encuadrables en cada una de las 4 Areas basicas de 5,00 0,00 5,00
analisis (hasta 5 puntos)

PUNTUACION FINAL 34,50 2,00 34,50

LA TECNICO DE APOYO

Firmado digitalmente por: GIL ARBEO AZUCENA
Fecha: 2026.05.08 11:07
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