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JUEZ CONSTITUCIONAL DEL CIRCUITO DE CALI (Reparto)
Ciudad

REFERENCIA: ACCION DE TUTELA

ACCIONANTE: VALENTINA MONTENEGRO SIERRA
ACCIONADO: LA COMISION NACIONAL DEL SERVICIO CIVIL y
LA UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER.

VALENTINA MONTENEGRO SIERRA, mayor de edad, domiciliada ¢ identificada como
aparece al pie de mi correspondiente firma, respetuosamente acudo ante usted sefior(a)
Juez(a), a promover ACCION DE TUTELA, consagrada en el articulo 86 de la Constitucion
Politica, reglamentada mediante Decreto No. 2591 de 1991 y demas normas concordantes, en
contra de la COMISION NACIONAL DEL SERVICIO CIVIL - CNSC- y la
UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER, en cabeza de sus
representantes legales o quienes hagan veces, quienes han vulnerado mis Derechos
Fundamentales al DEBIDO PROCESQO, AL PRINCIPIO DE CONFIANZA
LEGITIMA, ACCESO A LA CARRERA ADMINISTRATIVA y demas derechos
fundamentales que usted sefior Juez de Constitucionalidad encuentre conculcados,
derechos que se encuentran consagrados en la Constitucion Politica Colombiana y en el
Bloque de Constitucionalidad, por lo que es procedente impetrar esta accién para que no se
continuen vulnerando mis derechos fundamentales dentro del Proceso de Seleccién 437 de
2017 Valle del Cauca, entidad territorial Jamundi, puesto que los mismos estan siendo
desconocidos a causa de los siguiente:

HECHOS

1. Actualmente desempefio el empleo de Técnico Administrativo, Codigo 367 Grado 01, en
PROVISIONALIDAD en la Alcaldia de Jamundi, laborando desde €l 02 de noviembre de 2017,
cargo que pertenece a la Secretaria de Desarrollo Social.

2. Endesarrollo de las funciones y atribuciones constitucionales y legales de administracion
y vigilancia de la carrera administrativa, la Comision Nacional del Servicio Civil inicid
durante la vigencia 2017, la etapa de planeamiento del concurso publico de méritos para

proveer los empleos en vacancia definitiva del Departamento del Valle del Cauca.

3. Es preciso decir que me presenté al concurso de mérito para el mismo cargo en que he
venido desempefiandome por varios afios.

4. El dia 8 de septiembre de 2019, presenté las pruebas de la Convocatoria 437 de 2017,
entidad territorial Jamundf, de la Comision Nacional del Servicio Civil, para el cargo de
Técnico administrativo grado 1 con OPEC 74342.

5. El resultado de las pruebas lo publicaron el dia 24 de octubre de 2019, en el cual obtuve
los siguientes puntajes:

Competencias Basicas =76.47.
Competencias Comportamentales =71.05
Competencias Funcionales = 65.51
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Que el nimero de preguntas segun la Guia de Orientacion al Aspirante Pruebas (Basicas de la
pregunta 1 a la 30, Funcionales de 1a 31 a la 88 y Comportamentales de 1a 89 a la 128)! son:

ivompetenclas baslcas 30
Lompetencias funcionales 58
Lompelencias comporlamenlales 40
| . : P :
] TOTAL 128 :

H
Que se segiin mi puntaje obtenido pude continuar con el concurso.

6. Que el puntaje obtenido en la valoracion de antecedes fue del 19.00, sin embargo
considero que en la publicacion de valoracion de antecedentes no se evalud toda la
documentacion adjuntada durante la primera etapa del concurso, considero que se debe
reevaluar la informacidn aportada de acuerdo a la siguiente observacion.

Observacion: Puntuaciéon 0.00 asignada para la valoracion de antecedentes en la categoria
denominada Educacion Formal (Técnico).

7. En relacion con esta puntacidn asignada debo manifestar NO ESTAR DE
ACUERDO, ya que en revision realizada al documento denominado REPORTE DE
INSCRIPCION N° 149381582 con fecha de inscripcion de 29 de Agosto de 2018 se
observa en el primer registro el documento denominado “Tecnologia del Servicio
Nacional de Aprendizaje SENA” el cual corresponde a un titulo en GESTION DE
MERCADOS que cargue en el momento de mi inscripcion.

8. Esasi, que presente reclamacion en el término que se establecia para ello, sin embargo,
mediante escrito de fecha 18 de diciembre de 2019 se me informd que no se aceptaba
positivamente mi reclamacion, al considerar que el titulo de “Tecnologia en Gestion
de Mercados” NO debia ser teniendo en cuenta por no tener relacion alguna con los
funciones del cargo.

9. Sin embargo, en la revision realizada resultados detallados de la prueba valoracion de
antecedentes en el registro denominado “TECNOLOGIA EN GESTION DE
MERCADO?”, Estado “No Valido”; Observacion “Titulo, no es vilido debido a que
no_estd_relacionado con las funciones del empleo ofertado, de acuerdo con lo
establecido en el articulo 40 del Acuerdo de la convocatoria.”

En la observacién manifestada para la no validacion de este documento no existe un
argumento normativo, técnico o administrativo sustentado que permita establecer la no
validacion del mismo, solo se genera una observacion de caracter subjetivo y que considero
violatorio a derechos fundamentales como el debido procesos consagrado en el articulo 29, el

Hile:///C:/Users/ Andr % C3 %A 9520 Feline %20Garc% C3%ADa/Dewnloads/GUIADEORIENTACIONALASPIRA
NTE%20(2).pdf descargada de la Pagina de la CNSC.
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derecho a la igualdad consagrado en el articulo 13 de la constitucion politica de Colombia,
ademas que se viola el derecho constitucional que tengo a acceder a cargos publicos.

10. En el manual de funciones del cargo para el cual me encuentro concursando el cual se

denomina Técnico administrativo, nivel: asistencial, denominacion: Técnico
administrativo, grado: 1, codigo: 367 y nimero Opec: 74342 se describe el siguiente
proposito y funciones:

Propdsito

Apoyar con asistencia técnica o administrativa en cualquier dependencia de la alcaldia
municipal, aportando sus conocimientos de nivel técnico segun su formacion o experiencia en
el area de su desempefio.

Funciones

Funciones comunes

1.

Apoyar labores técnicas de mediana complejidad de tipo administrativo, acorde a su
formacién académica, bajo los parametros de la normatividad vigente.

Apoyar labores de mediana complejidad técnica, los planes, programas y proyectos
de la dependencia en la que se ubique el empleo, conforme a las instrucciones
impartidas por el secretario o jefe de la dependencia 6 los profesionales que tengan a
cargo los temas.

Proyectar las diferentes comunicaciones necesarias para el normal funcionamiento de
la dependencia o los proyectos en los que se encuentre involucrado.

Apoyar las labores administrativas que se encuentren a cargo de los profesionales del
area, aportando su conocimiento técnico segun su disciplina académica.

Realizar los diferentes informes que le sean solicitados por el jefe de la dependencia
segun su nivel y su experticia en la materia.

Las demas funciones asignadas por la autoridad competente de acuerdo con el nivel,
la naturaleza y el area de desempefio del cargo.

Funciones especificas
Secretaria de Desarrollo Social

1.

2.

Elaborar cronograma de actividades de impacto y registros acordes a la poblacion
asignada.

Promover la cultura del envejecimiento, facilitando estrategias para prevenir la
dependencia.

Promover la insercion y/o reinsercion social de las y los adultos mayores como
personas activas, participativas y autdnomas en su comunidad.

Realizar actividades que dignifiquen la vejez hacia un envejecimiento activo y
saludable.

Promover el aprendizaje en la persona mayor a lo largo de su vida a través de proyectos
de atencion gerontoldgica y de educacion formal e informal.

Orientar a la persona mayor en programas productivos y de autocuidado.



12.
13.
14.
15.

16.

11.
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Realizar en coordinacién con la Secretaria de Salud acciones de prevencion y
promocion de la salud.

Divulgar y defender los derechos de las personas mayores.

Promover el voluntariado social para y con personas mayores.

. Participar en la realizacion de politicas y programas sociales en beneficio de las

personas mayores.

. Visitar las instituciones gerontologicas tales como casas de dia, clubs de la tercera

edad, casas de reposo, etc., tanto piblicas como privadas, verificando que brinden un
trato digno y adecuado a sus verdaderas necesidades fisiologicas, psiquicas, sociales y
culturales.

Consolidar la informacion pertinente de este componente en la Secretaria de
Desarrollo Social.

Alimentar con la informacion consolidada el sistema de observatorio social local.
Participar de los comités territoriales donde el componente sea requerido.

Fomentar estrategias de impacto en coordinacion con las Juntas de Accion Comunal
del Municipio.

Las demas funciones asignadas por la autoridad competente de acuerdo con el nivel,
la naturaleza y el drea de desempefio del cargo.

Efectuado lo consignado en el disefio curricular de la Tecnologia “Gestion de
mercados” del Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA — Documento PDF con
54 folios el cual se adjunta a la presente reclamacion.

Del cual se evidencia al hacer un comparativo entre los resultados de aprendizaje, los
conocimientos adquiridos en el desarrollo de mi formacién tecnolégica y las funciones
del cargo con lo que se puede concluir que tengo las capacidades y herramientas necesarias
para_desempefiar con excelencia_el cargo, como prucba de ello, también anexo un

reconocimiento al buen desempefio laboral realizado en la administracién municipal otorgado
en la Conmemoracion Del Dia Del Funcionario Publico en el presente afio.

12.

A continuacién podremos observar un cuadro comparativo donde se evidencia
los conocimientos adquiridos en la TECNOLOGIA EN GESTION DE
MERCADO del SENA, cuyo estado fue “No Valido”.

Se hace necesario mencionar, que ya llevo un largo periodo de tiempo ejerciendo dicho cargo,
y como conocedora de los procesos y subprocesos del mismo, me permito sefialar las
similitudes entre las funciones del cargo y los conocimientos adquiridos segn el curriculo de
la Tecnologia cursada.

FUNCIONES COMUNES
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Conocimientos adquiridos en la
tecnologia “Gestion de mercados”
relacionado con las funciones del cargo

Funciones del cargo relacionadas

Utilizacién de fuentes de informacion
primaria y secundaria -Gestion basica de la
informacién

Apoyar labores técnicas de mediana
complejidad de tipo administrativo, acorde
a su formacion académica, bajo los
pardmetros de la normatividad vigente.

Formular, ejecutar y evaluar proyectos

Apoyar labores de mediana complejidad
técnica, los planes, programas y proyectos
de la dependencia en la que se ubique el
empleo, conforme a las instrucciones
impartidas por el secretario o jefe de la
dependencia 0 los profesionales que tengan
a cargo los temas.

¢ Gestionar la informacion de acuerdo con
los procedimientos establecidos y con
las tecnologias de la informacién y la
comunicacion disponibles.

e Analisis de la informacion y los criterios
establecidos por la organizacion de
acuerdo con principios éticos 'y
profesionales.

Proyectar las diferentes comunicaciones
necesarias para el normal funcionamiento
de la dependencia o los proyectos en los que
se encuentre involucrado

¢ Proceso administrativo
e FEstandares de calidad en el desarrollo de
los procesos

Apoyar las labores administrativas que se
encuentren a cargo de los profesionales del
area, aportando su conocimiento técnico
segun su disciplina académica

Manejo de la comunicacion- Analizar los
resultados de la evaluacién de manera
ecuanime, segun politicas de gestion y
necesidades de las dreas y procesos-

Realizar los diferentes informes que le sean
solicitados por el jefe de la dependencia
segun su nivel y su experticia en la materia.

Genera ideas para innovar y solucionar
problemas en la organizacion mediante el
fomento del trabajo en equipo

Las demas funciones asignadas por la
autoridad competente de acuerdo con el
nivel, la naturaleza y el area de desempefio
del cargo.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Conocimientos adquiridos en la
tecnologia “Gestion de mercados”
relacionado con las funciones del cargo

Funciones del cargo relacionadas

Programacion de actividades

Elaborar cronograma de actividades de
impacto y registros acordes a la poblacion
asignada

5
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Formular, ejecutar y evaluar proyectos

¢ Generar habitos saludables en el estilo
de vida para garantizar la prevencion de
riesgos

Promover la cultura del envejecimiento,
facilitando estrategias para prevenir la
dependencia.

Emprendimiento- Empoderamiento

Promover la insercién y/o reinsercidn social
de las y los adultos mayores como personas
activas, participativas y autonomas en su
comunidad.

e Dingir el talento humano segin
actividades programadas,
disponibilidad de tiempo y recursos -
Formulacion de Proyecto de vida

e Vivenciar y estructurar proyecto de vida
en el marco del Desarrollo Humano
Integral y sustentable

Realizar actividades que dignifiquen la
vejez hacia un envejecimiento activo y
saludable.

e Plantea planes y programas de
entrenamiento y capacitacion de
acuerdo con las necesidades de
desempefio de acuerdo con el

diagnostico de las necesidades

e Realizar el entrenamiento y la
capacitaciéon del talento humano
teniendo en cuenta los principios y
valores de la organizacion

Promover el aprendizaje en la persona
mayor a lo largo de su vida a través de
proyectos de atencion gerontoldgica y de
educacion formal e informal.

e Asumir actitudes criticas,
argumentativas y propositivas en
funcion de la resolucion de problemas
de caracter productivo y social.

¢ Interactuar en los contextos productivos
y sociales en funcion de los principios y
valores universales.

Orientar a la persona mayor en programas
productivos y de autocuidado

Realizar planes de salud y seguridad

Realizar en coordinacion con la Secretaria
de Salud acciones de prevenciéon vy
promocion de la salud.

Asumir y promover los deberes y derechos
con base en las leyes y la normativa
institucional en el marco del proyecto de
vida.

Divulgar y defender los derechos de las
personas mayores

e Generar procesos auténomos y de
trabajo  colaborativo  permanentes,
fortaleciendo el equilibrio de los
componentes racionales y emocionales
orientados hacia el desarrollo humano
integral.

Promover el voluntariado social para y con
personas mayores.




MEDIDA PROVISIONAL

¢ Coordinar el talento humano de acuerdo
con los objetivos, estrategias, tiempos y
recursos segun indicadores de gestion.

e Define los estandares de acuerdo con la
participacion

e Formular, ejecutar y evaluar proyectos.

e Reconocer ¢l rol de los participantes en
el proceso

e Realizar el entrenamiento y el
seguimiento de la efectividad del
desempeiio del talento humano, segin
planes de mejoramiento establecidos
por la organizacion.

e Preparacion para la toma asertiva de
toma de decisiones

Participar en la realizacion de politicas y
programas sociales en beneficio de las
personas mayores

Monitoreo y seguimiento del desarrollo de
las actividades

Visitar las instituciones gerontologicas tales
como casas de dia, clubs de la tercera edad,
casas de reposo, etc., tanto publicas como
privadas, verificando que brinden un trato
digno y adecuado a sus verdaderas
necesidades fisiologicas, psiquicas, sociales
y culturales.

e Gestionar la informacion de acuerdo con
los procedimientos establecidos y con
las tecnologias de la informacion y la
comunicacion disponibles.

e Manejar las bases de datos aplicando las
técnicas y tecnologia existentes para tal
fin y bajo los parametros establecidos
por la organizacion.

Consolidar la informacion pertinente de este
componente en la Secretaria de Desatrrollo
Social.

e Recolectar los datos para la
estructuracion  del  sistema  de
informacion de manera sistematica y
registrarlos claramente para que puedan
revisarse con posterioridad.

e Considerar ¢l numero de habitantes, la
distribucion de la poblacion por grupos
de edad, el género y nivel de ingresos, la
tasa de crecimiento y areas de
concentracion

o Estandares de calidad en el desarrollo de
los procesos- evaluacion de indicadores
de gestion

Alimentar con la informacion consolidada
el sistema de observatorio social local
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e Someter los datos a diagndsticos previos
y normalizados de acuerdo con los
estandares establecidos

o Realizar Analisis  socioculturales:
psicograficos, geograficos,
demograficos, estilo de vida.

Participar de los comités territoriales donde
el componente sea requerido.

¢ Genera ideas para innovar y solucionar
problemas en la organizacion mediante
el fomento del trabajo en equipo

o Realizar intercambios sociales. Fomentar estrategias de impacto en

e Someter a un diagndstico previo los | coordinacién con las Juntas de Accion
datos capturados a través de programas, | Comunal del Municipio
para luego proceder a su normalizacion
de acuerdo a los estandares que se hayan
establecido.

e Evaluar la gestion del talento humano

segun niveles de rendimiento a partir de

normas y procedimientos establecidos a | LS %elgas funciones damgnadzs por la;
. . ., | autoridad competente de acuerdo con ¢
nivel interno y externo  segun p

. ., nivel, la naturaleza y ¢l area de desempefio
indicadores de gestion

_ ) del cargo.
o Elaboracion y manejo de test de pruebas
de concepto- realiza el seguimiento al
proceso de validacion de la prueba

13. De acuerdo con las funciones descritas para el cargo y los conocimientos y habilidades
desarrolladas en la Tecnologia en Gestion de Mercados, se pueden determinar
analogias y relaciones entre la formacion y las funciones del cargo.

Por las razones antes expuestas considero que se vulnero mis derechos al no efectuar una
revision detallada a mi reclamacion, con el fin de modificar en el resultado final de la etapa
de valoracion de antecedentes en la categoria denominada Educacion Formal otorgandome
los 30 puntos que se establecen en la guia de orientacion al aspirante- Prueba de valoracion
de antecedentes referente a la puntuacion que se le debe asignar al Titulo denominado
“TECNOLOGIA EN GESTION DE MERCADOS”.

14. Es preciso indicar que el desconocimiento de mi titulo de Tecnologia en Gestion de
Mercados, me afecta mis derechos al acceso del cargo publico y al debido proceso,
toda vez que solo hay una plaza ofertandose para el cargo que concursé, y el no tenerlo
en cuenta, hizo variar mi puntuacion asignada para la valoracion de antecedentes en la
categoria denominada Educacién Formal, quedando segunda (2), por tan solo 0,05 de
diferencia en el puntaje total, aceptandome mi titulo tendria 30 puntos mas adicional
a los 19 de la valoracion de antecedentes y pasaria al primer puesto.
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PRETENSIONES

Con fundamento en los hechos relacionados, se solicita al sefior Juez de Tutela disponer y
ordenar a la parte accionada y a favor mio, lo siguiente:

PRIMERA: Que se tutelen mis derechos fundamentales al DEBIDQO PROCESO, AL
PRINCIPIO _DE __CONFIANZA _LEGITIMA, ACCESO A LA CARRERA
ADMINISTRATIVA y demds derechos fundamentales que usted seiior(a) Juez de
Constitucionalidad encuentre conculcados, vulnerados por la COMISION NACIONAL
DEL SERVICIO CIVIL — CNSC- y la UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA
SANTANDER.

SEGUNDO: Que se ordene a la COMISION NACIONAL DEL SERVICIO CIVIL — CNSC-
y la UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER para que en el término de
48 horas incluir mi titulo de Tecnologia en Gestion de Mercados, toda vez que realizando un
comparativo entre los resultados de aprendizaje, los conocimientos adquiridos en el
desarrollo de mi formacion tecnoldgica y las funciones del cargo, se puede concluir que
tengo las capacidades y herramientas necesarias para desempefiar con excelencia el cargo,
y el titulo si es vilido debido a que los resultados de aprendizaje y los conocimientos
adquiridos a través del mismo, con la formacion, son trasversales a mi cargo.

TERCERQ: Que se ordene a la COMISION NACIONAL DEL SERVICIO CIVIL, emitir el
acto administrativo de recalificacion de la valoracion de antecedentes en la calegoria
denominada Educacion Formal.
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1. Solicito comedidamente, se ordene a la COMISION NACIONAL DEL SERVICIO CIVIL
- UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER abstenerse de conformar la
lista de elegibles hasta tanto se resuelva la presente accion de Tutela, en tanto se ordene
incluir en la revision de la prueba valoracion de antecedentes, mi titulo de Tecnologia en
Gestion de Mercados. Toda vez que el resultado de la misma accion de Tutela, puede
variar en la puntuacion asignada para la valoracion de antecedentes en la categoria
denominada FEducacion Formal.

FUNDAMENTOS DE DERECHO
El derecho fundamental al debido proceso administrativo

El debido proceso es un derecho constitucional fundamental, regulado en el Articulo
29 Superior, aplicable “a toda clase de actuaciones judiciales y administrativas”, en
procura de que los habitantes del territorio nacional puedan acceder a mecanismos
Justos, que permitan cumplir con los fines esenciales del Estado. Esto es, que en
cualquiera de sus etapas, se debe asegurar la efectividad de las garantias que se
derivan de dicho principio constitucional.

(..)

En resumen, se puede concluir que el derecho al debido proceso administrativo: (i) es
de rango constitucional; (ii) se aplica a todas las etapas y procedimientos de la
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administracion; (iii) involucra todos los principios y las garantias que conforman el
concepto de debido proceso como lo son, el principio de legalidad, el de competencia,
el de publicidad, y los derechos de defensa, contradiccion y controversia probatoria,
asi como el derecho de impugnacion; (iv) debe responder no solo a las garantias
estrictamente procesales, sino también a la efectividad de los principios que informan
el ejercicio de la funcion publica, como lo son los de igualdad, moralidad, eficacia,
economia, celeridad, imparcialidad y publicidad; y, (v) como regla general, las
actuaciones administrativas estdn reguladas por el Codigo Contencioso
Administrativo.

()

Sin embargo, tratdndose de la revocatoria directa de los actos administrativos de
caracter particular y concreto, el articulo 97 de la misma ley establece limites para
que pueda llevarse a cabo. La disposicion sefiala que, salvo las excepciones de ley,
estos actos no pueden ser revocados sin el consentimiento previo, escrito, y expreso del
titular. A falta de éste, la autoridad debe cuestionar su legalidad a través del respectivo
medio de control, esto es, demandando su propio acto ante la Jurisdiccion contencioso
administrativa.

