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Ni impartimos ni gestionamos 
formación para el empleo

Somos un proveedor
Nuestro único cliente sois vosotros
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Fuente: Fundación Tripartita
Fecha: 31/3/15

Entidades 
Organizadoras Agrupaciones

Nº empresas 
agrupadas

Empresa / Grupo Empresa 2.734                     3.284                   112.426            
Asociación de la economía social
Asociación de trabajadores autónomos
Entidad de formación acreditada
Otra entidad externa
Organización  Sindical
Estructura paritaria
Entidad de formación 4.775                     6.431                   466.644            
Consultora 1.406                     2.672                   127.863            
Organización Empresarial
Organización Sindical
Otros 673                        990                       92.508               
Sin datos
Total 9.588                     13.377                 799.441            
Una mismas empresa puede pertenecer a más de una agrupación
Datos: 31/3/2015
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TRAZABILIDAD: permite registrar y hacer seguimiento tanto de quienes 
aprenden como de quienes enseñan y de los contenidos enseñados



Los alumnos tienen que terminar
No te puedes despreocupar de los alumnos

No juegues a empatar, juega ¡a ganar!
Tenemos que buscar el 100% de conexión



Estamos en un nuevo continente, 
hay que utilizar Recursos Educativos Digitales

Recuerda que las normas de ayer, no garantizan la inspección de mañana



PLATAFORMA





Oferta formativa 
de la 

administraciones

Trabajadores 
desempleados

Necesidades 
detectadas

Específicos

Con compromiso 
de contratación

Trabajadores 
ocupados

Sectoriales

Transversales

Cualificación y 
Reconocimiento 

profesional

Otras iniciativas

PIFs

Alternancia con 
el empleo

Empleados 
públicos

Certificados 
privados

Privación de 
libertad

Tropa y marinería

Formación 
programada por 
las empresas

Acciones 
Formativas

Ley 30/2015 Art. 8.1  
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Hay mercado fuera de la formación para el empleo
… y la plataforma de teleformación se puede utilizar para formación 

privada, como complemento de la formación presencial…



CERTIFICADOS DE PROFESIONALIDAD 
MODALIDAD ON‐LINE



NUCLEO MOODLE + CAPAS DESARROLLO















Modalidad de impartición Nivel de formación

Básico Superior
Presencial 9 €/h*a 13 €/h*a

Teleformación 7,5 €/h*a



Coste Inicial: 990 € + IVA

695 € + IVA 

Incluye
→Personalización
→En tu propia url
→Diseño e integración 

catálogo
→Permite cursos 

→ “enlatados” (SCORM)
→ de desarrollo propio

→Núcleo Moodle: asegura 
continuidad frente a las de 
desarrollo propio

→Te enseñamos a usarla
SOLO PARA SOCIOS



Incluye
→Hosting de alta calidad
→Sin límite en conexiones
concurrentes

→Copias de Seguridad
→Actualización continua
→Emisión Automática de
Diplomas con traza

Pago por usoPago por uso



Plataforma ¿GRATIS?

"There Ain't No Such Thing As A Free Lunch"



Costes de un curso

 PLATAFORMA = A1

 CONTENIDOS =  B1
 TUTOR = C1

Coste = A1 + B1+ C1

Si un proveedor me da gratis la plataforma

¿Dónde está el truco?



Comparación de proveedores
Ejemplo: Curso 60 horas

Coste con proveedor 1
 PLATAFORMA = 0 €
 CONTENIDOS =  0,6 €/h
 TUTOR = 0,8 €/h

C1 = 0 + 0,6*60+0,8*60 = 84 €

Coste con proveedor 2
 PLATAFORMA = 3 €/mes
 CONTENIDOS =  0,5 €/h
 TUTOR = 0,8 €/h

C2 = 3 + 0,5*60+0,8*60 = 81 €

Si un proveedor me da gratis la plataforma

¿Dónde está el truco?



3939 CEBO Y ANZUELO 
o de los productos atados

CEBO Y ANZUELO 
o de los productos atados

Quién
Qué
Como
Valor 

Quién
Qué
Como
Valor 

Standard Oil Company (1880), Gillette (1904), Hewlett‐Packard
(1984), Nestlé Nespresso (1986), Apple iPod/iTunes (2003),
Amazon Kindle (2007), Better Place (2007), Nestlé Special.T
(2010), Nestlé BabyNes (2012)

Standard Oil Company (1880), Gillette (1904), Hewlett‐Packard
(1984), Nestlé Nespresso (1986), Apple iPod/iTunes (2003),
Amazon Kindle (2007), Better Place (2007), Nestlé Special.T
(2010), Nestlé BabyNes (2012)

El producto básico (cebo) es regalado u ofrecido a un precio muy
bajo (con pérdidas), con una oferta inicial muy atractiva.
Los consumibles que se necesitan para utilizarlo o hacerlo
funcionar, por el contrario, son caros y se venden a altos
márgenes.
Al estar el producto básico y los consumibles ligados
tecnológicamente, son las ventas recurrentes lo que produce los
beneficios.

El producto básico (cebo) es regalado u ofrecido a un precio muy
bajo (con pérdidas), con una oferta inicial muy atractiva.
Los consumibles que se necesitan para utilizarlo o hacerlo
funcionar, por el contrario, son caros y se venden a altos
márgenes.
Al estar el producto básico y los consumibles ligados
tecnológicamente, son las ventas recurrentes lo que produce los
beneficios.



PLATAFORMA



Si tuvieses que montar una librería,
¿comprarías todos los libros a un solo autor? 

¿comprarías todos los libros a una sola editorial?
¿CREES QUE ES BUENA IDEA COMPRAR TODOS LOS CONTENIDOS

A UN SOLO PROVEEDOR?



Si tu catálogo de cursos es idéntico al de tu 
competencia ¿en qué compites? ¿en precio?
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3535 PAGAR PARA USAR. Pay As You GoPAGAR PARA USAR. Pay As You Go

Quién
Qué
Como
Valor 

Quién
Qué
Como
Valor 

Hot Choice (1988), Google (1998), Ally
Financial (2004), Better Place (2007), Car2Go
(2008)

Hot Choice (1988), Google (1998), Ally
Financial (2004), Better Place (2007), Car2Go
(2008)

En este modelo, el uso real de un servicio o producto se
dosifica. El cliente paga sobre la base de lo que él o ella
consume efectivamente. La empresa es capaz de atraer a
los clientes que deseen beneficiarse de la mayor
flexibilidad. Se consigue que costes que podrían ser fijos
se convierten en variables

En este modelo, el uso real de un servicio o producto se
dosifica. El cliente paga sobre la base de lo que él o ella
consume efectivamente. La empresa es capaz de atraer a
los clientes que deseen beneficiarse de la mayor
flexibilidad. Se consigue que costes que podrían ser fijos
se convierten en variables



SIN BARRERAS

NI DE ENTRADA

NI DE SALIDA



francisco.calvo@ kalsa.net       639 18 40 27
pablo.zarandona@kalsa.net       667 05 58 90

MUCHAS GRACIAS