Y es que en una actuacion administrativa todo ciudadano tiene derecho, como minimo, a
participar activamente de la misma desde su inicio hasta su terminacion, exponiendo su
posicion, presentando pruebas, controvirtiendo las que se aduzcan en su contra, obteniendo
decisiones fundadas y motivadas, y finalmente impugnando las desfavorables.

DERECHOS VULNERADOS O AMENAZADOS
1. La Corte Constitucional en la Sentencia T-730 de 2002, ha sostenido que:

“Cuando la confianza legitima en que un procedimiento administrativo serd adelantado y culminado
de conformidad con las reglas que lo rigen es vulnerada, se presenta una violacion del debido proceso
en la medida en que este derecho comprende la garantia de que las decisiones adoptadas por la
administracion lo serdn de tal manera que se respeten las reglas de juego establecidas en el marco legal
asi como las expectativas que la propia administracion en virtud de sus actos generd en un particular
que obra de buena fe. En efecto, la Constitucion misma dispuso que una de las reglas principales que
rigen las relaciones entre los particulares y las autoridades es la de que ambos, en sus actuaciones,
‘deberan ceiiirse a los postulados de la buena fe’”. (Resaltado fuera del texto)

Los Derechos Constitucionales Fundamentales que considero vulnerados o amenazados son:

VIOLACION AL DERECHO AL DEBIDO PROCESO EN CONEXION CON LA BUENA FE

La Comision Nacional del Servicio Civil, ha violado el del derecho al debido proceso en conexion con
la buena fe, por las acciones y omisiones ya enunciadas en precedencia; Al respecto ha determinado la
Corte Constitucional en Sentencia T-090 de 2013:

“El concurso publico es el mecanismo establecido por la Constitucion para que en el marco de
una actuacion imparcial y objetiva, se tenga en cuenta el mérito como criterio determinante
para proveer los distintos cargos en el sector publico, a fin de que se evaliien las capacidades,

10
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la preparacion y las aptitudes generales y especificas de los distintos aspirantes a un cargo,
para de esta manera escoger entre ellos al que mejor pueda desemperiarlo, dejando de lado
cualquier aspecto de orden subjetivo. Ahora bien, el concurso de méritos al ser un instrumento
que garantiza la seleccion fundada en la evaluacion y la determinacion de la capacidad e
idoneidad del _aspirante para desemperiar las funciones y asumir responsabilidades, se
convierte en una actuacion administrativa que debe cefiirse a los postulados del debido proceso
constitucional (articulo 29 Superior). Para cumplir tal deber, la entidad encargada de
administrar el concurso de méritos elabora wuna resolucion de convocatoria, la cual contiene no
s6lo los requisitos que deben reunir los aspirantes a los cargos para los cuales se efectua el
concurso, sino que también debe contener los pardmetros segun los cuales la misma entidad
administrativa debe someterse para realizar las etapas propias del concurso, asi como la
evaluacion y la toma de la decision que concluye con la elaboracion de la lista de elegibles.
Hacer caso omiso a las normas que ella misma, como ente administrador expida, o sustraerse
al cumplimiento de éstas, atenta contra el principio de legalidad al cual debe encontrarse
siempre sometida la administracion, asi como también contra los derechos de los aspirantes
que se vean afectados con tal situacion. (Resaltado fuera del texto)

Asimismo lo ha referido en Sentencia SU 446 de 2011:

“ 3.4 La_convocatoria es, entonces, “la norma reguladora de todo concurso y obliga
tanto_a la administracion, como a las entidades contratadas para la realizacion del
concurso y_a_los participantes”, y como_tal impone las reglas de obligatoria
observancia_para_todos. En_ella la_administracion impone los pardmetros que
guiardn el proceso y los participantes, en ejercicio del principio de la buena fe y la
confianza _legitima, esperan _su _observancia y cumplimiento. La Corfe
Constitucional, sobre este particular, ha considerado que el Estado debe respetar y
observar todas y cada una de las reglas y condiciones que se imponen en las
convocatorias, porque su desconocimiento se convertiria en una trasgresion de
principios axiales de nuestro ordenamiento constitucional, entre otros, la
transparencia, la publicidad, la imparcialidad, asi como el respeto por las legitimas
expectativas de los concursantes. En consecuencia, las normas de la convocatoria
sirven de autovinculacion y autocontrol porque la administracion debe “respetarlas
y que su actividad, en cuanto a la seleccion de los aspirantes que califiquen para
acceder al empleo o empleos correspondientes, se encuentra previamente regulada.”
(Resaltado fuera del texto)

DERECHO A LA IGUALDAD, CONSAGRADOS EN EL ARTICULO 13 DE LA
CONSTITUCION POLITICA

La Comisién Nacional del Servicio Civil estaria violando el derecho a la igualdad al Accionante, por las
acciones y omisiones ya enunciadas en precedencia; al respecto la Sentencia T-180 de la Honorable
Corte Constitucional ha referido lo siguiente:

“Para esta Corporacion, ese sistema es una manifestacion del principio de igualdad
de oportunidades contenido en los articulos 13 y 125 la Carta Politica, en tanto la
seleccion del personal para el servicio publico debe estar orientado
para: (i) garantizar un tratamiento igualitario para todos los ciudadanos que deseen
aspirar a ocupar un cargo publice, sin distingo alguno por motivos de género, raza,
condicion social, creencia religiosa o militancia politica; y (ii) contemplar medidas
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positivas frente a grupos sociales vulnerables o histéricamente discriminados en
términos de acceso a cargos estatales.

Resulta vulneratorio del principio de igualdad de oportunidades cualquier practica
que discrimine a los aspirantes a un empleo publico en razén de su raza, sexo,
convicciones religiosas o politicas. Asimismo, es contrario al mencionado principio
toda conducta_que - sin_justificacion alguna - rompa_el _equilibrio _entre los
participantes de un concurso. De igual manera, resultan inconstitucionales por
desconocer el principio de igualdad de oportunidades, aquellos concursos publicos
que carezcan de medidas efectivas para garantizar condiciones mds favorables a
personas pertenecientes a ciertas poblaciones cuyas posibilidades de acceso al
empleo publico haya sido tradicionalmente negado”.

El debido proceso es un derecho fundamental que tiene una aplicacion concreta no solo en las
actuaciones judiciales sino también en las administrativas.

La garantia fundamental del debido proceso se aplica a toda actuacion administrativa desde
la etapa de inicio del respectivo procedimiento hasta su terminacion, y su contenido debe
asegurarse a todos los sujetos. En este sentido, la actuacion de las autoridades administrativas
debe desarrollarse bajo la observancia del principio de legalidad, marco dentro del cual
pueden ejercer sus atribuciones con la certeza de que sus actos podran producir efectos
Juridicos. De esta manera, se delimita la frontera entre el ejercicio de una potestad legal y una
actuacion arbitraria y caprichosa.

Ahora bien, en los casos en los que la actuacion de las autoridades respectivas carezcan de
fundamento objetivo y sus decisiones sean el producto de una actitud arbitraria y caprichosa
que traiga como consecuencia la vulneracion de derechos fundamentales de las personas, nos
encontramos frente a lo que se ha denominado como via de hecho, y para superarla es
procedente excepcionalmente la accion de tutela. (Sentencia T-1093 de 2005)

El Articulo 25 de 1a Constitucion Politica, dispuso:

“Articulo 25. El trabajo es un derecho y una obligacion social y goza, en todas sus modalidades, de la
especial proteccion del Estado. Toda persona tiene derecho a un trabajo en condiciones dignas y justas.
(Resaltado fuera del texto)

3.13 El Articulo 29 de la Constitucion Politica, dispuso:

“Articulo 29. El debido proceso se aplicard a toda clase de actuaciones judiciales y administrativas.

(. . .) »”
3.14 El Numeral 7 del Articulo 40 de la Constitucion Politica, dispuso:

“Articulo 40. Todo ciudadano tiene derecho a participar en la conformacion, ejercicio y control del
poder politico. Para hacer efectivo este derecho puede:

1. Elegir y ser elegido. _

2. Tomar parte en elecciones, plebiscitos, referendos, consultas populares y otras formas de
participacion democrdtica.

3. Constituir partidos, movimientos y agrupaciones politicas sin limitacion alguna; formar parte de ellos
libremente y difundir sus ideas y programas.
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4. Revocar el mandato de los elegidos en los casos y en la forma que establecen la Constituciony la ley.
5. Tener iniciativa en las corporaciones publicas.

6. Interponer acciones publicas en defensa de la Constituciony de la ley.

7. Acceder al desemperio de funciones 'y cargos publicos, salvo los colombianos, por nacimiento o por
adopcion, que tengan doble nacionalidad. La ley reglamentard esta excepcion y determinara los casos
a los cuales ha de aplicarse.

Las autoridades garantizardn la adecuada y efectiva participacion de la mujer en los niveles decisorios
de la Administracion Publica”. (Resaltado fuera del texto)

PRUEBAS
DOCUMENTALES:

Fotocopia de la cédula de ciudadania

Inscripcion al concurso de mérito.

La reclamacion presentada a la prueba.

Respuestas a mi reclamacion.

Disefio curricular de la tecnologia de Gestion de Mercados del Servicio Nacional de
Aprendizaje — SENA/ Documento PDF con 54 folios, donde de manera explicita se
exponen los resultados de aprendizaje y los conocimientos adquiridos con la formacion.
¢ Diploma reconocimiento al Buen Desempefio Laboral.

TESTIMONIAL:

Solicito muy respetuosamente al despacho citarme en prueba testimonial bajo la gravedad de
juramento, con el fin de aclarar y ampliar los hechos y situaciones de la presente Accion de
Tutela impetrada.

NOTIFICACIONES

La parte Accionada Comision Nacional del Servicio Civil — CNSC podra recibir
notificaciones en la Carrera 16 No. 96 - 64, Piso 7, Bogota, D.C., Colombia.

La parte Accionada UNIVERSIDAD FRANCISCO DE PAULA SANTANDER podra
recibir notificaciones en la Avenida Gran Colombia No. 12E-96, en la ciudad de Cucuta —
Norte de Santander.

Recibo notificaciones a la carrera 12 A No. 3 — 81 Unidad Los Naranjos Manzana 3
Apartamento 504 Torres 6 del municipio de Jamundi, al email montenegrov326@gmail.com
y teléfono 3216697721.

Atentamente,

\/Cl\en%\ nQ MOr\lEY\eg(o S‘eno

VALENTINA MONTENEGRO SIERRA
C.C. No. 1.112.490.016 de Jamundi
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Jamundi, 28 de noviembre de 2019

Sefores:

Universidad Francisco de Paula Santander
Comision Nacional del Servicio Civil.

Referencia: Reclamacion en desarrollo de resultados de valoracion de
antecedentes de la Convocatoria No 437 de 2017 — Valle del Cauca.

. Cordial Saludo:

Yo, Valentina Montenegro Sierra identificada con cedula de ciudadania numero
1.112.490.016 expedida en el municipio de Jamundi, participante del concurso de
la referencia con el nimero de inscripcion 149381582, efectué accion de
reclamacion dentro de los términos legales establecidos en el articulo 43 de
Acuerdo No CNSC 20181000003666 del 11 de Noviembre de 2018 “ Por el cual se
compilan los Acuerdos No 2017100000446 del 28 de noviembre de 2017,
20181000001256 del 15 de junio de 2018 y 2018000002386 del 12 de julio de 2018
que regulan las reglas del Concurso abierto de méritos para proveer definitivamente
los empleos vacantes pertenecientes al sistema general de carrera administrativa
de la planta de personal de la Alcaldia de Jamundi “Proceso de Seleccion No 437
de 2017 — Valle del Cauca”, ya que considero que en la publicacion de valoracion
de antecedentes no se evaluo toda la documentacién adjuntada durante la primera

etapa del concurso, considero que se debe reevaluar la informacion aportada de

acuerdo a la siguiente observacion.

Observacion: Puntuacion 0.00 asignada para la valoracidon de antecedentes en la
categoria denominada Educacion Formal (Técnico).

En relacion con esta puntacion asignada debo manifestar NO _ESTAR DE
ACUERDO, ya que en revision realizada al documento denominado REPORTE DE
INSCRIPCION Ne° 149381582 con fecha de inscripcion de 29 de Agosto de 2018 se
observa en el primer registro el documento denominado “Tecnologia del Servicio
Nacional de Aprendizaje SENA” el cual corresponde a un titulo en GESTION DE
MERCADOS que cargue en el momento de mi inscripcion.
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Figura 1. Reporte de Inscripcion N°® 149381582 con fecha de inscripcion de 29 de agosto de
2018.

En la revision realizada resultados detallados de la prueba valoracion de
antecedentes en el registro denominado “TECNOLOGIA EN GESTION DE
MERCADOQ?”, Estado “No Valido”; Observacion “Titulo, no es vadlido debido a que
no esta relacionado con las funciones del empleo ofertado, de acuerdo con lo
establecido en el articulo 40 del Acuerdo de la convocatoria.”

En la observacion manifestada para la no validaciéon de este documento no existe
un argumento normativo, técnico o administrativo sustentado que permita
establecer la no validacién del mismo, solo se genera una observacién de caracter
subjetivo y que considero violatorio a derechos fundamentales como el debido
procesos consagrado en el articulo 29, el derecho a la igualdad consagrado en el
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articulo 13 de la constitucién politica de Colombia, ademas que se viola el derecho
constitucional que tengo a acceder a cargos publicos.

En el manual de funciones del cargo para el cual me encuentro concursando el cual
se denomina Técnico administrativo, nivel. asistencial, denominacion: Técnico
administrativo, grado: 1, cédigo: 367 y numero Opec: 74342 se describe el siguiente
proposito y funciones: ‘

Propésito

Apoyar con asistencia técnica o administrativa en cualquier dependencia de la
alcaldia municipal, aportando sus conocimientos de nivel técnico segun su
formacion o experiencia en el area de su desemperfio.

Funciones
Funciones comunes

1. Apoyar labores técnicas de mediana complejidad de tipo administrativo,
acorde a su formacion académica, bajo los parametros de la normatividad
vigente.

2. Apoyar labores de mediana complejidad técnica, los planes, programas y
proyectos de la dependencia en la que se ubique el empleo, conforme a las
instrucciones impartidas por el secretario o jefe de la dependencia ¢ los
profesionales que tengan a cargo los temas.

3. Proyectar las diferentes comunicaciones necesarias para el normal
funcionamiento de la dependencia o los proyectos en los que se encuentre
involucrado.

4. Apoyar las labores administrativas que se encuentren a cargo de los
profesionales del area, aportando su conocimiento técnico segln su
disciplina académica.

5. Realizar los diferentes informes que le sean solicitados por el jefe de la
dependencia segun su nivel y su experticia en la materia.

6. Las demas funciones asignadas por la autoridad competente de acuerdo con
el nivel, la naturaleza y el area de desempefio del cargo.

Funciones especificas
Secretaria de Desarrollo Social

1. Elaborar cronograma de actividades de impacto y registros acordes a la
poblacion asignada.

2. Promover la cultura del envejecimiento, facilitando estrategias para prevenir
la dependencia.
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3. Promover la insercidn y/o reinsercion social de las y los adultos mayores
como personas activas, participativas y autébnomas en su comunidad.

4. Realizar actividades que dignifiquen la vejez hacia un envejecimiento activo
y saludable.

5. Promover el aprendizaje en la persona mayor a lo largo de su vida a traves

de proyectos de atencion gerontoldgica y de educacion formal e informal.

Orientar a la persona mayor en programas productivos y de autocuidado.

7. Realizar en coordinacion con la Secretaria de Salud acciones de prevencion
y promocién de la salud.

8. Divulgar y defender los derechos de las personas mayores.

9. Promover el voluntariado social para y con personas mayores.

10. Participar en la realizacion de politicas y programas sociales en beneficio de
las personas mayores.

11.Visitar las instituciones gerontoldgicas tales como casas de dia, clubs de la
tercera edad, casas de reposo, etc.,, tanto publicas como privadas,
verificando que brinden un trato digno y adecuado a sus verdaderas
necesidades fisiologicas, psiquicas, sociales y culturales.

12.Consolidar la informacion pertinente de este componente en la Secretaria de
Desarrollo Social.

13. Alimentar con la informacion consolldada el sistema de observatorio social
local.

14. Participar de los comités territoriales donde el componente sea requerido.

15.Fomentar estrategias de impacto en coordinacion con las Juntas de Accion
Comunal del Municipio.

16.Las demas funciones asignadas por la autoridad competente de acuerdo con
el nivel, la naturaleza y el area de desempenio del cargo.

o

Efectuado lo consignado en el disefio curricular de la Tecnologia “Gestién de
mercados” del Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA -
Documento PDF con 54 folios el cual se adjunta a la presente
reclamacion.

Del cual se evidencia al hacer un comparativo entre los resultados de
aprendizaje, los conocimientos adquiridos en el desarrollo de mi formacion
tecnologica y las funciones del cargo con lo que se puede concluir que tengo
las capacidades y herramientas necesarias para desempeiar con excelencia
el cargo, como prueba de ello, también anexo un reconocimiento al buen
desempefio laboral realizado en la administracién municipal otorgado en la
Conmemoracion Del Dia Del Funcionario Publico en el presente afio.




A continuacion podremos observar un cuadro comparativo donde se
evidencia los conocimientos adquiridos en la TECNOLOGIA EN GESTION
DE MERCADO del SENA, cuyo estado fue “No Valido".

Se hace necesario mencionar, que ya llevo un largo periodo de tiempo ejerciendo
dicho cargo, y como conocedora de los procesos y subprocesos del mismo, me
permito sefialar las similitudes entre las funciones del cargo y los conocimientos
adquiridos segun el curriculo de la Tecnologia cursada.

FUNCIONES COMUNES

Conocimientos adquiridos en la
tecnologia “Gestion de mercados”
relacionado con las funciones del

cargo

Funciones del cargo relacionadas

Utilizacion de fuentes de informacion
primaria y secundaria -Gestion basica
de la informacion

Apoyar labores técnicas de mediana
complejidad de tipo administrativo,
acorde a su formacion académica, bajo
los parametros de la normatividad

Formular, ejecutar y evaluar proyectos

vigente.

Apoyar labores de mediana
complejidad técnica, los planes,
programas Yy proyectos de Ila

dependencia en la que se ubique el
empleo, conforme a las instrucciones
impartidas por el secretario o jefe de la
dependencia 6 los profesionales que
tengan a cargo los temas.

o Gestionar la informacion de acuerdo
con los procedimientos establecidos

y con las tecnologias de |la
informacion y la comunicacion
disponibles.

e Anilisis de la informacién y los
criterios  establecidos por |la
organizacion de acuerdo con
principios éticos y profesionales.

Proyectar las diferentes
comunicaciones necesarias para el
normal funcionamiento de la
dependencia o los proyectos en los que
se encuentre involucrado

¢ Proceso administrativo

Apoyar las labores administrativas que
se encuentren a cargo de los




e Estandares de calidad en el
desarrollo de los procesos

profesionales del area, aportando su
conocimiento  técnico segun  su
disciplina académica

Manejo de la comunicacion- Analizar
los resultados de la evaluacion de
manera ecuanime, seguln politicas de
gestion y necesidades de las areas y
procesos-

Realizar los diferentes informes que le
sean solicitados por el jefe de la
dependencia segun su nivel y su
experticia en la materia.

Genera ideas para innovar y solucionar
problemas en la organizacion mediante
el fomento del trabajo en equipo

Las demas funciones asignadas por la
autoridad competente de acuerdo con
el nivel, la naturaleza y el area de
desempefio del cargo.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Conocimientos adquiridos en la
tecnologia “Gestion de mercados”
relacionado con las funciones del

cargo

Funciones del cargo relacionadas

Programacion de actividades

Elaborar cronograma de actividades de
impacto y registros acordes a la
poblacién asignada

o Formular, evaluar
proyectos
e Generar habitos saludables en el

estilo de vida para garantizar la

ejecutar vy

Promover la cultura del envejecimiento,
facilitando estrategias para prevenir la
dependencia.

prevencién de riesgos

Emprendimiento- Empoderamiento

Promover la insercidn y/o reinsercion
social de las y los adultos mayores
como personas activas, participativas y
autébnomas en su comunidad.

o Dirigir el talento humano segun
actividades programadas,
disponibilidad de tiempo y recursos -
Formulacién de Proyecto de vida

e Vivenciar y estructurar proyecto de
vida en el marco del Desarrollo
Humano Integral y sustentable

Realizar actividades que dignifiquen la
vejez hacia un envejecimiento activo y
saludable.

e Plantea planes y programas de
entrenamiento y capacitacion de
acuerdo con las necesidades de

Promover el aprendizaje en la persona
mayor a lo largo de su vida a traves de
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desempeno de acuerdo con el
diagnostico de las necesidades

e Realizar el entrenamiento y la
capacitacion del talento humano
teniendo en cuenta los principios y
valores de la organizacion

proyectos de atencidon gerontolégica y
de educacién formal e informal.

e Asumir actitudes criticas,
argumentativas y propositivas en
funcion de Ia resolucion de
problemas de caracter productivo y
social.

e Interactuar en los contextos
productivos y sociales en funcion de
los principios y valores universales.

Orientar a la persona mayor en
programas productivos y de
autocuidado

Realizar planes de salud y seguridad

Realizar en coordinacion con la
Secretaria de Salud acciones de
prevencion y promocion de la salud.

Asumir y promover los deberes vy
derechos con base en las leyes y la
normativa institucional en el marco del
proyecto de vida.

Divulgar y defender los derechos de las
personas mayores

e Generar procesos autonomos y de
trabajo colaborativo permanentes,
fortaleciendo el equilibrio de los
componentes racionales y
emocionales orientados hacia el
desarrollo humano integral.

o Coordinar el talento humano de
acuerdo con los  objetivos,
estrategias, tiempos y recursos
segun indicadores de gestion.

Promover el voluntariado social para y
con personas mayores.

o Define los estandares de acuerdo
con la participacion

e Formular, ejecutar
proyectos.

e Reconocer el rol de los participantes
en el proceso

e Realizar el entrenamiento y el
seguimiento de la efectividad del
desempeno del talento humano,

y evaluar

Participar en la realizacion de politicas
y programas sociales en beneficio de
las personas mayores

22



segun planes de mejoramiento
establecidos por la organizacion.

e Preparacion para la toma asertiva
de toma de decisiones

Monitoreo y seguimiento del desarrollo
de las actividades

Visitar las instituciones gerontoldgicas
tales como casas de dia, clubs de la
tercera edad, casas de reposo, etc.,
tanto publicas como  privadas,
verificando que brinden un trato digno y
adecuado a sus verdaderas
necesidades fisioldgicas, psiquicas,
sociales y culturales.

e Gestionar la informacién de acuerdo
con los procedimientos establecidos

y con las tecnologias de la
informacion 'y la comunicacion
disponibles.

e Manejar las bases de datos

aplicando las técnicas y tecnologia
existentes para tal fin y bajo los
parametros establecidos por la
organizacion.

Consaolidar la informacion pertinente de
este componente en la Secretaria de
Desarrollo Social.

o Recolectar los datos para la
estructuracion del sistema de
informacion de manera sistematica
y registrarlos claramente para que
puedan revisarse con posterioridad.

e Considerar el nimero de habitantes,
la distribucion de la poblacion por
grupos de edad, el género y nivel de
ingresos, la tasa de crecimiento y
areas de concentracion

e Estandares de calidad en el
desarrollo de los procesos-
evaluacion de indicadores de
gestion

Alimentar con la informacion
consolidada el sistema de observatorio
social local

e Someter los datos a diagnosticos
previos y normalizados de acuerdo
con los estandares establecidos

Participar de los comités territoriales
donde el components sea requerido.




» Realizar Andlisis socioculturales:
psicograficos, geograficos,
demograficos, estilo de vida.

e Genera ideas para innovar vy
solucionar problemas en |la
organizacion mediante el fomento
del trabajo en equipo

e Realizar intercambios sociales. Fomentar estrategias de impacto en

e Someter a un diagndstico previo los | coordinacién con las Juntas de Accion
datos capturados a través de | Comunal del Municipio
programas, para luego proceder a
su normalizacién de acuerdo a los
estandares que se hayan
establecido.

e Evaluar la gestion del talento
humano  segun niveles de

rendimiento a partir de normas y

procedimientos establecidos a nivel | Las O!grréas funciones adS|gnadasdpor la
interno y externo segun indicadores autoridad competente de acuerdo con

o el nivel, la naturaleza y el area de
de gestién

desemperio del cargo.
o Elaboracion y manejo de test de
pruebas de concepto- realiza el
seguimiento al proceso de
validacion de la prueba

De acuerdo con las funciones descritas para el cargo y las conocimientos y
habilidades desarrolladas en la Tecnologia en Gestion de Mercados, se pueden
determinar analogias y relaciones entre la formacion y las funciones del cargo.

Por las razones antes expuestas solicito efectuar revisién y modificacion en el
resultado final de la etapa de valoracion de antecedentes en la categoria
denominada Educacion Formal otorgandome los 30 puntos que se establecen en
la guia de orientacion al aspirante- Prueba de valoracion de antecedentes referente
a la puntuacion que se le debe asignar al Titulo denominado “TECNOLOGIA EN
GESTION DE MERCADOS”.

24



Se_adjunta el disefio curricular de la tecnologia de Gestion de Mercados del
Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA/ Documento PDF con 54 folios,

donde de manera explicita se_exponen los resultados de aprendizaje y los

conocimientos adquiridos con la formacién

Atentamente,

Valentina Montenegro Sierra

C.C. 1.112.490.16 de Jamundi — Valle del Cauca
Correo Electronico: montenegrov326@gmail.com

25



45

ANEXOS

SERVIDOR PUBLICO s,
| RECONOCE A '

Su COMPROMISO con fa entidad, el RESPETO con os compafieras de trabajo y los
cindadanos y el cumplimiento de sus deberes y obligacionas con HONESTIDAD

Aplaudimos tu esfuerzo diario, haces parte fundamental del engranaje de la Administracion
Municipal, por eso hoy queremos agradecer tu esfuerzo y entusiasmo diaric, te invitamos a
seguir adelante y no desfallecer.,

. ",‘/‘ \‘T \:: . -
JEdgat Yandy-Hermida Maria Eugenia'Barona Coraras
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Anexo 1. Reconocimiento al buen desempefio laboral realizado en la administracién municipal otorgado
en la Conmemoracién Del Dia Del Funcionario Publico en el presente afio.
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Modelo de
Mejora Continua

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
CLIENTE

RED TECNOLOGICA
INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA

INFORMACION GENERAL DEL PROGRAMA DE FORMACION TITULADA

CODIGO: DENOMINACION DEL PROGRAMA
621113 GESTION DE MERCADOS
VERSION: 1 ESTADO: EN EJECUCION
Vigencia del Fecha Inicio “15/12/2009
Programa: Fecha Fin El programa ain se encuentra vigente
DURACION v Lectlvg_ . ~Total -
MAXIMA 18 meses
ESTIMADA DEL Practica 24 meses
APRENDIZAJE '
6 meses
NIVEL DE
FORMACION: TECNOLOGO

JUSTIFICACION:

El programa Tecndlogo en Gestion de Mercados se cred para brindar al sector Comercio y
Servicios, la posibilidad de incorporar personal con altas calidades laborales y profesionales que
contribuyan al desarrollo econdmico, social y tecnolégico de su entorno y del pais, asi mismo
ofrecer a los aprendices formacion en las tecnologias relacionadas con la planeacién y
segmentacién de mezclas dptimas de productos y servicios que sacien plenamente las
necesidades, deseos y demandas del consumidor o del mercado seleccionado como meta. En el
aspecto socioecondmico, cualquier sector de la economia industrial, agricola, comercial o de
servicio, requiere del mercadeo y las ventas para llevar a cabo su misién, filosofia y visién
empresarial.

En todo el Pais se cuenta con potencial productivo en el area de Mercadeo y su fortalecimiento y
crecimiento socio-economico tanto a nivel regional como nacional, dependen en gran medida de
un recurso humano cualificado y calificado, capaz de responder integralmente a la dindmica del
sector, que promueva en las organizaciones en donde se desempefie, el desarrollar Cultura de
Mercadeo para hacerlas mas competitivas, ya que el mercadeo deja de ser operativo para hacer
parte de la filosofia empresarial de las organizaciones. El SENA es la tnica institucion educativa
que ofrece el programa con todos los elementos de formacidon profesional, sociales, tecnologicos y
culturales, metodologias de aprendizaje innovadoras, acceso a tecnologias de ultima generacién,
estructurado sobre métodos mas que contenidos, lo que potencia la formacién de ciudadanos
librepensadores, con capacidad critica, solidarios y emprendedores, que lo acreditan y lo hacen
pertinente y coherente con su misidn, innovando permanentemente de acuerdo con las tendencias
y cambios tecnoldgicos y las necesidades del sector empresarial y de los trabajadores, impactando
positivamente la productividad, la competitividad, la equidad y el desarrollo del pais.

REQUISITOS DE

-Académicos: 11 grado aprobado (combinacién del nivel requerido y grado minimo aprobado).
-Requisito adicional: Superar prueba de aptitud y conocimiento y presentar documento de

INGRESO: identidad.
. Desarrolia habilidades que le permiten planear, organizar y controlar las actividades
DESCRIPCION: | comprometidos con las areas de Ventas y
Mercadeo de cualquier tipo de empresa. Genera la capacidad de_busqueda y andlisis de la
22/04/16 06:22 AM Pagina 1 de 54
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Modelo de
Mejora Continua

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
CLIENTE

RED TECNOLOGICA
INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA

DESCRIPCION:

informacion con el fin de proyectar, pocisionar y negociar en el mercado todo tipo de productos y/o
servicios, que sacien plenamente las necesidades, deseos y demandas del consumidor o del

mercado _seleccionado como meta, segun politicas de la empresa.

COMPETENCIAS A DESARROLLAR

CcODIGO DENOMINACION
210101005 |DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA ORGANIZACION.
210301029 ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS SEGUN LOS CRITERIOS DE
EVALUACION ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION
260101001 PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO Y
CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS
260101003 IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL PRODUCTO O SERVICIO EN EL
MERCADQO DE ACUERDO CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.
260101004 DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR DEL MERCADO, IDIOSINCRASIA,
CULTURA Y NECESIDAD DE LOS CLIENTES.
260101007 MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON LA ACTIVIDAD DE MERCADEO.
260101014 DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS QUE SATISFAGAN LAS NECESIDADES
Y REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA NORMATIVIDAD LEGAL VIGENTE.
260101016 PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEQO QUE RESPONDAN A LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
260101018 IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE'INFORMACIC')N ,DE MERCADOS DE ACUERDO CON LAS
NECESIDADES DE INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
260101021 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y POLITICAS DE
LA EMPRESA.
260101022 IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO SEGUN RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION Y TENDENCIAS DEL ENTORNO
260101024 GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA SEGUN ESTRATEGIAS DE
260101032 DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGA_CION DE MERCADOS DE ACUERDO CON LOS
OBJETIVOS Y METAS DE LA INVESTIGACION.
240201500 Promover la interaccion idénea consigo mismo, con los demas y con la naturaleza en los contextos
laboral vy social.
240201501 COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y AUDITIVA
240201502 PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL.
RESULTADOS [APLICAR EN LA RESOLUCION DE PROBLEMAS REALES DEL SECTOR PRODUCTIVO, LOS
DE CONOCIMIENTOS, HABILIDADES Y DESTREZAS PERTINENTES A LAS COMPETENCIAS DEL
APRENDIZAJE [PROGRAMA DE FORMACION ASUMIENDO ESTRATEGIAS Y METODOLOGIAS DE AUTOGESTION
ETAPA
PRACTICA
OCUPACIONES
QUE PODRA |CONSULTORES Y FUNCIONARIOS DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMERGCIAL
DESEMPENAR
22/04/16 06:22 AM Pagina 2 de 54
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Modelo de
Mejora Continua

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
CLIENTE

RED TECNOLOGICA
INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA

PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

El programa requiere de un equipo de instructores Técnicos, conformado por:
Profesional universitario o tecnélogo en administracion de empresas, Contaduria y/o ciencias afines.
Requisitos . o . . - -
Acedémicos Profesional universitario o tecndlogo en Mercadologia; Mercadeo y Publicidad; Mercadeo Publicidad
minimos Ventas; Mercadotecnia.
Profesional o tecnélogo en programas de formacion relacionados con los procesos de gestion logisticd
en la cadena de abastecimiento.
Experiencia
laboral y/o Minimo 24 (meses) con el ejercicio de la profesién u oficio objeto de la formacién profesional y un afid
especializacion - len labores de docencia en mercadeo.
en...
i -Formular, ejecutar y evaluar proyectos.
Competencias  |.Trabajar en equipo.
minimas -Establecer procesos comunicativos asertivos.
-Manejar herramientas informaticas asociadas al érea objeto de la formacion.
Centrada en la construccion de autonomia para garantizar la calidad de la formacion en el marco de la
formacidén por competencias, el aprendizaje por proyectos y el uso de técnicas didacticas activas que
estimulan el pensamiento para la resolucion de problemas simulados y reales; soportadas en el
utilizacién de las tecnologias de la informacion y la comunicacién, integradas, en ambientes abiertos y
pluritecnolégicos, que en todo caso recrean el contexto productivo y vinculan al aprendiz con la realidad
ESTRATEGIA |[cotidiana y el desarrollo de las competencias.

METODOLOGICA ligualmente, debe estimular de manera permanente la autocritica y la reflexién del aprendiz sobre el
que hacer y los resultados de aprendizaje que logra a través de la vinculacién activa de las cuatro
fuentes de informacién para la construccion de conocimiento:

-El instructor - Tutor
-El entorno

-Las TIC

-El trabajo colaborativo

22/04/16 06:22 AM
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LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA

'f‘“?v qim CLIENTE
A RED TECNOLOGICA

Modelo de INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA
Mejora Continua
1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
. .| VERSION DE .
CODIGO: LA NCL DENOMINACION
210101005 1 DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN NECESIDADES DE LA ORGANIZACION.

DURACION ESTIMADA : IRETR R R  e
" PARA EL LOGRO DEL - , 1 180 horas
APRENDIZAJE (en horas) R

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION -

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA EVALUACION DE MANERA ECUANIME SEGUN POLITICAS DE GESTION Y
NECESIDADES DE LAS AREAS Y PROCESOS

REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y EL SEGUIMIENTO DE LA EFECTIVIDAD DEL DESEMF"ENO DEL TALENTO
HUMANO, SEGUN PLANES DE MEJORAMIENTO ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

COORDINAR EL TALENTO HUMANO DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS, ESTRATEGIAS, TIEMPOS Y
RECURSOS SEGUN INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA GESTION DEL TALENTO HUMANO SEGUN NIVELES DE RENDIMIENTO A PARTIR DE NORMAS Y
PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS A NIVEL INTERNO Y EXTERNO SEGUN lNDICADORES DE GESTION.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

OBJETIVOS, METAS, ESTRATEGIAS Y POLITICAS ORGANIZACIONALES PRINCIPIOS Y VALORES DE LA
ORGANIZACION.

DIRECCION DEL TALENTO HUMANO. CONOCIMIENTOS Y COMPETENCIAS REQUERIDAS EN CADA CARGO Y
FUNCION. PERFIL DEL TALENTO HUMANO. POLITICAS LABORALES )
OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS EN LOS PROCESOS DE APROVISIONAMIENTO, PRODUCCION Y DISTRIBUCION
FUNCIONES: TIPOS, RESULTADOS ESPERADOS EN CADA FUNCION

DIAGNOSTICOS. PLANES DE MEJORAMIENTO

DEFICIENCIAS EN EL RENDIMIENTO

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES

RECURSOS Y MEDIOS REQUERIDOS PARA EL DESARROLLO DE LAS FUNCIONES

MONITOREOQO Y SEGUIMIENTO DEL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES

EMPODERAMIENTO

CLIMA ORGANIZACIONAL

MANEJO DE LA COMUNICACION

TOMA DE DECISIONES

TRABAJO EN EQUIPO

NORMAS DE SEGURIDAD Y SALUD OCUPACIONAL

INSTRUMENTOS DE EVALUACION DE RASGOS Y CONDUCTAS

ESTANDARES DE CALIDAD EN EL DESARROLLO DE LOS PROCESOS

INDICADORES DE GESTION

AREAS DE RENDIMIENTO

22/04/16 06:22 AM Péagina 4 de 54
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. LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
A CLIENTE
A RED TECNOLOGICA
Merodelode INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA

VARIABLES DE MEDICION DE RENDIMIENTOS

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

PROGRAMAR EL TALENTO HUMANO DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES DE LAS UNIDADES DE NEGOCIO
REALIZAR EL ENTRENAMIENTO Y LA CAPACITACION DEL TALENTO HUMANO TENIENDO EN CUENTA LOS
PRINCIPIOS Y VALORES DE LA ORGANIZACION

DIRIGIR EL TALENTO HUMANO SEGUN ACTIVIDADES PROGRAMADAS, DISPONIBILIDAD DE TIEMPO Y
RECURSOS

REALIZAR PLANES DE SALUD Y SEGURIDAD OCUPACIONAL DE ACUERDO CON LAS NORMAS Y POLITICAS DE
LA ORGANIZACION

ESTIMULAR LOS BUENOS RESULTADOS DEL RECURSO HUMANO RECONOCIENDO Y RETRIBUYENDO SU
DESEMPENO

EVALUAR LAS RELACIONES INTERPERSONALES Y EL COMPORTAMIENTO DEL TALENTO HUMANO

EVALUAR EL COMPORTAMIENTO DEL TALENTO HUMANO, SU SENTIDO.DE PERTENENCIA Y SU CREATIVIDAD
SEGUN EL NIVEL DE SERVICIO ESTABLECIDO Y LOS ESTANDARES DE CALIDAD

ANALIZAR LA EVALUACION DE LA GESTION DE PROCESOS, TAREAS Y NIVEL DE SERVICIO, IDENTIFICANDO
LAS VARIABLES DE GESTION Y AREAS DE RENDIMIENTO SEGUN LASA NORMAS Y PROCEDIMIENTOS
ESTABLECIDAS.

EVALUAR LA CREATIVIDAD Y LA TOMA DE DECISIONES SEGUN INDICADORES DE GESTION.

EVALUAR LA CALIDAD DEL DESARROLLO DE LOS PROCESOS SEGUN NORMAS Y PROCEDIMIENTOS

ANALIZAR LOS RESULTADOS DE LA GESTION DEL RECURSO HUMANO SEGUN METAS ORGANIZACIONALES Y
TECNICAS DE MEDICION

VERIFICAR EL CUMPLIMIENTO DEL DESARROLLO DEL TALENTO HUMANO DE ACUERDO CON LAS
ESTRATEGIAS Y LOS OBJETIVOS

MEDIR EL RENDIMIENTO DEL RECURSO DE ACUERDO CON LOS INDICADORES DE GESTION Y LOS OBJETIVOS,

DENTRQ DE LOS PERIODOS ESTABLECIDOS
' o 4. CRITERIOS DE EVALUACION

IDENTIFICA LAS NECESIDADES DE RECURSOS HUMANOS REQUERIDA EN LOS PROCESOS EMPRESARIALES A
PARTIR DE LAS FUNCIONES DE LOS PROCESOS DE LA CADENA DE ABASTECIMIENTO DETERMINADOS EN
LOS PERFILES LABORALES NECESARIOS PARA CADA PROCESO O FUNCION EN LA ORGANIZACION TENIENDO
EN CUENTA LAS CAPACIDADES COGNITIVAS, PROCEDIMENTALES Y ACTITUDINALES NECESARIAS PARA CADA
CARGO Y FUNCION.

PLANTEA PLANES Y PROGRAMAS DE ENTRENAMIENTO Y CAPACITACION DE ACUERDO CON LAS
NECESIDADES DE DESEMPENO DE ACUERDO CON EL DIAGNOSTICO DE LAS NECESIDADES DE
CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO DE LA FUERZA LABORAL Y LOS PRINCIPIOS Y VALORES DE LA
ORGANIZACION.

GENERA IDEAS PARA INNOVAR Y SOLUCIONAR PROBLEMAS EN LA ORGANIZACION MEDIANTE EL FOMENTO
DEL TRABAJO EN EQUIPO COMO ESTRATEGIA DE INTERACCION GRUPAL E INTERPERSONAL PARA
INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD DE ACUERDO CON LAS NORMAS DE SEGURIDAD Y POLITICAS
ORGANIZACIONALES.

INTERPRETA LAS POLITICAS DE CONTRATACION DE PERSONAL EN LA ORGANIZACION, LOS CRITERIOS PARA
LA ASIGNACION DE SALARIOS, PLANES DE ESTIMULOS Y RECOMPENSAS PARA EL RECURSO HUMANO SEGUN
LAS CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LOS DIFERENTES ENFOQUES EN LA ADMINISTRACION DE
PERSONAL.
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Sepaa LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA
- : CLIENTE
Ah RED TECNOLOGICA
M Modelo de INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA
ejora Continua

IDENTIFICA LAS AREAS DE RENDIMIENTO DEL RECURSO HUMANO Y LAS CARACTERISTICAS ACTITUDINALES
SUSCEPTIBLES DE SER EVALUADAS PARA EL DISENO DE LAS PRUEBAS OBJETIVAS Y PROYECTIVAS
UTILIZADAS EN LA ORGANIZACION QUE PERMITAN MONITOREAR Y HACER SEGUIMIENTO DE ACUERDO CON
LAS ACTIVIDADES PROGRAMADAS.

INTERPRETA LOS RESULTADOS DE LAS EVALUACIONES DE DESEMPENO DE ACUERDO CON LOS
ESTANDARES Y NORMAS DE CALIDAD E INDICADORES DE GESTION EN LAS DIFERENTES TAREAS,
PROCESOS Y PROCEDIMIENTOS ANALIZANDO LAS VARIABLES DE MEDICION DEL RENDIMIENTO DEL TALENTO
HUMANO.

DISENA LOS PLANES DE MEJORAMIENTO, REENTRENAMIENTO Y CAPACITACION PARA EL MEJOR
DESEMPENO DEL TALENTO HUMANO CON BASE EN LOS RESULTADOS OBTENIDOS A PARTIR DE LAS

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

' ) VERSION DE '
CODIGO: DA NCL DENOMINACION
210301029 1 ANALIZAR LOS RESULTADOS CONTABLES Y FINANCIEROS SEGUN LOS
CRITERIOS DE EVALUACION ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION
" DURACION ESTIMADA | - - ; |
PARA EL LOGRO DEL | | " 140 horas
APRENDIZAJE (en horas)

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

!NVEST!CAR LAS CAUSAS Y SOLUCIONES A LOS PROBLEMAS CONTABLES Y FINANCIEROS CﬂN SENTID O DE
PERTENENCIA, DE ACUERDO CON LAS NORMAS DE CONTROL INTERNO Y FINANCIERAS

ANALIZAR LA INFORMACION DE LOS PROCESOS CONTABLES Y FINANCIEROS, PARA ASEGURAR VERACIDAD
EN LA RELACIC)N COSTO BENEFICIO DE ACUERDO CON LA POLITICA DE LA ORGANIZACION.

‘3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

POLITICAS Y TEORIAS ECONOMICAS MODERNAS Y ACTUALIZADAS: DEFINlCION OBJETIVO, ALCANCE,
IMPACTO, NORMATIVIDAD, VENTAJAS, DESVENTAJAS, ENTES EJECUTORES, PROSPECTIVA.

POLITICAS Y ESTRUCTURAS ORGANIZACIONALES: EMPRESA, CLASIFICACION DE EMPRESA, DEFINICION DE
LA POLITICA, IMPLEMENTACION Y CONTROL

ANALISIS DEL ENTORNO ECONOMICO-EMPRESARIA: VARIABLES, TIPOS DE VARIABLES, AGREGADOS
ECONOMICOS, PIB.

ANALISIS DE TENDENCIAS DEL MERCADO: DEFINICION DE MERCADO, TIPOS DE MERCADO, OFERTA,
DEMANDA, EQUILIBRIO DE MERCADO.

NORMAS LEGALES VIGENTES: REGISTRO MERCANTIL, AFILIACION A LA SEGURIDAD SOCIAL DE LOS
TRABAJADORES, LICENCIA DE FUNCIONAMIENTO E INSCRIPCION AL REGISTRO UNICO TRIBUTARIO.
NORMAS DE CONTROL INTERNO: NORMATIVIDAD ISO Y SISTEMAS DE GESTION DE CALIDAD DE LA
ORGANIZACION.

ADMINISTRACION FINANCIERA: INTERPRETACION DE LOS PRINCIPIOS CONTABLES E INGENIERIA
ECONOMICA.
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Modelo de INVESTIGACION, PLANEACION Y DESARROLLO DE MERCADOS Y MEDIOS DE LA

Mejora Continua

ANALISIS FINANCIERO: ANALISIS VERTICAL, HORIZONTAL, PUNTO DE EQUILIBRIO Y FLUJOS DE CAJA.
INDICADORES ECONOMICOS Y FINANCIEROS APLICABLES A LA ORGANIZACION: TIPOS DE CAMBIO, TASA
REPRESENTATIVA DEL MERCADO, TIPOS DE CAMBIO, INDICADORES DE BOLSAS DE VALORES, INDICADORES
DE LIQUIDEZ, ENDEUDAMIENTO Y ACTIVIDAD ECONOMICA.

TOMA DE DECISIONES: METODO CIENTIFICO, ARBOL DE PROBLEMAS, MATRIZ DE VESTER, OPTIMO DE
PARETO, DIAGRAMAS DE ESPINA DE PESCADO, GRAFICOS DE CONTROL.

ETICA Y MORAL: VALORES, ETICA EMPRESARIAL, LIDERAZGO, MOTIVACION.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

IDENTIFICAR LOS PROBLEMAS FINANCIEROS, DE ACUERDO CON LAS CONCLUSlONES DE LA
INTERPRETACION.

INVESTIGAR Y DETERMINAR LAS CAUSAS DE LOS PROBLEMAS DE ACUERDO CON EL ENTORNO Y LAS
POLITICAS INSTITUCIONALES.

REEXPRESAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LOS INDICADORES DE INFLACION Y EVALUACION.
CALCULAR, AGRUPAR, COMPARAR Y ANALIZAR LOS INDICADORES, CON BASE EN LOS CRITERIOS
ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.

CONCLUIR Y EXPLICAR LA INFORMACION DE ACUERDO A LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR LA
ORGANIZACION.

PROPONER SOLUCIONES DE ACUERDO CON PRINCIPIOS ETICOS Y PROFESIONALES.
PLANTEAR LAS SOLUCIONES Y CORRECCIONES, TENIENDO EN CUENTA LAS ALTERNATIVAS FINANCIERAS Y

4. CRITERIOS DE EVALUACION:

CONTEXTUALIZA LAS CAUSAS DE LA PROBLEMATICA FINANCIERA DE ACUERDO CON EL ENTORNO Y LAS
POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

INTERPRETA LOS INDICADORES, CON BASE EN LA INFORMACION CONTABLE Y FINANCIERA Y SU
COMPORTAMIENTO FRENTE A LOS INDICADORES DE INFLACION Y EVALUACION.

PROPONE ALTERNATIVAS DE SOLUCION Y CORRECCIONES FINANCIERAS Y ECONOMICAS A PARTIR DEL
ANALISIS DE LA INFORMACION Y LOS CRITERIOS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION DE ACUERDO CON
PRINCIPIOS ETICOS Y PROFESIONALES.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

2 ) VERSION DE '
CODIGO: e DENOMINACION
260101001 2 PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON EL TIPO DE PRODUCTO O
SERVICIO Y CARACTERISTICAS DE LOS CONSUMIDORES Y USUARIOS
DURACIONESTIMADA | R e
PARAELLOGRODEL | 140 horas

- APRENDIZAJE (en horas)

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

APLICAR ESTRATEGIAS PARA LA FIJACION DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CONSIDERANDO EL
COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, SEGUN TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS APLICANDO METODOS

DE FIJACION DE PRECIOS.
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DETERMINAR NICHOS DE MERCADO DE ACUERDO CON TIPOS DE PRODUCTO Y POBLACION ESTABLECIDOS
EN EL PLAN DE SEGMENTACION.

DETERMINAR LA OFERTA Y LA DEMANDA DEL PRODUCTO SEGUN POLITICA EMPRESARIAL.
S 3. CONOCIMIENTOS |

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

PARTICIPACION EN EL MERCADO

PROCESO, CRITERIOS, TIPOS, METODOS Y TECNICAS DE SEGMENTACION. POLITICAS DE SEGMENTACION DE
MERCADOS

MAPAS PRECEPTUALES

PROCESOS DE SEGMENTACION: MICRO SEGMENTACION, MACRO SEGMENTACION. SEGMENTACION
TRANSNACIONAL. SEGMENTOS DIVERSOS ENTRE PAISES. SEGMENTACION INTERNACIONAL: GRUPOS DE
PAISES HOMOGENEOS, SEGMENTOS UNIVERSALES. ENTORNO CULTURAL, DEMOGRAFICO Y SOCIAL DEL
SEGMENTO OBJETIVO. LAS ESTRATEGIAS DE SEGMENTACION DE MERCADOS : ESTRATEGIAS DE
CONCENTRACION, ESTRATEGIAS MULTISEGMENTOS.

TIPOS DE SEGMENTOS: COMPETIDORES, GANADORES, PRESIONADOS, ADOPTADOS Y TRADICIONALES.
TIPOS Y METODOS DE MUESTREO. ERROR DE MUESTREOQ. POBLACION Y MUESTRA. DISENO LA MUESTRA:
SISTEMATICA, ESTRATIFICADA. ESTIMACION DE MEDIA Y TABLA DE NUMEROS ALEATORIOS. ESTIMACION DE
MEDIA Y TOTAL. SOFTWARE APLICADO

CRITERIOS DE SEGMENTACION CLIENTES DE CONSUMO:

PSICOGRAFICOS,

GEOGRAFICOS,

DEMOGRAFICOS,

ESTILO DE VIDA,

COMPORTAMIENTO DE USO

COMPORTAMIENTO DE COMPRA

NICHOS DE MERCADO

PERFILES DEL CLIENTE

ASPECTOS A IDENTIFICAR EN LA COMPETENCIA:

PRODUCTOS,

PRECIOS,

SISTEMAS DE VENTA,

SISTEMAS DE PAGO,

PUBLICIDAD,

PROMOCION,

UBICACION,

ORGANIZACION

FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA Y SECUNDARIA

TECNICAS ESTABLECIDAS PARA MEDIR PATRONES DE COMPORTAMIENTO DE COMPRA

BASES DE DATOS

PLANIMETRIA

SISTEMA DE INFORMACION GEOGRAFICA SIG

INGLES TECNICO DE CARACTERISTICAS DE POBLACION

ANALISIS CLUSTER

CONCEPTO DE OFERTA Y DEMANDA. ESTRUCTURA, ESTIMACION Y PROYECCION DE LA OFERTA Y LA
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Y LA DEMANDA. FACTORES DETERMINANTES DE LA OFERTA Y LA DEMANDA. METODOS DE PREVISION DE LA
DEMANDA. OFERTA EXPORTABLE.

REGRESION Y CORRELACION

TIPOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
ANALISIS, ESTRUCTURA Y TIPIFICACION DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA. TECNICAS DE PROYECCION DEL
MERCADO. TIPOS DE MERCADOS

INTERPRETACION DE INDICES

PRONOSTICOS DE VENTAS

COSTOS Y PRECIOS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

MOTIVOS DE COMPRA

BENCHMARKING

NATURALEZA, CONCEPTO Y TIPOS DE PRECIOS

POLITICAS, ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE FIJACION DE PRECIOS:

DESNATAR EL MERCADO, PENETRACION, LIDERATO

DETERMINANTES DE LA SENSIBILIDAD DE PRECIOS. FUNCION Y COMPONENTES DEL PRECIO
TIPOS DE PRECIOS: PENETRACION, SICOLOGICOS, SIMBOLICOS, IMPARES, POR LINEAS, PROFESIONALES,
ETICOS, PROMOCIONALES.
FACTORES QUE INCIDEN EN LA FIJACION DE PRECIOS: NEGOCIACION DE PRECIOS, DESCUENTOS,
GEOGRAFICOS.

FACTORES ECONOMICOS, SOCIALES, POLITICOS, TECNOLOGICOS QUE INCIDEN EN LA FIJACION DE PRECIOS.
MARGENES DE CONTRIBUCION.

METODOS Y TECNICAS DE FIJACION DE PRECIOS: COSTO MAS UN PLUS, MARGEN FLEXIBLE , PRECIOS

IMITATIVOS O SEGUN LA COMPETENCIA, PRECIOS EXPERIMENTALES, PRECIOS A TRAVES DE LA APLICACION
DE DESCUENTOS Y BONIFICACIONES

ANTIDUMPING Y ANTISUBVENCION

BARRERAS ARANCELARIAS Y NO ARANCELARIAS

SISTEMAS DE POLITICAS DE FIJACION DE PRECIOS: SUPERVIVENCIA, UTILIDAD, RENDIMIENTO SOBRE LA
INVERSION, PARTICIPACION EN EL MERCADO, FLUJO DE CAJA, STATUS QUO.

CONVERTIBILIDAD DE -MONEDAS Y TIPOS DE CAMBIO

ESTRATEGIA DE PRECIOS DE LA COMPETENCIA

CLAUSULAS DE COMPRA Y VENTA INCOTERMS :

PRECIO DE EXPORTACION EX-FABRICA, FAS, FOB, CFR, CIF

ESTRUCTURA DE COSTOS DENTRO DEL PRECIO. METODOS Y ESTRATEGIAS DE ASIGNACION Y ESTIMACION
DE COSTOS

PUNTO DE EQUILIBRIO Y ANALISIS MARGINAL

SOFTWARE PARA FIJACION DE PRECIOS. TECNICAS DE INVESTIGACION PARA LA FIJACION DE PRECIOS
DESCUENTOS Y DEVOLUCIONES

CARACTERISTICAS Y COMPONENTES DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO Y SU RELACION CON LA POLITICA DE PRECIOS
CANALES DE DISTRIBUCION

OBJETIVOS EN LAS ESTRATEGIAS DE PRECIOS, BENEFICIO, VOLUMEN, COMPETENCIA

TIPOS DE ESTRATEGIAS DE FIJACION DE PRECIOS: PRECIO MUNDIAL ESTANDAR, DOBLE FIJACION DE
PRECIOS: METODO COSTO-PLUS, METODO DEL COSTO MARGINAL Y FIJACION DE PRECIO DIFERENCIADO

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO
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REALIZAR LA SEGMENTACION DE LAS CARACTERISTICAS PSICOGRAFICAS, DEMOGRAFICAS, CULTURALES,
GEOGRAFICAS, PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL DE LA POBLACION
TENIENDO EN CUENTA SUS INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES FRENTE AL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR,

SELECCIONAR LOS SEGMENTOS DE MERCADO APLICANDO LOS METODOS Y TECNICAS DE MUESTREO Y DE
ACUERDO CON LOS PARAMETROS DE CONFIABILIDAD ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

CONSIDERAR LA JERARQUIA DE ATRIBUTOS QUE INFLUYEN EN LA PREFERENCIA DE LOS CONSUMIDORES, LA
INTENCION DE COMPRA, EL POTENCIAL ACTUAL Y FUTURO, LA COMPETENCIA QUE EXISTE EN EL MERCADO
Y EL SISTEMA DE VALORES AL MOMENTO DE REALIZAR LA SEGMENTACION

REALIZAR LA SEGMENTACION DEL MERCADO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS Y OBJETIVOS FORMULADOS
EN EL PLAN DE MERCADEO Y BASADOS EN DATOS Y ESTADISTICAS FACILMENTE VERIFICABLES.

IDENTIFICAR PREVIAMENTE LAS FUENTES DE INFORMACION INTERNAS Y EXTERNAS SOBRE
COMPORTAMIENTOS, RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA PARA REALIZAR EL PROCESO DE
SEGMENTACION.

IDENTIFICAR EL MARCO MUESTRAL Y LAS UNIDADES REPRESENTATIVAS DE LA POBLACION OBJETO DE
ESTUDIO PARA REALIZAR LA SEGMENTACION.

CONSIDERAR EL NUMERO DE HABITANTES, LA DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR GRUPOS DE EDAD, EL
GENERO Y NIVEL DE INGRESOS, LA TASA DE CRECIMIENTO Y AREAS DE CONCENTRACION EN LA
SEGMENTACION DEL MERCADO.

DIVIDIR LOS SEGMENTOS EN GRUPOS HOMOGENEOS Y EN GRUPOS DE CONSUMIDORES Y USUARIOS QUE
POSEAN LAS MISMAS EXPECTATIVAS CON EL FIN DE DEFINIR ESTRATEGIAS VALIDAS.

SELECCIONAR LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO DE S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE
CLIENTES DE CONSUMO O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION.

DETERMINAR EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y
LOS CANALES DE DISTRIBUCION, PARA SEGMENTAR EL MERCADO E IDENTIFICAR POTENCIALES
COMPRADORES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

DEFINIR LAS CANTIDADES DE OFERTA Y LA DEMANDA CON BASE EN LA TENDENCIA DE VENTAS, LOS
EVENTOS Y ACTIVIDADES ESPECIALES, LA PARTICIPACION DE LA EMPRESA Y PESO DEL PRODUCTO O
SERVICIO EN EL. MERCADO.

EVALUAR EL COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA Y OFERTA Y SUS COEFICIENTES DE ELASTICIDAD CON
BASE EN LA MOTIVACION, CONDUCTAS Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS
Y SERVICIOS.

ESTIMAR LA DEMANDA Y LA OFERTA CON BASE EN CANTIDADES FiSICAS Y MONETARIAS DE LOS
PRODUCTOS PARA UN LUGAR Y PERIODO DETERMINADO.

PROYECTAR LAS CANTIDADES DE OFERTA Y LA DEMANDA TENIENDO EN CUENTA EL MERCADO POTENCIAL,
LOS INVENTARIOS, LA CAPACIDAD DE PRODUCCION DE LA EMPRESA, EL CRECIMIENTO Y EVOLUCION DEL
SECTOR, LAS POLITICAS GUBERNAMENTALES, EL PODER DE LA COMPETENCIA Y LOS VOLUMENES DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS Y COMPLEMENTARIOS.

APLICAR LAS TECNICAS ESTADISTICAS PARA EL CALCULO DE LA OFERTA Y LA DEMANDA APOYADOS CON
LOS SOFTWARE EXISTENTES.

CONSIDERAR LOS ELEMENTOS COMO EL PRECIO DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS, EL COSTO DE
PRODUCCION, EL INGRESO Y EGRESO DE LOS CONSUMIDORES, EL NUMERO DE INTEGRANTES DE CADA
SECTOR DE CONSUMIDORES EN LA DETERMINACION DE LA DEMANDA Y LA OFERTA

AJUSTAR LA OFERTA Y LA DEMANDA A PARTIR DE LA GESTION DE PRECIOS, LAS OFERTAS, EL
ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS Y LA COLOCACION DE LOS MISMOS.

ESTIMAR LA OFERTA EXPORTABLE EN CUANTO AL VOLUMEN SUSCEPTIBLE DE EXPORTACION, CALIDADES,
ESTACIONALIDADES, ENVASES, ETIQUETAS Y EN GENERAL, TODAS LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO.
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EL SECTOR APLICANDO LAS ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE FIJACION DE PRECIOS Y TENIENDO EN CUENTA EL
TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO, EL CLIENTE Y EL MERCADO.

ANALIZAR LOS FACTORES EXTERNOS E INTERNOS DE LA EMPRESA PARA DEFINIR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS.

CALCULAR LOS PRECIOS A PARTIR DE LOS COSTOS, INGRESOS, PUNTO DE EQUILIBRIO, MARGENES DE
RENTABILIDAD, ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA, POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO O SERVICIO Y
LAS ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA.

FIJAR LOS PRECIOS APLICANDO LOS METODOS, TECNICAS, TECNOLOGIAS Y ESTRATEGIAS EXISTENTES
PARA LA FIJACION DE PRECIOS.

ESTABLECER LOS RANGOS DE PRECIOS CON BASE EN LOS COSTOS DE PRODUCCION Y DISTRIBUCION,
ACCESO AL CANAL, MARGENES DE INTERMEDIACION, SISTEMA DE PAGO, NIVEL DE COMPETENCIA,

SATISFACCION DE LA DEMANDA. Y OBJETIVOS DE VENTAS.

ACTUALIZAR LAS LISTAS DE PRECIOS DENTRO DE LOS TIEMPOS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION Y
LAS CONDICIONES DEL MERCADO, TENIENDO EN CUENTA LOS TIPOS DE CAMBIO, LAS RESTRICCIONES
LEGALES Y ADUANERAS, EL ANTIDUMPING, LA ANTISUBVENCION Y EL TRANSPORTE

SELECCIONAR LA POL'TICA DE FIJACION DE PRECIOS EN FUNCION DE LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA, LA
MAXIMIZACION DE LA UTILIDAD Y LA PARTICIPACION EN EL MERCADO,

FIJAR LOS PRECIOS DE ACUERDO CON EL TIPO DE MERCADO, CLIENTES, PRODUCTOS, PODER DE COMPRA,

AMISTAD, Y OTROS FACTORES.

4. CRITERIOS DE EVALUACION -

REALIZA LA SEGMENTACION DE LAS CARACTER[STICAS PSICOGRAFICAS DEMOGRAFICAS CULTURALES
GEOGRAFICAS, PSICOLOGICOS Y SOCIOECONOMICAS DE CADA ESTRATO SOCIAL DE LA POBLACION
TENIENDO EN CUENTA SUS INTERESES, PREFERENCIAS Y OPINIONES FRENTE AL PRODUCTO O SERVICIO A
MERCADEAR.

SELECCIONA LOS SEGMENTOS DE MERCADO APLICANDO LOS METODOS Y TECNICAS DE MUESTREO Y DE
ACUERDO CON LOS PARAMETROS DE CONFIABILIDAD ESTABLECIDOS POR LA EMPRESA.

CONSIDERA LA JERARQUIA DE ATRIBUTOS QUE INFLUYEN EN LA PREFERENCIA DE LOS CONSUMIDORES, LA
INTENCION DE COMPRA, EL POTENCIAL ACTUAL Y FUTURO, LA COMPETENCIA QUE EXISTE EN EL MERCADO
Y EL SISTEMA DE VALORES AL MOMENTO DE REALIZAR LA SEGMENTACION.

REALIZA LA SEGMENTACION DEL MERCADO DE ACUERDO CON LAS POLITICAS Y OBJETIVOS FORMULADOS
EN EL PLAN DE MERCADEO Y BASADOS EN DATOS Y ESTADISTICAS FACILMENTE VERIFICABLES.

IDENTIFICA LAS FUENTES DE INFORMACION INTERNAS Y EXTERNAS SOBRE COMPORTAMIENTOS,
RELACIONES DE CAUSALIDAD, TAMANO DE MUESTRA PARA REALIZAR EL PROCESO DE SEGMENTACION.

IDENTIFICA EL MARCO MUESTRAL Y LAS UNIDADES REPRESENTATIVAS DE LA POBLACION OBJETO DE
ESTUDIO PARA REALIZAR LA SEGMENTACION.

CONSIDERA EL NUMERO DE HABITANTES, LA DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR GRUPOS DE EDAD, EL
GENERO Y NIVEL DE INGRESOS, LA TASA DE CRECIMIENTO Y AREAS DE CONCENTRACION EN LA
SEGMENTACION DEL MERCADO.

DIVIDE LOS SEGMENTOS EN GRUPOS HOMOGENEOS Y EN GRUPOS DE CONSUMIDORES Y USUARIOS QUE
POSEAN LAS MISMAS EXPECTATIVAS CON EL FIN DE DEFINIR ESTRATEGIAS VALIDAS

SELECCIONA LOS CRITERIOS DE SEGMENTACION DEPENDIENDO DE S| SE TRATA DE SEGMENTACION DE
CLIENTES DE CONSUMO O SEGMENTACION DE CLIENTES DE INVERSION.

DETERMINA EL POTENCIAL DE EXPORTACION, LAS DIMENSIONES Y CARACTERISTICA DE LA DEMANDA Y LOS
CANALES DE DISTRIBUCION, PARA SEGMENTAR EL MERCADO E IDENTIFICAR POTENCIALES COMPRADORES
DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

DEFINE LAS CANTIDADES DE OFERTA Y LA DEMANDA CON BASE EN LA TENDENCIA DE VENTAS, LOS
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MERCADO.

EVALUA EL. COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA Y OFERTA Y SUS COEFICIENTES DE ELASTICIDAD CON BASE
EN LA MOTIVACION, CONDUCTAS Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA Y VENTA DE PRODUCTOS Y
SERVICIOS.

ESTIMA LA DEMANDA Y LA OFERTA CON BASE EN CANTIDADES FiSICAS Y MONETARIAS DE LOS PRODUCTOS
PARA UN LUGAR Y PERIODO DETERMINADO.

PROYECTA LAS CANTIDADES DE OFERTA Y LA DEMANDA TENIENDO EN CUENTA EL MERCADO POTENCIAL,
LOS INVENTARIOS, LA CAPACIDAD DE PRODUCCION DE LA EMPRESA, EL CRECIMIENTO Y EVOLUCION DEL
SECTOR, LAS POLITICAS GUBERNAMENTALES, EL. PODER DE LA COMPETENCIA Y LOS VOLUMENES DE
PRODUCTOS SUSTITUTOS Y COMPLEMENTARIOS.

APLICA LAS TECNICAS ESTADISTICAS PARA EL CALCULO DE LA OFERTA Y LA DEMANDA APOYADOS CON LOS
SOFTWARE EXISTENTES.

CONSIDERA LOS ELEMENTOS COMO EL PRECIO DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS, EL COSTO DE
PRODUCCION, EL INGRESO Y EGRESO DE LOS CONSUMIDORES, EL NUMERO DE INTEGRANTES DE CADA
SECTOR DE CONSUMIDORES EN LA DETERMINACION DE LA DEMANDA Y LA OFERTA.

AJUSTA LA OFERTA Y LA DEMANDA A PARTIR DE LA GESTION DE PRECIOS, LAS OFERTAS, EL
ALMACENAMIENTO DE PRODUCTOS Y LA COLOCACION DE LOS MISMOS.

ESTIMA LA OFERTA EXPORTABLE EN CUANTO AL VOLUMEN SUSCEPTIBLE DE EXPORTACION, CALIDADES,
ESTACIONALIDADES, ENVASES, ETIQUETAS Y EN GENERAL, TODAS LAS CARAGTERISTICAS DEL PRODUCTO.
DEFINE LOS CRITERIOS DE FIJACION DE PRECIOS CON BASE EN LAS POLITICAS DE PRECIOS DE LA EMPRESA
Y EL SECTOR APLICANDO LAS ESTRATEGIAS Y TACTICAS DE FIJACION DE PRECIOS Y TENIENDO EN CUENTA
EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO, EL CLIENTE Y EL MERCADO.

ANALIZA 1LOS FACTORES EXTERNOS E INTERNOS DE LA EMPRESA PARA DEFINIR LOS PRECIOS DE LOS
PRODUCTOS O SERVICIOS.

CALCULA LOS PRECIOS A PARTIR DE LOS COSTOS, INGRESOS, PUNTO DE EQUILIBRIO, MARGENES DE
RENTABILIDAD, ANALISIS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA, POSICIONAMIENTO DEL PRODUCTO O SERVICIO Y
LAS ESTRATEGIAS DE LA COMPETENCIA.

FIJA LOS PRECIOS APLICANDO LOS METODOS, TECNICAS, TECNOLOGIAS Y ESTRATEGIAS EXISTENTES PARA
LA FIJACION DE PRECIOS. _ .

ESTABLECE LOS RANGOS DE PRECIOS CON BASE EN LOS COSTOS DE PRODUCCION Y DISTRIBUCION,
ACCESO AL CANAL, MARGENES DE INTERMEDIACION, SISTEMA DE PAGO, NIVEL DE COMPETENCIA,
SATISFACCION DE LA DEMANDA. Y OBJETIVOS DE VENTAS.

ACTUALIZA LAS LISTAS DE PRECIOS DENTRO DE LOS TIEMPOS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION Y LAS
CONDICIONES DEL MERCADO, TENIENDO EN CUENTA LOS TIPOS DE CAMBIO, LAS RESTRICCIONES LEGALES
Y ADUANERAS, EL ANTIDUMPING, LA ANTISUBVENGCION Y EL TRANSPORTE

SELECCIONA LA POLITICA DE FIJACION DE PRECIOS EN FUNCION DE LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA, LA
MAXIMIZACION DE LA UTILIDAD Y LA PARTICIPACION EN EL MERCADO.

FIJA LOS PRECIOS DE ACUERDO CON EL TIPO DE MERCADO, CLIENTES, PRODUCTOS, PODER DE COMPRA,
AMISTAD, Y OTROS FACTORES.

FORMULA LAS COTIZACIONES NACIONALES E INTERNACIONALES EN FUNCION DE LOS OBJETIVOS DE LA
EMPRESA Y DE LAS CONDICIONES DEL MERCADO Y LA COMPETENCIA.
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1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

' .| VERSION DE .
CODIGO: LA NGL DENOMINACION
260101003 5 IMPLEMENTAR LAS ACCIONES DE PENETRACION DEL PRODUCTO O SERVICIO
EN EL MERCADO DE ACUERDO CON LA RENTABILIDAD Y ESTRATEGIAS DE

DURACION ESTIMADA | R
PARA EL LOGRO DEL o 180 horas
APRENDIZAJE (en horas)

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
' DENOMINACION

APLICAR PRUEBAS DE MERCADO A PRODUCTOS O SERVICIOS CON CALIDAD DE SERVICIO TENIENDO EN
CUENTA LAS POLITICAS DE LA EMPRESA

VALORAR EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO DE ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS DEL
CONSUMIDOR Y LAS VARIABLES DEL MERCADO.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS -

ELABORACION Y MANEJO DE TESTS DE PRUEBAS DE CONCEPTO

TIPOS DE PRUEBAS

SEGMENTACION DEL MERCADO

OBJETOS DE PRUEBAS: PRODUCTO, SERVICIOS, CONCEPTO

CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

TECNICAS Y TECNOLOGIAS DE APOYO PARA LA REALIZACION DE PRUEBAS DE MERCADO
INDICADORES DE DESARROLLO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

CARACTERISTICAS Y USOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

PROGRAMACION DE PRUEBAS DE MERCADO (TEST MARKET): NUMERO DE MERCADOS DE PRUEBA,
DURACION DE LA PRUEBA, TIPOS DE INFORMACION PARA LA PRUEBA
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR

TECNICAS Y TECNOLOGIAS PARA PRUEBA DE PRODUCTOS

CARACTERISTICAS AMBIENTALES

GENERALIDADES SOBRE REQUERIMIENTOS TECNICOS DE NUEVOS PRODUCTOS
PROBABILIDAD DE COMPRA EN MERCADOS DE PRUEBA

ERRORES EN PRUEBAS DE MERCADO

EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO

CARACTERISTICAS Y FASES DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS

LAS CARACTERISTICAS DE LAS ETAPAS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO O SERVICIO
LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

INDICADORES DE DESEMPENO DE LA INDUSTRIA

ANALISIS DEL PRESUPUESTO DE INGRESOS Y GASTOS

COMPORTAMIENTO DEL MERCADO
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PLAN DE MONITOREO DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
TENDENCIA DE LAS VENTAS

RELACION COSTO - BENEFICIO

TIPOS DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

TECNICAS DE MONITOREO

CATEGORIAS DE PRODUCTO

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

PLANEAR LAS PRUEBAS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA EL OBJETO DE LA PRUEBA, EL LUGAR, EL
TIEMPO Y ESTRATEGIAS DE MERCADEO.

PROGRAMAR LAS PRUEBAS DE MERCADO TENIENDO EN CUENTA EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS DE LA ORGANIZACION.

REALIZAR TEST DE PRUEBA QUE AL APLICARLOS, PERMITAN IDENTIFICAR LA PERCEPCION Y CREDIBILIDAD
FRENTE AL PRODUCTO O SERVICIO, LA FRECUENCIA E INTENCION DE COMPRA Y EL PRECIO QUE EL
CONSUMIDOR ESTARA DISPUESTO A PAGAR POR EL PRODUCTO O SERVICIO.

APLICAR LAS PRUEBAS DE MERCADO QUE PERMITAN IDENTIFICAR LAS CARACTERISTICAS DE LAS IDEAS
SELECCIONADAS Y LAS VARIABLES QUE INCIDEN EN EL GESTION DE CANALES DE DISTRIBUCION.
REALIZAR LAS PRUEBAS DE MERCADO CON RESULTADOS SOBRE LA FACTIBILIDAD TECNICA Y COMERCIAL
DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

REALIZAR LAS PRUEBAS DE MERCADO DE PROTOTIPOS QUE ARROJEN RESULTADOS FRENTE AL USO,
FUNCIONALIDAD Y COSTOS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

REALIZAR LAS PRUEBAS DE MERCADO APLICANDO LOS TESTS DE PRUEBA A GRUPOS REPRESENTATIVOS DE
INTERMEDIARIOS CONSUMIDORES Y USUARIOS.

PREPARAR EL PLAN DE MONITOREOQ PREVIAMENTE TENIENDO EN CUENTA LA EVOLUCION DE LAS VENTAS Y
BENEFICIOS DESDE EL LANZAMIENTO DEL PRODUCTO Y SERVICIO HASTA SU RETIRO DEL MERCADO.
CONSIDERAR EL CICLO DE VIDA NACIONAL E INTERNACIONAL DEL PRODUCTO O SERVICIO Y EL
CONSUMIDOR DEL RESPECTIVO MERCADO AL HACER LAS ADAPTACIONES.

MONITOREAR EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN LOS INDICADORES DE
DESEMPENO DE LA INDUSTRIA.

MONITOREAR EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS SIGUIENDO LA CURVA DE CRECIMIENTO, MADUREZ Y
DECLINACION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

MONITOREAR EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS APLICANDO LAS TECNICAS Y
TECNOLOGIAS ESPECIFICAS DE MONITOREO.

EVALUAR EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS EN EL TIEMPO DE ACUERDO CON LA INVERSION PARA SU
DESARROLLO Y OBSERVANDO LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO Y VARIABLES DEL ENTORNO QUE INCIDEN
EN LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

EVALUAR EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS EN EL TIEMPO OBSERVANDO LAS
ESTRATEGIAS DE MERCADO DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS, LAS CATEGORIAS, LAS FASES Y

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.
| 4. CRITERIOS DE EVALUACION

REALIZA EL SEGUIMIENTO AL PROCESO DE VALIDACION DE LA PRUEBA DE UN PRODUCTO O SERVICIO.
VERIFICA LAS PRUEBAS DE PRODUCTO VERSUS LOS RESULTADOS DEL PRODUCTO EN EL MERCADO.
REALIZA PRUEBAS DE MERCADO A UN SERVICIO ESPECIFICO SEGUN ESTRATEGIAS DE MERCADEO.
MONITOREA LOS PROCESOS PARA LA ELABORACION DE UN PRODUCTO O SERVICIO VS. TECNICAS A SEGUIR
SEGUN PROTOCOLO DE DISENO.
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REPORTA LOS RESULTADOS DE LOS ANALISIS DE LOS PRODUCTOS ESTUDIADOS TENIENDO EN CUENTA EL
ESTUDIO DEL CICLO DE VIDA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

. . | VERSION DE .
CODIGO: LA NGL DENOMINACION

260101004 1 DESARROLLAR LOS CANALES DE DISTRIBUCION A PARTIR DEL MERCADO,

IDIOSINCRASIA, CULTURA Y NECESIDAD DE LOS CLIENTES.

DURACION ESTIMADA , e
- PARA EL LOGRO DEL | ~ 180horas

~ APRENDIZAJE (en horas) , | |
N A 2, RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

OPTIMIZAR LA RED GEOGRAFICA Y TECNOLOGICA DE DISTRIBUIDORES, SEGUN EL TAMANO DEL MERCADO Y
LAS NECESIDADES DEL CLIENTE.

ELEGIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON EL
MERCADO META.

IDENTIFICAR EL COMPORTAMIENTO DE LAS VARIABLES Y ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES
TENIENDO EN CUENTA LAS METAS DE VENTAS DE LA EMPRESA.

APLICAR POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURACION DEL
MERCADO.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL
SEGMENTO DE MERCADO.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

OBJETIVOS Y POLITICAS DE LA DISTRIBUCION, TIPOS DE DISTRIBUCION ,SISTEMAS DE DISTRIBUCION
FACTORES QUE INFLUYEN EN LA DISTRIBUCION, COBERTURA EXTENSIVA O INTENSIVA DE LA DISTRIBUCION.
MANUAL Y REDES DE DISTRIBUCION,

ASPECTOS TECNICOS Y LEGALES DE LA DISTRIBUCION. DISENO DE LA ESTRUCTURA DE DISTRIBUCION.
SISTEMAS DE DISTRIBUCION FISICA. )

SISTEMAS DE CONTROL DE LA DISTRIBUCION. PERFIL DEL DISTRIBUIDOR. EL NUMERO DE ESCALONES Y
ELEMENTOS DEL ESCALON DE LA RED DE DISTRIBUCION.

AGENTES DE LA DISTRIBUCION COMERCIAL: ALMACENISTAS, COMERCIANTES, COOPERATIVAS DE
DETALLISTAS, DISTRIBUIDORES, EMPRESAS COMERCIALES FABRICANTES, INTERMEDIARIO.

TIPOS DE ESTRATEGIAS: ESTRATEGIAS DE PRESION PUSH, ESTRATEGIAS DE COMUNICACION, ESTRATEGIAS
DE MARCAS DE DISTRIBUIDOR, ESTRATEGIAS TIPO PULL.

CANALES DE DISTRIBUCION: FUNCIONES, CARACTERISTICAS, ADMINISTRACION, ESTRUCTURA.

TIPOS DE CANALES: CONVENCIONAL E INDEPENDIENTE, DIRECTOS E INDIRECTOS.

METODOS DE SELECCION DE CANALES: PUNTUACION DE CRITERIOS PONDERADOS, ORDEN POR
PREFERENCIA JERARQUICA, ANALISIS MULTICRITERIOS. CANALES PROPIOS Y AJENOS.
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LAS BARRERAS DE ENTRADA AL CANAL: PRODUCTORES, PROVEEDORES, COMISIONISTAS, VENDEDORES AL
POR MAYOR CORREO DIRECTO.

COBERTURA DE MERCADO.

DISTRIBUCION COMERCIAL: DISTRIBUCION MAYORISTA, MINORISTA Y A TRAVES DE MEDIOS ELECTRONICOS.
TECNICAS DE PROGRAMACION.

FORMAS DE ENTRADA A LOS MERCADOS EXTERIORES: EXPORTACION INDIRECTA, TRADINGS, EXPORTACION
DIRECTA, EXPORTACION CONCERTADA, PRODUCCION EN MERCADOS EXTERIORES.

FRANQUICIAS.

MODELOS INTERNACIONALES DE DISTRIBUCION. BLOQUES ECONOMICOS

ESTRATEGIAS GLOBALES DE LA ORGANIZACION.

CENTROS DE DISTRIBUCION INTERNACIONAL.

REGULACIONES DE LA LOGISTICA GLOBAL Y ACUERDOS.

NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS, PROPIEDADES O ATRIBUTOS DE LOS PRODUCTOS.

TIPO DE PRODUCTOS SEGUN LA COMPRA: CORRIENTE, REFLEXIONADA, ESPECIALIDAD Y NO BUSCADOS.
TIPOS DE INTERMEDIARIOS

COMERCIALIZACION: AL POR MAYOR Y AL POR MENOR

CARACTERISTICAS DE CLIENTES: NUMERO, UBICACION GEOGRAFICA, FRECUENCIA DE COMPRAS,
CANTIDADES Y RECEPTIVIDAD A LOS DIVERSOS METODOS DE VENTAS.
NIVEL DE SERVICIO DE LOS CLIENTES

LOS TIPOS DE VENTA EMPLEADOS POR EL CANAL

LAS VENTAS POR METRO CUADRADO, POR EMPLEADO, POR ESTABLECIMIENTO, EL MARGEN, LA ROTACION
DEL INVENTARIO Y LA RENTABILIDAD.

FORMAS DE TRANSACCIONES: E-COMMERCE O B2C, BUSSINES TO CONSUMER, B2B-BUSSINES TO BUSSINES,
ERPS

TECNOLOGIAS DE INFORMACION EDI, VAN- VALUE ADDED NETWORK- RED VALOR AGREGADO.
EL VALOR POR UNIDAD.
FORMATOS COMERCIALES.

ESTABLECIMIENTOS COMERCIALES: CENTROS COMERCIALES, COMERCIO ESPECIALIZADO,
ESTABLECIMIENTOS DE DESCUENTO, MERCADOS DE ABASTOS, TIENDAS-LIBRES-DE-IMPUESTOS,
MATADEROS, MERCADOS Y CENTRAL.

TiIPOS DE DEMANDA

LEAD TIME TOTAL. CADENA DE ABASTECIMIENTO

JUSTO A TIEMPO

CARACTERISTICAS DEL MANEJO DE OBJETOS, ENERGIA E INFORMACION

LOS FACTORES CLIMATICOS Y GEOGRAFICOS. ASPECTOS CULTURALES Y SOCIALES.

ANALISIS GRAFICO DE FLUJO DE BIENES Y SERVICIOS, ENERGIA E INFORMACION.

SISTEMAS DE SEGURIDAD COMPUTARIZADOS.

CIBERNETICA DE LA ORGANIZACION.

COSTOS Y DISTANCIAS ENTRE LOS ESLABONES DE LA CADENA PRODUCTIVA.

NORMAS iSO EN LA DISTRIBUCION.

ANALISIS DOFA. INDICADORES DE GESTION. MODELO ECONOMICO DE RENTABILIDAD DE I.A EMPRESA
COMERCIAL. FACTORES DETERMINANTES DE LA RENTABILIDAD.

EFICIENCIA DIRECTIVA Y EFICIENCIA EFECTIVA DEL CANAL.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO
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SELECCIONAR LOS CANALES APLICANDO TECNICAS Y METODOS DE SELECCION AL MOMENTO DE HACER LA
DISTRIBUCION DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DE ACUERDO CON LA NATURALEZA DEL PRODUCTO Y EL
SEGMENTO DE MERCADO.

FIJAR LOS ESTANDARES DE GESTION DE LOS CANALES APLICANDO LAS TECNICAS PARA SU DISENO CON EL
APQYO DE SOFTWARE AL DEFINIR LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LAS VARIABLES
A MEDIR FRENTE A LAS METAS DE VENTAS.

IMPLEMENTAR LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION MEDIANTE EL DESARROLLO DE ACCIONES
DEFINIDAS EN EL PLAN DE MERCADEO, TENIENDO EN CUENTA ASPECTOS RELACIONADOS CON EL
PRODUCTO, LOS PRECIOS, LA PUBLICIDAD Y LA EXHIBICION

DEFINIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA APLICANDO TECNICAS DE EVALUACION DE ACUERDO CON
EL TIPO DE CANAL, LAS CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO O SERVICIO Y EL PLAN DE MERCADEO AL
ESTABLECER EL PLAN DE DISTRIBUCION Y VENTAS SEGUN POLITICA DE LA EMPRESA.

ORGANIZAR LA RED GEOGRAFICA DE DISTRIBUIDORES CON EL APOYO DE SOFTWARE Y MAPAS DE ACUERDO
CON EL TAMANO DEL MERCADO Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO A DISTRIBUIR SEGUN LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE.

SELECCIONAR LOS CANALES A PARTIR DE LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO OBJETIVO, EL CICLO DE
VIDA DEL PRODUCTO, LOS CLIENTES, LOS INTERMEDIARIOS, LA COMPETENCIA Y LA EMPRESA.

ANALIZAR LA MISION, OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y VARIABLES DE MERCADEO PARA FIJAR LAS POLITICAS
DEL SISTEMA DE DISTRIBUCION DE LA ORGANIZACION.

DETERMINAR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION CON BASE EN LOS NIVELES DE DISTRIBUCION QUE SEPARAN AL
PRODUCTOR DEL CONSUMIDOR O USUARIO Y AL TAMANO DEL MERCADO.

DEFINIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION A PARTIR DE LA EVALUACION DE LOS FACTORES AMBIENTALES, LAS
CONDICIONES ECONOMICAS, COMERCIALES Y LEGALES Y LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A DISTRIBUIR.
DEFINIR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA A PARTIR DE LOS HABITOS DE COMPRA DE LOS
CONSUMIDORES, EL TIPO DE EMPRESA, LA NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS Y EL TIPO DE
DISTRIBUIDOR.

SELECCIONAR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION CONSIDERANDO LOS SISTEMAS DE PRODUCCION Y
MARKETING Y LOS FACTORES DE ENTREGA Y COSTO DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.
SELECCIONAR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION CON BASE EN EL MERCADO OBJETIVO, LOS CANALES, EL CICLO
DE VIDA DEL PRODUCTO Y LA ESTRATEGIA PROMOCIONAL DE LA ORGANIZACION.

PROYECTAR EL SISTEMA DE DISTRIBUCION Y VENTA CONSIDERANDO LOS FACTORES QUE INFLUYEN EN LA
DEMANDA, LA EVOLUCION Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO Y LA CAPACIDAD FINANGCIERA DE LA EMPRESA.
ESTABLECER EL SISTEMA DE LA DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LA FORMA DE ENTREGA DEL
PRODUCTO, EL COSTO, EL TIEMPO, EL LUGAR Y EL NIVEL PROGRAMADO DE SERVICIO AL CLIENTE.
ELABORAR EL PLAN DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA EL POTENCIAL DE LA DEMANDA, LAS FECHAS Y
EVENTOS ESPECIALES, LOS CAMBIOS GEOGRAFICOS, EL DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS, EL
TRANSPORTE, LA TECNOLOGIA, LA COMPETENCIA Y LOS CANALES DE DISTRIBUCION.

ELABORAR EL PLAN DE DISTRIBUCION INDICANDO EL TIEMPO Y EL NUMERO DE DISTRIBUIDORES DE
ACUERDO CON EL PRODUCTO EN EXHIBICION Y VENTA.

DEFINIR EL NUMERO DE ELEMENTOS POR ESCALON DE ACUERDO CON LAS ESTRATEGIAS DE COBERTURA
DEL MERCADO.

DETERMINAR EL NUMERO DE MAYORISTAS O TIENDAS QUE SE EMPLEARAN PARA LA DISTRIBUCION DE LOS
PRODUCTOS EN LA IMAGEN QUE SE DESEA TRANSMITIR DE LA MARCA.

CONSIDERAR LAS VARIABLES DE RIESGO, COMPROMISO Y AYUDA A LA HORA DE ELEGIR EL MEDIO DE
DISTRIBUCION PARA INGRESAR A UNA REGION O PAIS SELECCIONADO.

ELEGIR EL MEDIO DE DISTRIBUCION PARA INTRODUCIRSE EN LOS MERCADOS A PARTIR DEL ANALISIS DE
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RIESGO ECONOMICO, COMPROMISO, COMPROMISO DE RECURSOS Y AYUDA DE LOS ORGANISMOS
PUBLICOS.

CLASIFICAR LOS CANALES CON BASE EN SU MAGNITUD, METAS DE PARTICIPACION EN EL SEGMENTO DEL
MERCADO, COBERTURA, CAPACIDAD FINANCIERA, COMBINACION O MEZCLA DE PRODUCTOS Y EXPERIENCIA
EN DISTRIBUCION.

CLASIFICAR LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA SU TAMANO, VOLUMEN DE VENTAS, COMPORTAMIENTO DE
LA DEMANDA, NIVEL DE SERVICIO, ESFUERZO PROFESIONAL Y DESARROLLO TECNICO.

EVALUAR LOS FACTORES LEGALES DE CONSTITUCION, REFERENCIAS COMERCIALES, RESPALDO
ECONOMICO PARA LA SELECCION DE LOS CANALES.

CONSIDERAR EL LUGAR DE VENTA DEL PRODUCTO, LA INCOMPATIBILIDAD, LOS MARGENES COMERCIALES
DE LOS DISTINTOS CANALES Y LAS BARRERAS DE ENTRADA PARA LA SELECCION DE LOS CANALES.
ANALIZAR LA ESTRUCTURA DEL CANAL EN CUANTO A VENDEDORES, LOGISTICA, CUBRIMIENTO, ALCANCE,
FORTALEZA ECONOMICA Y TRADICION EN EL MERCADO A LA HORA DE DEFINIR EL CANAL.

DEFINIR LOS CANALES DE COMERCIALIZACION Y LAS LINEAS DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LOS
LINEAMIENTOS GENERALES DE OPERACION Y EL PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO.

DETERMINAR EL GRADO DE CONTROL DE LA EMPRESA SOBRE EL PRODUCTO, LOS COSTOS DE
DISTRIBUCION Y EL GRADO DE CONOCIMIENTO DEL MERCADO EN EL CANAL DE DISTRIBUCION.
SELECCIONAR LOS CANALES A PARTIR DE LAS CARACTERISTICAS DEL MERCADO OBJETIVO.

EVALUAR LA INTENSIDAD DE DISTRIBUCION, LAS FUNCIONES ESPERADAS DE LOS INTERMEDIARIOS Y LAS
FORTALEZAS Y DEBILIDADES DE LOS MISMOS PREVIA LA SELECCION DEL CANAL.

ELEGIR LOS CANALES DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON LA OPORTUNIDAD DE LOS PEDIDOS, EL
CUMPLIMIENTO EN LOS PAGOS, LA EVALUACION DE PRECIOS, Y EL RESPETO EN LOS ACUERDOS.
DESIGNAR LOS CANALES TENIENDO EN CUENTA LAS POLITICAS DE PRECIO, LOS TERMINOS Y CONDICIONES
DE VENTA, LOS DERECHOS TERRITORIALES, LOS NIVELES DE RESPONSABILIDAD Y LOS ACUERDOS
COMERCIALES CON CLIENTES.

ORGANIZAR LOS CANALES SELECCIONADOS EN LA RED DE DISTRIBUCION CUYOS MIEMBROS CUMPLEN
FUNCIONES, DEBERES Y RESPONSABILIDADES PARA EVITAR BARRERAS DE ENTRADA Y ACCIONES DE
COMPETENCIA DESLEAL.

ANALIZAR LOS NOMBRES DE LOS COMPRADORES E IMPORTADORES DE PRODUCTOS, SU ORGANIZACION EN
CUANTC A NUMERO DE VENDEDORES, CANTIDAD Y TIPO DE PUNTOS DE VENTA, ZONA GEOGRAFICA
ABARCADA Y SERVICIOS POST-VENTA, PREVIA LA SELECCION DEL CANAL.

DETERMINAR LAS POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION DE ACUERDO CON EL TIPO DE CANAL, EL
TIPO DE MERCADO, EL TIPO DE DISTRIBUIR Y EL SISTEMA DE DISTRIBUCION.

ESTABLECER ESTRATEGIAS RELACIONADAS CON EL FLUJO DE DISTRIBUCION, EXHIBICION Y VENTA DE
PRODUCTOS O SERVICIOS, TENIENDO EN CUENTA LOS PROVEEDORES Y LA COMPETENCIA.
SELECCIONAR LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION A IMPLEMENTAR, A PARTIR DE LAS NECESIDADES DEL
CLIENTE, EL AMBITO CULTURAL, LA PLAZA Y LOS MEDIOS A TRAVES DE LOS CUALES EL CLIENTE ACCEDE AL
PRODUCTO.

ANALIZAR LOS COSTOS DE DISTRIBUCION Y EL DESEMPENO Y RENDIMIENTO DEL CANAL PARA LA
IMPLEMENTACION DE LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION.

IMPLEMENTAR LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION Y PENETRACION TENIENDO EN CUENTA LAS
CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS, SU TECNOLOGIA, TIPO DE EMPAQUE, PRECIO Y
FLETES.

ESTABLECER LOS ESTANDARES TENIENDO EN CUENTA EL NUMERO DE PEDIDOS, LA CANTIDAD DE UNIDADES
COMPRADAS, EL ESPACIO DE VENTA POR METRO CUADRADO, LA ROTACION DE PEDIDOS, EL NUMERO DE
DEVOLUCIONES Y LAS AVERIAS DE PRODUCTO POR CADA CANAL EN UN TIEMPO DETERMINADO.

DEFINIR LOS ESTANDARES DE ACUERDO CON EL NUMERO DE VISITAS EFECTIVAS, LA PARTICIPACION Y
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INTERMEDIACION Y LOS FLETES.

FIJAR LOS ESTANDARES A PARTIR DE LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION, LOS FORMATOS, LOS
PROCESOS, LAS UNIDADES, EL TIEMPO, LOS COSTOS Y LOS MARGENES DE RENTABILIDAD DE LA
DISTRIBUCION.

FIJAR LOS ESTANDARES DE NIVEL Y SERVICIO PARA EVALUAR EL CUMPLIMIENTO EN LA ENTREGA, LA
CALIDAD, LOS PRECIOS Y EL NUMERO DE QUEJAS Y RECLAMOS.

CALCULAR LOS ESTANDARES APLICANDO LOS PROCEDIMIENTOS TECNICOS Y TECNOLOGICOS EXISTENTES.
DEFINIR LA RED GEOGRAFICA SEGUN LAS VIAS DE ACCESO EXISTENTES Y SERVICIOS DISPONIBLES A NIVEL
INTERNO Y EXTERNO DE LA ORGANIZACION.

DEFINIR LA RED GEOGRAFICA SEGUN TIEMPOS, COSTOS Y DISTANCIAS DE LOS DIFERENTES CLIENTES Y
CENTROS O UNIDADES DE NEGOCIO.

4, CRITERIOS DE EVALUACION

DETERMINA EL SISTEMA DE DISTRIBUCION TENIENDO EN CUENTA LOS NIVELES DE DISTRIBUCION Y AL
TAMANO DEL MERCADO, MEDIANTE LA APLICACION DE TECNICAS Y METODOS DE EVALUACION DE LOS
FACTORES AMBIENTALES, LAS CONDICIONES ECONOMICAS, COMERCIALES Y LEGALES DE LOS PRODUCTOS
Y SERVICIOS A DISTRIBUIR.

ESTABLECE EL SISTEMA DE DISTRIBUCION CONSIDERANDO LOS SISTEMAS DE PRODUCCION Y MARKETING
Y LOS FACTORES DE ENTREGA Y COSTO DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS, DE ACUERDO CON ELL MERCADO
OBJETIVO, LOS CANALES, EL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO Y LA ESTRATEGIA PROMOCIONAL DE LA
ORGANIZACION.

DEFINE LOS ESTANDARES DE ACUERDO CON LA PARTICIPACION Y CRECIMIENTO EN EL MERCADO, LA
CONCENTRACION DE CLIENTES Y EL TIPO DE CANAL, A PARTIR DE LOS ESTANDARES Y POLITICAS DE LA
ORGANIZACION.

CALCULA LOS ESTANDARES APLICANDO LAS TECNICAS DE DISENO DE ESTANDARES CON EL APOYO DE
SOFTWARE, TENIENDO EN CUENTA VARIABLES RELACIONADAS CON EL NUMERO DE PEDIDOS, LA CANTIDAD
DE UNIDADES COMPRADAS, EL ESPACIO DE VENTA POR METRO CUADRADO, LA ROTACION DE PEDIDOS, EL
NUMERO DE DEVOLUCIONES Y LAS AVERIAS DE PRODUCTO POR CADA CANAL EN UN TIEMPO DETERMINADO.

ELABORA EL PLAN DE DISTRIBUCION APLICANDO TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DE PLANEACION TENIENDO
EN CUENTA EL POTENCIAL DE LA DEMANDA, LAS FECHAS Y EVENTOS ESPECIALES, LOS CAMBIOS
GEOGRAFICOS, EL DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS, EL TRANSPORTE, LA TECNOLOGIA, LA
COMPETENCIA Y LOS CANALES DE DISTRIBUCION.

ELIGE EL SISTEMA DE DISTRIBUCION PARA INTRODUCIRSE EN LOS MERCADOS A PARTIR DEL ANALISIS DE
RIESGO ECONOMICO Y LA POSIBILIDAD DE EXITO EN RELACION CON SU TAMANO, VOLUMEN DE VENTAS,
C[(;)MPORTAMIENTO DE LA DEMANDA, NIVEL DE SERVICIO, ESFUERZO PROFESIONAL Y DESARROLLO
TECNICO.

EVALUA LOS COSTOS DE LA RED SEGUN TIEMPOS Y DISTANCIAS DE LOS DIFERENTES CLIENTES Y CENTROS
O UNIDADES DE NEGOCIO, APLICANDO PROCEDIMIENTOS PARA EL CALCULO DE COSTOS CON EL APOYO DE
SOFTWARE.

DETERMINA LA RED GEOGRAFICA CON EL APOYO DE TECNOLOGIAS INFORMATICAS Y MEDIANTE LA
IDENTIFICACION DE LOS PUNTOS DE ORIGEN Y DESTINO DE LOS BIENES E INFORMACION A TRAVES DE
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1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
. | VERSION DE .
CODIGO: LA NGL DENOMINACION
260101007 1 MANEJAR CONTACTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON LA ACTIVIDAD DE
MERCADEO.
DURACION ESTIMADA
PARA EL LOGROQO DEL ‘ 180 horas
APRENDIZAJE (en horas) '

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

REALIZAR CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DEL EVENTO CON PERTENENCIA Y DE ACUERDO
CON LA REVISION DEL CUMPLIMIENTO DE LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS

MANEJAR LAS RELACIONES PUBL!CAS CON LOS DIFERENTES ACTORES QUE INTERVIENEN EN EL EVENTO,
CON RESPETO POR OTRO Y SEGUN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y PROMOCION DE LA EMPRESA.

ORGANIZAR LA INFORMACION RELACIONADA CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS FRENTE ALOS
RESULTADOS OBTENIDOS VS. LOS OBJETIVOS EMPRESARIALES TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE EVENTO
SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

POLITICA COMERCIAL, OBJETIVO DE COMUNICACION Y ESTRATEGIAS DE LA COMPANIA.
IDENTIFICACION DEL PRODUCTO, MERCADO OBJETIVO, CLIENTES POTENCIALES.
EVENTOS COMERCIALES: PROCESO DE ALISTAMIENTO, TIPOS, PROPOSITO, LOGISTICA, REQUERIMIENTOS,
PROGRAMACION, PRESUPUESTO.

RELACIONES PUBLICAS INTERNAS Y EXTERNAS.

MEDIOS DE COMUNICACION: TIPOS. DISENO DE CAMPANA DE COMUNICACION. ELABORACION DE PIEZAS DE
COMUNICACION PARA EL EVENTO: CARTAS, FOLLETOS, AGENDAS. OFICINA Y BOLETIN DE PRENSA.
PROTOCOLO EN LOS EVENTOS: TIPOS.

ESPACIOS: TIPOS, PLANIMETRIA DEL LUGAR

ESPECIFICACIONES DE INSUMOS, MATERIALES Y EQUIPOS.

CONTRATOS: TIPOS, TECNICAS

NORMAS: ETICAS, LEGALES QUE RIGEN LA CONTRATACION DE ESPACIOS Y MEDIOS.

NORMAS SEGURIDAD INDUSTRIAL APLICADA A EVENTOS.

RECONOCIMIENTO DE LOS DIFERENTES TIPOS DE MODULOS SEGUN EL FORMATO COMERCIAL.
ESTRATEGIAS PARA LA COLOCACION LOS MODULOS DE INFORMACION. SISTEMAS DE INFORMACION
MONTAJE DE LOS MODULOS DE INFORMACION.

CLIENTES: TIPOS, PONENTES, EXPOSITORES Y ORGANIZADORES.

INFORMACION: TIPOS, TECNICAS DE RECOLECCION, FUENTES, PROCESAMIENTO, ANALISIS Y REGISTRO.
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION PARA EL MANEJO DE BASES DATOS. ELABORACION DE BASES DE
DATOS. SOFTWARE APLICADO DE BASES DE DATOS. INTERPRETACION Y TRADUCCION DE DOCUMENTQOS.
CLASES DE DONACIONES PARA EVENTOS.

DIFERENTES PATROCINADORES.
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FORMAS DE CERTIFICAR EL EVENTO.

RELACIONES INTERNAS DENTRO DEL CANAL DE DISTRIBUCION.

REQUERIMIENTOS PARA EL DESARROLLO DE EVENTOS. PROGRAMACION DE ACTIVIDADES EN EL EVENTO.
ELABORACION DE CONTRASENAS Y GAFETES PARA IDENTIFICACION DE PARTICIPANTES.

NOTAS DE RECONOCIMIENTO.

DOCUMENTOS DE MEMORIAS.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

SELECCIONAR LOS ESPACIOS TENIENDO EN CUENTA EL NUMERO DE PARTICIPANTES, LAS DISTANCIAS, LOS
MEDIOS DE TRANSPORTE Y LA INFRAESTRUCTURA Y EFICIENCIA DEL SITIO.

RESERVAR LOS ESPACIOS CON BASE EN EL CRONOGRAMA DE TIEMPO Y LA CONTRATACION SE RIGE POR LA
REGLAMENTACION DE USO DE ESPACIO.

RECIBIR ESPACIOS Y MEDIOS DE APOYO A EVENTOS DE ACUERDO CON LOS TERMINOS DE LA NEGOCIACION.
INSTALAR MODULOS DE INFORMACION EN LUGARES DE MAYOR CIRCULACION Y MOVIMIENTO DEL EVENTO Y
APOYADOS CON EL SOFTWARE REQUERIDO.

ELABORAR DIRECTORIOS Y BASES DE DATOS SOBRE LOS CLIENTES, PROVEEDORES, DISTRIBUIDORES,
PONENTES, EXPOSITORES Y ORGANIZADORES.

DISENAR LA CAMPANA DE DIFUSION DEL EVENTO CON BASE EN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y
PROMOCION DE LA EMPRESA.

CONSIDERAR MEDIOS COMERCIALES Y LA POSIBILIDAD DE PAGINA WEB COMO FACTORES DETERMINANTES
EN EL PROYECTO DE COMUNICACION.

ENVIAR INFORMACION A LOS MEDIOS Y A LA OFICINA DE PRENSA SOBRE LOS DETALLES DEL STAND Y EL
MATERIAL INFORMATIVO, ACOMPANADOS DE FOTOGRAFIAS QUE MUESTREN EL OBJETIVO DEL EVENTO.
TRAMITAR DONATIVOS Y PATROCINIOS SIGUIENDO LAS POLITICAS DE CADA ORGANIZACION.

SUMINISTRAR INFORMACION E INVITACIONES A LOS PARTICIPANTES Y MEDIOS DE COMUNICACION DENTRO
DE LAS FECHAS SENALADAS EN LA PROGRAMACION DEL EVENTO.

ELABORAR PROGRAMAS Y COMENTARIOS PARA LOS MAESTROS DE CEREMONIA SEGUN LOS
REQUERIMIENTOS DEL EVENTO.

REGISTRAR Y CERTIFICAR A LOS PARTICIPANTES DE ACUERDO CON LA PROGRAMACION ESTABLECIDA PARA
EL EVENTO.

ATENDER A LOS PARTICIPANTES, INVITADOS ESPECIALES, PONENTES E INTEGRANTES DE LAS MESAS DE
TRABAJO DE ACUERDO AL PLAN DE RELACIONES PUBLICAS ESTABLECIDO PARA EL EVENTO.

ELABORAR Y ENVIAR DOCUMENTO DE MEMORIAS

ANALIZAR LAS CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS, SU ROTACION Y RENTABILIDAD PARA
FIJAR TIEMPO Y ESPACIO.

SELECCIONAR PROVEEDORES Y CONTRATISTAS DE LOS CATALOGOS Y LISTAS MAESTRAS, TENIENDO EN
CUENTA LAS POLITICAS Y CRITERIOS DE SELECCION Y LOS PRODUCTOS QUE COMERCIALIZA.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION ENTRE EL DISTRIBUIDOR Y EL PRODUCTOR EN TORNO A LOS FACING
QUE DEBEN DEDICAR A LOS PRODUCTOS POR EL VOLUMEN DE VENTAS Y RENTABILIDAD.

NEGOCIAR LOS ESPACIOS Y ZONAS DE EXHIBICION CON BASE EN LAS POLITICAS DEL PRODUCTOR Y
DISTRIBUIDOR.

ELABORAR CONTRATOS DE ESPACIOS Y MEDIOS DE APOYOS TENIENDO EN CUENTA EL PRESUPUESTO
ASIGNADO PARA EL EVENTO.

CONTRATAR ESPACIOS Y MEDIOS DE APOYO AL EVENTO DE ACUERDO CON LAS NECESIDADES Y
EXPECTATIVAS DE CANTIDAD, CALIDAD, COSTO, TIEMPO Y DISPONIBILIDAD FISICA.

CONTRATAR LOS SERVICIOS GENERALES, LOS PONENTES Y MEDIOS DE COMUNICACION QUE PARTICIPAN
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EVENTO TENIENDO EN CUENTA LOS REQUERIMIENTOS DEL MISMO Y EL TIPO DE CONTRATO.
CONTRATAR LOS EQUIPOS Y MEDIOS DE APOYO AL EVENTO DE ACUERDO CON EL TIPO DE EVENTO
PROGRAMADO.

" 4. CRITERIOS DE EVALUACION

IDENTIFICA Y ORGANIZA LA INFORMACION RELACIONADO CON EL DESARROLLO DE LOS EVENTOS
ELABORANDO DIRECTORIOS Y BASES DE DATOS SOBRE LOS CLIENTES, PROVEEDORES, DISTRIBUIDORES,
PONENTES, EXPOSITORES Y ORGANIZADORES UTILIZANDO HERRAMIENTAS TECNOLOGICAS DE
INFORMACION PARA EL SEGUIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES PROGRAMADAS Y PARA ENVIAR LOS
DOCUMENTO DE MEMORIAS AL FINALIZAR EL EVENTO

PROGRAMA EVENTOS COMERCIALES DE ACUERDO CON LA DISPONIBILIDAD DE TIEMPO, A PROPOSITOS Y
RESULTADOS DE LAS ACTIVIDADES DE RELACIONES PUBLICAS CON LOS CLIENTES TENIENDO EN CUENTA
LOS ASPECTOS DE COMUNICACION, LOGISTICA Y GENERACION DE INFORMACION DENTRO DE LAS FECHAS
SENALADAS Y LA PROGRAMACION ESTABLECIDA.

DISENA LA CAMPANA DE DIFUSION DEL EVENTO, CON BASE EN EL PROGRAMA DE PUBLICIDAD Y DE
PROMOCION DE LA EMPRESA ENVIANDO INFORMACION A LOS MEDIOS Y A LA OFICINA DE PRENSA SOBRE
LOS DETALLES DEL STAND Y EL MATERIAL INFORMATIVO Y FOTOGRAFICO DE ACUERDO CON EL OBJETIVO
DEL EVENTO SEGUN EL PRESUPUESTO ASIGNADO POR LA EMPRESA,

ANALIZA LOS TERMINOS DE CONTRATACION DE LOS ESPACIOS Y MEDIOS DE APOYO DE ACUERDO CON LAS
EXPECTATIVAS DE CANTIDAD, CALIDAD, COSTO, TIEMPO Y DISPONIBILIDAD FIiSICA, FIJANDO LOS
PROCEDIMIENTOS DEL CONTRATO DE LOS PONENTES DE ACUERDO CON LOS SERVICIOS GENERALES
REQUERIDOS Y LOS MEDIOS DE COMUNICACION QUE CUBRIRAN EL EVENTO.

REALIZA CONTRATOS FRENTE A LOS REQUERIMIENTOS DE UN EVENTO DE ACUERDO CON LA REVISION DEL
CUMPLIMIENTO DE LOS TERMINOS DE NEGOCIACION, EL PRESUPUESTO Y LAS NORMAS LEGALES PARA
GARANTIZAR LA CALIDAD DEL SERVICIO, SEGUN LAS POLITICAS DE LA ORGANIZACION.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

| VERSION DE "
CcODIGO: LA NGL DENOMINACION
260101014 1 DISENAR PROTOTIPOS DE PRODUCTOS Y/O SERVICIOS QUE SATISFAGAN LAS

NECESIDADES Y REQUERIMIENTOS DE LOS CLIENTES Y CUMPLAN LA
NORMATIVIDAD LEGAL VIGENTE.

'DURACION ESTIMADA
PARA EL LOGRO DEL ' ‘ : - 180 horas
APRENDIZAJE (en horas)

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

DESARROLLAR EL NOMBRE Y LA MARCA DEL PRODUCTO O SERVICIO TENIENDO EN CUENTA SUS
CARACTERISTICAS Y LOS RESULTADOS DE LA INVESTIGACION.

ESTABLECER PARAMETROS PARA EL DISENO DEL EMPAQUE Y ENVASES DEL PRODUCTO O SERVICIO DE
ACUERDO CON LAS CARACTERISTICAS DEL MISMO.

DEFINIR LAS ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO DE ACUERDO CON LOS RESULTADOS DEL
ESTUDIO DE FACTIBILIDAD Y EL MERCADO DEFINIDO.
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3. CONOCIMIENTOS
3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS '

NATURALEZA Y CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS.

CARACTERISTICAS EXTRINSECAS E INTRINSECAS DE PRODUCTOS O SERVICIOS.

ASPEGTOS PSICO-SOCIALES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

INFRAESTRUCTURA Y TECNOLOGIA EMPRESARIAL.

SOFTWARE APLICADO A DISENO.

PLANEACION, DESARROLLO Y TECNICAS DE EVALUACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

CARACTERISTICAS DEL MERCADEO: CLIENTE, PRECIO, COMUNICACION Y DISTRIBUCION

EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

ASPECTOS TECNICOS TECNOLOGICOS Y LEGALES DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS.

PROTOTIPO DE PRODUCTOS. FICHA TECNICA DE PRODUCTOS O SERVICIOS. FACTORES EN EL DISENO DE
PRODUCTOS.

OFERTA Y DEMANDA

PRUEBAS DE CONCEPTO

TECNICAS DE DISENO, BOCETACION Y PLANIMETRIA

NUMERO MUNDIAL DE ARTICULO COMERCIAL EAN. UCC- GTIN.

NATURALEZA Y CLASIFICACION DE EMPAQUES Y ENVASES. TIPOS DE EMPAQUES Y ENVASES. ROTULACION
DE EMPAQUES Y ENVASES. DISENO DEL EMPAQUE Y ENVASE. (B, D, E). TIPOS DE MATERIALES PARA
EMPAQUES Y ENVASES. FUNCION DEL EMPAQUE EN EL MERCADEO. RECICLAJE DE EMPAQUES Y ENVASES.
 PRUEBA DE CAMPO DE EMPAQUES Y ENVASES

TECNICAS DE DISENO

ESTANDARES DE CALIDAD DE EMPAQUES Y ENVASES

NORMAS iSO, LEGALES Y AMBIENTALES DE LOS EMPAQUES, ENVASES Y EMBALAJES.

LEY DE METROLOGIA Y NORMALIZACION

POLITICA DE COMUNICACION COMERCIAL EN LA EMPRESA PARA EMPAQUES

TECNICAS Y TECNOLOGIAS APLICADAS AL DISENO DE EMPAQUES Y ENVASES

LEGISLACION COMERCIAL, NACIONAL E INTERNACIONAL FRENTE A LOS NOMBRES Y MARCAS.

SiMBOLOS, EMBLEMAS Y CARACTERES QUE IDENTIFICAN EL NOMBRE Y LA MARCA DE PRODUCTOS Y
1 SERVICIOS

CARACTER TECNICO Y PSICO-SOCIAL DE LA MARCA
POLITICA DE MANEJO

OBJETIVOS DE COMUNICACION Y VENTAS
ORGANISMOS DE LEGISLACION Y CONTROL FRENTE A LAS MARCAS: CAMARA DE COMERCIO, ICONTEC,
MINISTERIO DE DESARROLLO, SUPERINTENDENCIAS MINISTERIO DEL MEDIO AMBIENTE, INVIMA
PROCEDIMIENTOS DE INSCRIPCION, REGISTRO, MODIFICACION, CONTROL Y RESTRICCIONES DE LOS
NOMBRES Y MARCAS. VALOR DE LA MARCA. MARCAS Y PATENTES. PRUEBA DE CONCEPTO DE LA MARCA Y
NOMBRE

TEORIA DEL COLOR

TECNICAS DE DISENO

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

ESTABLECER LAS ESPECIFICACIONES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS CON BASE EN EL ANALISIS
TECNICO, COMERCIAL Y DE INFORMACION DE MERCADO.
CARACTERIZAR LOS PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LOS FACTORES PSICO-SOCIALES,
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AMBIENTALES Y LEGALES.
CARACTERIZAR LOS PRODUCTOS O SERVICIOS A DESARROLLAR TENIENDO EN CUENTA LA DEMANDA Y
FACTORES DE EXITO DEL MERCADO.

CARACTERIZAR LOS PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LA INFRAESTRUCTURA DE LA
EMPRESA.

CARACTERIZAR LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA SUS PROPIEDADES FISICO QUIMICAS
Y FISIOLOGICAS

DEFINIR LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN EL TIEMPO, COSTOY CAPITAL DE TRABAJO DE LA EMPRESA.
CARACTERIZAR LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA SUS PROPIEDADES FiSICO QUIMICAS
Y FISIOLOGICAS.

CARACTERIZAR EL PRODUCTO O SERVICIO TENIENDO EN CUENTA LA CLASIFICACION ARANCELARIA, EL
NOMBRE, LA MARCA, EL EMPAQUE, ETIQUETADO Y DIMENSIONES.

ASIGNAR NOMBRES A LOS PRODUCTOS O SERVICIOS REFLEJANDO IDENTIDAD, IMAGEN Y GARANTIA.
ASIGNAR NOMBRES A LOS PRODUCTOS O SERVICIOS FACILITANDO SU RECORDACION, IDENTIFICACION Y
PROGRAMACION.

SUGERIR NOMBRES ADAPTABLES A CUALQUIER MEDIO DE PUBLICIDAD Y QUE REUNAN LOS REQUISITOS
INDISPENSABLES PARA SU REGISTRO Y DIFUSION.

DETERMINAR LAS MARCAS Y NOMBRES SEGUN LOS SEGMENTOS DEL MERCADO Y LOS RESULTADOS DE LA
INVESTIGACION.

ASIGNAR EL NOMBRE AL PRODUCTOQ O SERVICIO DE MANERA QUE FACILITE LAS ACCIONES DE PROMOCION
Y VENTA DE LA EMPRESA.

DEFINIR EL NOMBRE Y LA MARCA DEL PRODUCTO O SERVICIO DE MANERA QUE SE DIFERENCIEN FRENTE A
LOS DE LA COMPETENCIA.

DISENAR LA MARCA Y NOMBRES DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS TENIENDO EN CUENTA LOS SIMBOLOS,
SIGNOS, TEXTOS Y COLORES ESTABLECIDOS EN LAS POLITICAS Y OBJETIVOS DE LA COMUNICACION.
SUGERIR EL EMPAQUE O ENVASE CON BASE EN CARACTERISTICAS, CALIDAD Y MATERIALES, ADECUADOS AL
TIPO DE PRODUCTO.

ESTABLECER LA NATURALEZA Y TIPO DE EMPAQUE O ENVASE PARA UN PRODUCTO ESPECIFICO DE
ACUERDO CON LA NORMATIVIDAD VIGENTE.

DETERMINAR LOS EMPAQUES O ENVASES TENIENDO EN CUENTA LOS MATERIALES, TIPO DE EMPAQUE O
ENVASE, RESISTENCIA, REUTILIZACION Y REQUERIMIENTOS AMBIENTALES.

AJUSTAR LOS PARAMETROS PARA EL DISENO DE LOS EMPAQUES O ENVASES A LOS ELEMENTOS DE
COMUNICACION VISUAL Y CORPORATIVA DE LA EMPRESA.

DEFINIR LOS TIPOS DE EMPAQUES O ENVASES SEGUN SU PESO, VOLUMEN Y RESISTENCIA DE LOS

4. CRITERIOS DE EVALUACION

CARACTERIZA LAS ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO O SERVICIO, DE ACUERDO CON EL ESTUDIO
TECNICO DE FABRICACION Y LO COMPARA CON LOS RESULTADOS DEL ESTUDIO DE MERCADO Y
FACTIBILIDAD TECNICA.

REALIZA EL INFORME DE LAS PROPUESTAS PARA EL DISENO DEL EMPAQUE, TENIENDO EN CUENTA LA
NORMA AMBIENTAL, LEGAL Y LA NORMA ISO PARA EMPAQUES.

OBSERVA EL PROCESO DE CREACION Y DESARROLLO DE NOMBRES Y MARCAS TENIENDO EN CUENTA
ASPECTOS TECNICOS, LEGALES Y DE MERCADO.
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1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

: . | VERSION DE :
CODIGO: LA NCL | DENOMINACION
260101016 1 PLANEAR ACTIVIDADES DE MERCADEO QUE RESPONDAN A LAS NECESIDADES
Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES Y A LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

DURACION ESTIMADA ‘
PARA EL LOGRO DEL : 180 horas

APRENDIZAJE (en horas)
k 2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE:

DENOMINACION

ESTABLECER PROCESO DE EVALUACION DEL PLAN DE ACCION DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS DEL PLAN
DE MERCADEO.

DISENAR INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CONSIDERANDO LA RELACION COSTO
BENEFICIO INTEGRADO, DE ACUERDO CON OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

DIAGNOSTICAR EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO, GARANTIZANDO LA UTILIZACION DE FUENTES
CONFIABLES Y FIDEDIGNAS DE LA INVESTIGACION, SEGUN POLITICAS DE LA EMPRESA.

ESTRUCTURAR ESTRATEGIAS DE MERCADEO ORIENTADAS A GARANTIZAR MERCADEO RESPONSABLE,
SEGUN INDICADORES DE GESTION.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIA. TIPOS DE INFORMACION: PRIMARIA Y SECUNDARIA. FUENTES DE
INFORMACION: INTERNAS Y EXTERNAS.

HERRAMIENTAS DE DIAGNOSTICO: DOFA, METAPLAN, NTC 1800, iSO 9000 - 2000

CONCEPTO DE VARIABLE Y TIPO DE VARIABLES DE MERCADEO

ENTORNO EMPRESARIAL

MACROAMBIENTE

NIVEL DE IMPLICACION DE EXPANSION A LOS MERCADOS INTERNACIONALES: ETNOCENTRICISMO,

POLICENTRICISMO Y REGROCENTRICISMO

ENTORNO ECONOMICO: EL PIB, RENTAS DE CAPITAL, EVOLUCION DE LOS PRECIOS, TASAS DE DESEMPLEO,
BALANZA DE CUENTAS CORRIENTES, MONEDA, RESERVAS DE DIVISAS, DERECHOS Y ARANCELES, TASAS DE
INTERES, INFLACION, BALANZA COMERCIAL, NIVEL DE ENDEUDAMIENTO, DEFLACTACION Y DEVALUACION.
ENTORNO GEOGRAFICO E INFRAESTRUCTURA DEL MERCADO: UBICACION Y TAMANO, LATITUD, FRONTERAS,
VEGETACION, LONGITUD, ACCESOS, PUERTOS DE ENTRADA, DISTANCIAS, MODOS DE TRANSPORTE,
SISTEMA FLUVIAL, VARIACIONES DE CLIMA, TOPOGRAFIA Y OROGRAF[A

ANALISIS INTERNO DE LA EMPRESA: ESTRUCTURA DEL ENDEUDAMIENTO, ROTACION DE CAPITAL, LIQUIDEZ,
ROTACION DE STOCKS, RENTABILIDAD FINANCIERA Y OPERATIVA, COSTOS Y PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
O SERVICIOS

ANALISIS EXTERNO: MERCADOS, COMPETENCIA NACIONAL E INTERNACIONAL, DEMANDA Y OFERTA,
ESTRUCTURA DE LOS SISTEMAS DE DISTRIBUCION, CLIMA POLITICO, ECONOMICO Y SOCIAL DE LOS
MERCADOS, REGLAMENTACION Y NORMATIVIDAD
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ENTORNO POLITICO LEGAL: CONTROL DE PRECIOS Y CAMBIOS, COSTO DE CREDITOS, LEGISLACION
ECONOMICA Y SOCIAL.

ENTORNO CULTURAL: VALORACION IDIOMATICA, ANALFABETISMO E INSTRUCCION

POLITICAS Y OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

ESTRUCTURA FUNCIONAL DE MERCADEO

FORMATOS COMERCIALES

CONCEPTO, TIPOS Y PARTES DE UN DIAGNOSTICO. METODOLOGIA PARA LA ELABORACION DE
DIAGNOSTICOS. MATRICES Y HERRAMIENTAS DE DIAGNOSTICO.

CONCEPTO DE INDICADOR Y ESTANDAR

RAZONES, PROPORCIONES Y PORCENTAJES

INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO: EFICIENCIA, EFECTIVIDAD Y EFICACIA. TIPOS DE
INDICADORES: VARIACION, PARTICIPACION, RENTABILIDAD, EVOLUCION Y CRECIMIENTO SOFTWARE
APLICADO PARA CONSTRUIR INDICADORES

TABLAS Y GRAFICOS. INTERPRETACION Y ANALISIS DE DATOS DE INDICADORES. PROYECCION, REGRESION
Y CORRELACION

INDICADORES ECONOMICOS Y FINANCIEROS DEL. MERCADO NACIONAL E INTERNACIONAL.

PLANEACION ESTRATEGICA Y METODOS

CONCEPTO Y TIPOS DE PLANES

POLITICAS, MISION, VISION Y OBJETIVOS ORGANIZACIONALES

TIPOS DE ESTRATEGIAS. SOFTWARE PARA PROGRAMACION DE ESTRATEGIAS.

MATRICES DE ANALISIS Y ACTORES DEL MERCADO

PERFIL DE CLIENTES, COMPETIDORES, CONSUMIDORES Y USUARIOS

SEGMENTACION DEL MERCADO. TIPOS DEL MERCADO.

OFERTA Y DEMANDA

CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS Y EL CICLO DE VIDA DE LOS PRODUCTOS.
CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA

NORMATIVIDAD Y REGLAMENTACION COMERCIAL

LA METODOLOGIA DEL MARKETING MANAGEMENT SIMULATION "BRANDMAPS"
TECNICAS DE CONTROL DE ACCIONES DE MERCADEO

ETAPAS DEL PLAN

PROGRAMACION DE RECURSOS. PRESUPUESTOS. PROGRAMACION DE TIEMPOS. TECNICAS Y
HERRAMIENTAS DE PLANEACION Y PROGRAMACION
ESTANDARES DE DESEMPENO

PLANES DE CONTINGENCIA

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

ESTUDIAR LOS ENTORNOS ECONOMICO, GEOGRAFICO, POLITICO, SOCIAL, CULTURAL Y LEGAL TANTO
NACIONALES COMO INTERNACIONALES PREVIAMENTE A LA ELABORACION DEL DIAGNOSTICO DEL MERCADO
FORMULAR DIAGNOSTICOS PARTIR DE LA INFORMACION HISTORICA Y DE LAS VARIABLES INTERNAS Y
EXTERNAS QUE AFECTAN A LA ORGANIZACION Y AL ENTORNO.
DESARROLLAR DIAGNOSTICOS APLICANDO LAS METODOLOGIAS, TECNICAS Y TECNOLOGICAS EXISTENTES
PARA LA IDENTIFICACION DE VARIABLES INTERNAS Y EXTERNAS Y EVALUACION DE SITUACIONES DEL
MERCADO.

ELABORAR DIAGNOSTICOS QUE REFLEJAN LAS OPORTUNIDADES, FORTALEZAS, AMENAZAS Y DEBILIDADES
DE LA EMPRESA EN EL MERCADO Y ARROJEN INFORMACION DE LAS VARIABLES QUE AFECTAN EL MERCADO

A PARTIR DE LAS ORIENTACIONES, POLITICAS Y OBJETIVOS DE LA EMPRESA.
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ESTRUCTURAR LOS DIAGNOSTICOS TENIENDO EN CUENTA LAS NECESIDADES DE LAS DIFERENTES AREAS
FUNCIONALES Y NIVELES EN LA ORGANIZACION.

DEFINIR INDICADORES PARA LOS DIFERENTES NIVELES DEL MERCADO QUE PERMITEN EVALUAR LA
VARIACION, PARTICIPACION, PENETRACION Y CRECIMIENTO DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS A NIVEL
NACIONAL E INTERNACIONAL. :

SELECCIONAR LAS VARIABLES PARA ESTABLECER INDICADORES TENIENDO EN CUENTA LA COMPATIBILIDAD
DE RELACION Y ANALISIS

FIJAR LOS INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION TENIENDO EN CUENTA EL FORMATO COMERCIAL DEL
NEGOCIO, LOS PROCESOS, LAS UNIDADES, LOS TIEMPOS, LOS COSTOS E INGRESOS DE LAS AREAS
FUNCIONALES DE MERCADEO EN LA EMPRESA.

ESTABLECER INDICADORES QUE PERMITAN MEDIR LA PARTICIPACION DE LA EMPRESA EN EL MERCADO, LA
RENTARILIDAD DEL CAPITAL INVERTIDO Y EL DESARROLLO DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS DURANTE LAS
DIVERSAS ETAPAS DEL CICLO DE VIDA. SELECCIONAR LAS VARIABLES PARA ESTABLECER INDICADORES
TENIENDO EN CUENTA LA COMPATIBILIDAD DE RELACION Y ANALISIS

PROYECTAR INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE MERCADEO CON BASE EN EL ANALISIS DE LOS
RESULTADOS ANTERIORES Y LAS FUENTES DE INFORMACION EXISTENTES CON EL FIN DE COMPARAR LO
PRESUPUESTADO FRENTE A LO REALIZADO EN LAS DIFERENTES AREAS DE GESTION DEL MERCADEO.
DETERMINAR LOS INDICADORES CON BASE EN LAS VENTAS Y COSTOS DEFINIDOS EN EL PLAN DE
MERCADEO PARA UN PERIODO DETERMINADO, TENIENDO EN CUENTA LAS POLITICAS Y OBJETIVOS DE LA
ORGANIZACION Y NECESIDADES DEL MERCADO, APLICANDO PARA SU CALCULO LAS TECNICAS Y
TECNOLOGIAS EXISTENTES.

EVALUAR LAS VARIABLES CULTURALES DE LA REGION O PAIS A INCURSIONAR CON EL FIN DE IDENTIFICAR
LOS ASPECTOS A TENER EN CUENTA EN LA FORMULACION DE LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION
PARA EL MERCADO SELECCIONADO.

TOMAR LA MISION, VISION, OBJETIVOS, POLITICAS, ESTRATEGIAS CORPORATIVAS Y POSICION DESEADA POR
LA EMPRESA DENTRO DE LOS MERCADOS COMO PUNTO DE PARTIDA PARA DISENAR EL PLAN ESTRATEGICO
DE NEGOCIOS.

ANALIZAR LAS FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y AMENAZAS DE LA EMPRESA EN EL
CONTEXTO NACIONAL E INTERNACIONAL EN RELACION CON LOS PRODUCTOS O SERVICIOS, LAS UNIDADES
DE NEGOCIOS, EL POTENCIAL DE MERCADO, EL MERCADO META Y LA COMPETENCIA, PARA IDENTIFICAR LAS
VENTAJAS COMPETITIVAS Y LAS POSIBILIDADES DE VENTA Y EXPORTACION.

EVALUAR LA TECNOLOGIA, CALIDAD Y PRESENTACION DEL PRODUCTO, SERVICIO AL CLIENTE, LOGISTICA
DE DISTRIBUCION, ESTRUCTURA DE COSTOS Y PRECIOS, PARA DETERMINAR LA COMPETITIVIDAD DE LA
COMPARNIA Y DE SUS PRODUCTOS.

INVESTIGAR LA POSICION DE LA EMPRESA, LAS VENTAJAS COMPETITIVAS, LAS CARACTERISTICAS
DIEERENCIADORAS Y COMUNES EN CADA UNO DE LOS MERCADOS ANTES DE FORMULAR EL PLAN
ESTRATEGICO DE MERCADEO.

FORMULAR ESTRATEGIAS ANALIZANDO LAS BARRERAS EN CUANTO A MARCAS, PRECIOS, LEALTAD DE LOS
CLIENTES, DIFICULTAD DE ACCESO A LAS MATERIA PRIMAS, CANALES DE DISTRIBUCION ESTABLECIDOS Y
SUBSIDIOS O RESTRICCIONES GUBERNAMENTALES.

AJUSTAR LAS ESTRATEGIAS A LOS RECURSOS, PRESUPUESTOS, TIEMPOS, INDICES DE DESEMPENO DEL
MERCADO, CONDICIONES Y REGLAMENTACIONES DE LOS MERCADOS NACIONALES E INTERNACIONALES E
INDICADORES Y PARAMETROS DE SEGUIMIENTO Y CONTROL ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION.
PROPONER PLANES ESTRATEGICOS QUE ABARQUEN TODAS LAS AREAS FUNCIONALES DE LA ACTIVIDAD DE
MERCADEO NACIONAL E INTERNACIONAL, TENIENDO EN CUENTA LA ESTRUCTURA DE LA ECONOMIA
MUNDIAL EN SUS ASPECTOS INSTITUCIONALES Y COMERCIALES, ECONOMICOS Y GEOGRAFICOS.
FORMULAR EL PLAN DE ACCION A PARTIR DEL DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA TENIENDO EN CUENTA LOS
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CORPORATIVOS TRAZADOS POR LA ORGANIZACION.

DEFINIR EL PLAN DE ACCION COHERENTE CON LOS RECURSOS FISICOS, ECONOMICOS, TECNICOS,
TECNOLOGICOS, Y HUMANOS EXISTENTES EN LA ORGANIZACION, APLICANDO LAS ETAPAS, METODOS,
TECNICAS Y PROCEDIMIENTOS DEFINIDOS PARA ESTA ACTIVIDAD.

PROPONER PLANES DE ACCION QUE CUENTEN CON HERRAMIENTAS DE CONTROL DISENADAS PARA LA
VERIFICACION DE SU EFECTIVIDAD Y ACCIONES DE CONTINGENCIA DE ACUERDO CON LOS RESULTADOS Y
OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

RECOGE INFORMACION DEL MERCADO PARTIR DE DATOS HISTORICOS Y DE LAS VARIABLES INTERNAS Y
EXTERNAS QUE AFECTAN A LA ORGANIZACION Y AL ENTORNO, APLICANDO TECNICAS DE RECOLECCION DE
INFORMACION SECUNDARIA DE ACUERDO CON LOS ASPECTOS OBJETO DE ANALISIS.

EVALUA LA INFORMACION DESDE DIFERENTES PERSPECTIVAS APLICANDO LAS METODOLOGIAS, TECNICAS Y
HERRAMIENTAS DE DIAGNOSTICO PARA LA IDENTIFICACION Y EVALUACION DE SITUACIONES DEL MERCADO
DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA.

IDENTIFICA VARIABLES DE MERCADEO Y DE LA EMPRESA QUE ARROJEN INFORMACION RELACIONADA CON
EL FIN DE ESTABLECER INDICADORES Y ESTANDARES DE GESTION DE LAS ACCIONES PARA EVALUAR LOS
RESULTADOS PROPUESTOS EN EL PLAN DE MERCADEO.

RELACIONA VARIABLES DE MERCADEO QUE PLANTEEN RESULTADOS MEDIBLES, MEDIANTE LA APLICACION
DE RAZONES Y PROPORCIONES Y DE ACUERDO CON OBJETIVOS Y METAS DE MERCADEO ESTABLECIDAS EN
EL PLAN

PLANTEA ACCIONES DE MERCADEO PARA LAS DIFERENTES AREAS, TIPOS DE FORMATOS O UNIDADES DE
NEGOCIO A PARTIR DE LOS RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO, CON BASE EN HERRAMIENTAS Y TECNICAS
PARA EL DISENO DE ESTRATEGIAS.

ELABORA PLANES ESTRATEGICOS PARA LAS DIFERENTES ACCIONES DE MERCADEO CON EL USO DE
MATRICES ESTRATEGICAS Y CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DE LOS OBJETIVOS Y POLITICAS DE LA
EMPRESA.

IDENTIFICA RECURSOS PARA LA EJECUCION DEL PLAN UTILIZANDO TECNICAS Y HERRAMIENTAS PARA LA

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

: . VERSION DE
CODIGO: LA NCL DENOMINACION
260101018 2 IMPLEMENTAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS DE ACUERDO CON
LAS NECESIDADES DE INFORMACION DE LAS SUBAREAS Y LOS OBJETIVOS DE
LA EMPRESA.

DURACION ESTIMADA L '
PARA EL LOGRO DEL . : 140 horas

APRENDIZAJE (en horas)
‘ 2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

MANTENER ACTUALIZADA LA BASE DE DATOS A PARTIR DE LA EVALUACION DE LOS INFORMES DE
DIFERENCIAS PRESENTADAS ENTRE LA INVESTIGACION DE MERCADOS Y LAS NECESIDADES DE
INFORMACION DEL SISTEMA Y SUBSISTEMAS DE MERCADEO DE LA ORGANIZACION.
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RECOLEGTAR Y CLASIFICAR INFORMACION CON VERACIDAD, FIDEDIGNIDAD DE LAS FUENTES, DEE ACUERDO
CON LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS EN LA PLANEACION ESTRATEGICA DE LA ORGANIZACION

CONSTITUIR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADEO SEGUN LOS OBJETIVOS DE LAS ACTIVIDADES DEL

PLAN DE MERCADO
: ' 3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

GENERALIDADES DEL SIM CONCEPTO, IMPORTANCIA, NECESIDADES DE INFORMACION

SISTEMAS DE RECOLECCION DE DATOS: SUBSISTEMA DE: DATOS INTERNOS. DE INTELIGENCIA,
INVESTIGACION DE MERCADOS, SUBSISTEMA DE APOYO A LAS DECISIONES DE MERCADEO
&#61485; TIPOS : NUMEROS DE TELEFONOS GRATUITOS 018000, FAX, MERCADEO DE RESPUESTA DIRECTA,
TELEVISION INTERACTIVA, E-MAIL, INFOCOMERCIALES, TABLEROS ELECTRONICOS DE ANUNCIOS, SERVICIOS
DE INFORMACION EN LINEA, INTERNET

DATOS: CONCEPTO INTERNOS (TIPOS DE CLIENTES, CONSUMO, AREA GEOGRAFICA, ANTIGUEDAD,
DISTRIBUCION, AGENTES DE VENTAS, VOLUMENES DE VENTA) EXTERNOS FUENTES: PRIMARIA SECUNDARIA
TIPOS : CUALITATIVOS CUANTITATIVOS. BASES DE MERCADEO

&#61485: DEPURACION Y HOMOGENIZACION: FORMATOS DIAGNOSTICOS PREVIOS. NORMALIZACION
ESTANDARES

REGISTRO DE LA INFORMACION: CARACTERISTICAS .RELACIONAL, COMUNICACION, INTER CONECTIVIDAD,
CENTRALES TELEFONICAS. HISTORICOS. :
&#61485; MANEJO DE SOFTWARE DE DATOS DE MERCADEO:

BASE DE DATOS: ESTRUCTURA DEL SIM(PRECIOS, GASTOS PUBLICITARIOS, VENTAS, COMPETENCIA,
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR, TENDENCIAS DEL MERCADO, GASTOS DE DISTRIBUCION,
&#61485; VARIABLES Y TIPOS: DISENO GUIONES TELEMERCADEO TABLAS Y MOTORES DE BUSQUEDA
&#61485; COMPONENTES: TABLAS, CUADROS DE REGISTRO. CAMPOS FORMATOS

&4#61485; GENERACION DE MULTIPLES: REPORTES Y ESTADISTICAS, VOLUMENES DE DATOS. FLEXIBLE DE
MODIFICAR.

&#61485; PAQUETES Y MODELOS ESTADISTICOS: ANALISIS DE DATOS.,

&#61485: USOS: IDENTIFICACION DE CLIENTES ACTUALES -POTENCIALES DE BIENES Y SERVICIOS DE LA
ORGANIZACION.

8#61485: PROCEDIMIENTOS DE RETROALIMENTACION: ACTUALIZACION DE FICHEROS CAMPOS DE FECHAS
ASIGNACION DE TIEMPOS ELIMINACION. TIPO DE REGISTRO

&#61485; ANALISIS Y PROCESAMIENTO: PAQUETES Y MODELOS ESTADISTICOS.

&#61485: ALERTAS Y TIEMPOS: ACTUALIZACION O ELIMINACION DE DATOS, DE ACUERDO CON EL TIPO DE
REGISTRO -MEDIOS DE COMUNICACION: SOPORTE DE VERIFICACION Y ACTUALIZACION.

SIM DE LA EMPRESA! ANALISIS DEL ENTORNO INTERNO Y EXTERNO. ACTUALIZACION DE INFORMACION.
VOLUMENES.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

CAPTURAR LOS DATOS MEDIANTE LA UTILIZACION DE LOS SISTEMAS EXISTENTES

SOMETER LOS DATOS A DIAGNOSTICOS PREVIOS Y NORMALIZADOS DE ACUERDO A LOS ESTANDARES
ESTABLECIDOS

DIAGNOSTICAR LOS DATOS CAPTURADOS A TRAVES DE PROGRAMAS, PARA LUEGO PROCEDER A SU
NORMALIZACION DE ACUERDO A LOS ESTANDARES QUE SE HAYAN ESTABLECIDO.
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CONSIDERAR LOS DATOS INTERNOS SOBRE TIPOS DE CLIENTES POR CONSUMO, POR AREA GEOGRAFICA,
POR ANTIGUEDAD, POR DISTRIBUCIONES, POR AGENTES DE VENTAS, POR VOLUMENES DE VENTA.
CONSIDERAR LOS DATOS SOBRE PRECIOS, GASTOS PUBLICITARIOS, VENTAS, COMPETENCIA,
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR, TENDENCIAS DEL MERCADO, GASTOS DE DISTRIBUCION, PARA
ESTRUCTURAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS.

DEPURAR Y HOMOGENIZAR LOS DATOS DE ACUERDO CON EL FORMATO ESTABLECIDO, ANTES DE SER
INCORPORADOS A LAS BASES DE DATOS DEL SISTEMA

RECOLECTAR LOS DATOS PARA LA ESTRUCTURACION DEL SISTEMA DE INFORMACION DE MANERA
SISTEMATICA Y REGISTRARLOS CLARAMENTE PARA QUE PUEDAN REVISARSE CON POSTERIORIDAD.
ANALIZAR Y PROCESAR LOS DATOS DE LOS REGISTROS INTERNOS O DE SERVICIOS EXTERNOS DE
INFORMACION Y LOS INFORMES MEDIANTE PAQUETES Y MODELOS ESTADISTICOS

VERIFICAR QUE LOS REGISTROS CONTENGAN CAMPO CON LA FECHA EN LA CUAL EL REGISTRO FUE
INCORPORADO A LA BASE DE DATOS DE MERCADEO(BDM) Y UN CAMPO

ESTABLECER LOS PROCEDIMIENTOS DE ALERTA PARA IDENTIFICAR EL TIEMPO DE ACTUALIZACION O
ELIMINACION DE DATOS, DE ACUERDO CON EL TIPO DE REGISTRO

ACTUALIZAR LAS BASES DE DATOS PERIODICAMENTE A TRAVES DE LOS DIVERSOS MEDIOS DE
COMUNICACION

ESTRUCTURAR LLAS BASES DE DATOS CON INFORMACION PRIMARIA Y SECUNDARIA DE FUENTES INTERNAS Y
EXTERNAS A LA ORGANIZACION.

REGISTRAR LA INFORMACION DE LA BASE DE DATOS EN TABLAS Y CUADROS QUE PERMITAN OBTENER
NUEVA INFORMACION DESDE DIFERENTES PERSPECTIVAS Y COMO RESULTADO DE LA INTERRELACION
ENTRE ELLAS

MANTENER LA INFORMACION DE LAS BASES DE DATOS EN FORMA ORGANIZA Y BAJO LOS PARAMETROS DE
SEGURIDAD EXIGIDOS POR LA ORGANIZACION

MANEJAR LAS BASES DE DATOS APLICANDO LAS TECNICAS Y TECNOLOGIA EXISTENTES PARA TAL FIN Y
BAJO LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION

ORGANIZAR LA BASE DE DATOS CON INFORMACION REQUERIDA POR EL AREA DE MERCADEO Y LAS DEMAS
AREAS DE LA EMPRESA

CATALOGAR Y ARCHIVAR LA INFORMACION DE LA BASE DE DATOS PARA EL ENVIO DE COMUNICACIONES A
CLIENTES Y USUARIOS.

UTILIZAR LAS BASES DE DATOS PARA LA IDENTIFICACION DE CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES DE LOS

4. CRITERIOS DE EVALUACION

CAPTURA, DEPURA Y HOMOGENIZA DATOS DE MANERA SISTEMATICA, MEDIANTE LA UTILIZACION DE
SISTEMAS DE RECOLECCION DE INFORMACION Y DIAGNOSTICO PREVIO DE ACUERDO CON LOS
ESTANDARES ESTABLECIDOS, PARA LUEGO PROCEDER A SU NORMALIZACION CONSIDERANDO LOS DATOS
INTERNOS Y EXTERNOS EN LA ESTRUCTURA DEL SiM DE LA EMPRESA

RECOLECTA ANALIZA Y PROCESA LOS DATOS DE LOS REGISTROS INTERNOS O DE SERVICIOS EXTERNOS
DE INFORMACION MEDIANTE PAQUETES ESTADISTICOS Y LUEGO VERIFICA QUE LOS REGISTROS
CONTENGAN CAMPO CON LA FECHA EN LA CUAL EL REGISTRO FUE INCORPORADO A LA BASE DE DATOS DE
MERCADEO (BDM) DE LA EMPRESA

ESTABLECE PROCEDIMIENTOS DE ALERTA PARA IDENTIFICAR EL TIEMPO DE ACTUALIZACION O ELIMINACION
DE DATOS PERIODICAMENTE, DE ACUERDO CON EL TIPO DE REGISTRO Y TRAVES DE LOS DIVERSOS MEDIOS
DE COMUNICACION

ESTRUCTURA LAS BASES DE DATOS CON GUIONES PARA TELEMERCADEO SEGUN EL MEDIO A UTILIZAR Y
REGISTRA LA INFORMACION EN TABLAS Y CUADROS PARA OBTENER NUEVA INFORMACION REQUERIDA POR
EL AREA DE MERCADEO Y LAS DEMAS AREAS DE LA EMPRESA, DESDE DIFERENTES PERSPECTIVAS DE LA
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MANEJA Y MANTIENE LA INFORMACION DE LAS BASES DE DATOS EN FORMA ORGANIZADA BAJO LOS
PARAMETROS DE SEGURIDAD, APLICANDO LAS TECNICAS Y TECNOLOGIA EXISTENTES PARA TAL FIN,
CATALOGANDO LA INFORMACION PARA EL ENVIO DE COMUNICACIONES A CLIENTES O USUARIOS,
ARCHIVANDO SUS DATOS PARA LA IDENTIFICACION DE CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES DE LOS BIENES
Y SERVICIOS DE LA ORGANIZACION.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO: VEff'ﬁ(':“LDE DENOMINACION
260101021 2 NEGOCIAR PRODUCTOS Y SERVICIOS SEGUN CONDICIONES DEL MERCADO Y
POLITICAS DE LA EMPRESA.

DURACION ESTIMADA : _ | '
PARA EL LOGRO DEL : , 180 horas
APRENDIZAJE (en horas) ‘

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

REALIZAR EL PROCESO DE LA VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS SIGUIENDO PROCEDIMIENTOS PARA
NEGOCIAR UN PRODUCTO O SERVICIO EN UN MERCADO ESPECIFICO, CONFORME A LAS POLITICAS DE VENTA
Y LOS TERMINOS DE NEGOCIACION.

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION Y CONDICIONES COMERCIALES, DE ACUERDO CON LOS
PARAMETROS LEGALES DE NEGOCIACION Y POLITICAS Y PROCEDIMIENTOS DE LA EMPRESA.

UTILIZAR ESTRATEGIA PARA APOYAR LA PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS SEGUN
PROTOCOLO ESTABLECIDO POR LA EMPRESA

3. CONOCIMIENTOS
3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS .

CARACTERISTICAS DEL MERCADO: TIPOS DE CLIENTES, SEGMENTACION DEL MERCADO DE EMPRESAS|
SEGMENTACION DE LA POBLACION, COMPORTAMIENTO DE CONSUMO DE CLIENTES REALES Y POTENCIALES,
COMPORTAMIENTO DE COMPRA, PERFILES DE CLIENTES.

PRODUCTO O SERVICIO: DEFINICION, OBJETIVOS, TIPOS, CARACTERISTICAS (INTRINSECAS, EXTRINSECAS)
(CLASIFICACION (SEGUN DURABILIDAD Y TANGIBILIDAD), CLASES DE BIENES, LAS MATERIAS PRIMAS Y
PARTES MANUFACTURADAS.

CLASIFICACION INTERNACIONAL DE PRODUCTOS Y SERVICIOS.

EMPAQUES, ENVASES, EMBALAJES: TIPOS
MANUAL DEL FABRICANTE: PROPIEDADES Y BENEFICIOS DEL PRODUCTO O SERVICIO, MARCA MODOS DE
USO O CONSUMO, CUIDADOS EN EL MANEJO Y TRASLADO DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS, CUIDADOS
ESPECIALES.

CERTIFICADOS DE PROVEEDORES SOBRE LOS PRODUCTOS.

POLITICAS COMERCIALES DE PROCEDIMIENTOS.

PRESENTACION: AL CLIENTE, DE LA EMPRESA, DEL VENDEDOR, DEL PRODUCTO, TECNICAS, PROTOCOLO Y
FORMAS.
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MEDIOS DE APOYO EN LA PRESENTACION: MANUALES, CATALOGOS, PLEGABLES Y FOLLETOS.
DEMOSTRACIONES: CONCEPTO, DIRECTAS Y VIRTUALES.

DEGUSTACIONES: TIPOS, FASES, TEST DE ANALISIS SENSORIAL, UMBRALES DE PERCEPCION, DE
IDENTIFICACION Y DIFERENCIAL.

MUESTRA: CONCEPTO, TIPOS (DIRECTA, DIFERIDA, COMERCIAL Y VIRTUAL).

SITIOS DE EXPOSICION: TIPOS DE SUPERFICIES EXPOSITORAS: LOCAL, VIVIENDA, CASETA, TOTEM Y KIOSCO.
LABORES QUE SE EJECUTAN EN LA DEMOSTRACION: UBICACION DE SITIOS PARA DEMOSTRACIONES,
PLANEAMIENTO DE LA DEMOSTRACION, PLAN DE REUNIONES, REUNIONES DE GRUPO, PRUEBAS DE
LABORATORIOS.

LA VENTA: CONCEPTO, OBJETIVOS, PLAN DE VENTA, COBERTURA DE LA VENTA, FASES DE LA VENTA,
TECNICAS (AIDA SPIN).

TECNICAS: RESOLUCION DE CONFLICTOS, DE PERSUASION, DE PROSPECTACION, DE OBJECIONES, DE
CIERRE.

SISTEMAS DE VENTAS: POR AREAS GEOGRAFICAS, POR PRODUCTOS, POR CLIENTES, MIXTAS.

TIPOS DE DECISIONES DE COMPRA: LIMITADA, EXTENSIVA, RUTINARIA

NEGOCIACION: CONCEPTOS, ESTILOS, ESTRATEGIAS, TACTICAS, PROCESO, CLASES, BENEFICIOS
(GARANTIAS, DESCUENTOS, SERVICIO POST VENTA), RELACIONES ENTRE LOS DIVERSOS ACTORES DE LA
NEGOCIACION, RELACIONES ENTRE FABRICANTES Y DISTRIBUIDORES: TRADE MARKETING, CUSTOMER
RELATION SHIP MANAGEMENT.

RIESGOS EN LA NEGOCIACION: RESTRICCIONES, VALIDEZ DE LA OFERTA, PERMANENCIA EN EL MERCADO,
CONDICIONES DE TIEMPO Y DEVOLUCION.

FORMA DE RELAGION CON CLIENTES PARA REALIZAR LA VENTA: PERSONAL, TELEFONICA, VIRTUAL
CANALES Y ESTRATEGIAS DE VENTA Y DISTRIBUCION: VENTA PERSONAL, VENTA DIRECTA, VENTA
MULTINIVEL, E-COMMERCE, TELEVENTA, VENTA POR CATALOGO, VENTA POR CORREO.
E-COMMERCE: CONCEPTO, TIPOS (B2B, B2C, C2C, C2B, B2G), LEYES QUE RIGEN EL COMERCIO PRESENCIAL
Y ELECTRONICO.

SOFTWARE DE APOYO A LA GESTION DE VENTAS: INTERNET, PROGRAMAS Y NAVEGADORES

TECNICAS DE PLANTEAMIENTO PSICOCIBERNETICA O TECNICA DE SIMULACION CEREBRAL.

TECNICAS PARA EL DESARROLLO DE LA MOTRICIDAD GRUESA, DISTANCIA, VELOCIDAD Y CALIDAD

TECNICAS DE LIBERACION Y MANEJO DEL ESTRES

MANEJO DEL VOCABULARIO EN INGLES PARA EL CIERRE DE VENTA DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
TECNICAS DE EXPRESION ORAL Y ESCRITA: LA COMUNICACION: VERBAL Y NO VERBAL, BARRERAS EN LA
COMUNICACION, FACTORES PSICOLOGICOS, FACTORES SOCIOLOGICOS, FACTORES AMBIENTALES Y
FACTORES TECNICOS

RELACIONES HUMANAS: TECNICAS, RELACIONES INTERPERSONALES, AUTO IMAGEN, COMUNICACION.

EL EFECTO DEL LENGUAJE CORPORAL SOBRE LAS RELACIONES: LENGUAJE CORPORAL, FORMAS DE
SALUDAR, CONTACTO VISUAL, EXPRESIONES FACIALES, VESTUARIO, IMAGEN CORPORAL, CALIDAD DE LA
VOZ Y ESTRATEGIAS CONVERSACIONALES QUE FORTALEGEN LAS RELACIONES.

ACUERDOS COMERCIALES: CONCEPTO, TIPOS, CARACTERISTICAS Y USOS.

TIPOS DE ACUERDOS COMERCIALES: CONCESION, FRANQUICIA, LEASING, EN DEPOSITO, A TERMINO FIJO,
COMISION, SOCIEDADES DE INTERMEDIACIONES.
CONDICIONES COMERCIALES NACIONALES E INTERNACIONALES EN RELACION CON VARIABLES COMO:
PRECIOS, FORMAS DE PAGO Y PLAZOS, IMPUESTOS Y SEGUROS, DESCUENTOS DERECHOS ARANCELARIOS,
TRANSPORTE Y GASTOS DE ENVIO, MERCADO CAMBIARIO Y DE DIVISAS: TASAS DE CAMBIO, DEPRECIACION
MONETARIA, INFLLACION, REEVALUACION, GARANTIAS, TASAS DE INTERES, NACIONAL: NOMINAL Y EFECTIVA
E INTERNACIONAL : LIBOR, PRIME RATE, SPREAD.

CONTRATOS: CONCEPTO, PARTES, TIPOS (ABSOLUTO, LIMITADO, GENERAL Y ESPECIAL), ELEMENTOS DE UN
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DERECHOS, REFORMAS DEL CONTRATO, CONFIDENCIALIDAD Y TERMINACION.

ASPECTOS LEGALES DE LA NEGOCIACION NACIONALES, INTERNACIONALES, NORMAS CAMBIARIAS Y DE
COMERCIO NACIONAL E INTERNACIONAL.

INSTRUMENTOS DE CARACTER LEGAL Y CONTRACTUAL: CARTAS DE CREDITO, PAGARES, POLIZAS DE
CUMPLIMIENTO, MANUALES DE ENVIO: NACIONALES E INTERNACIONALES.

ENTIDADES REGULADORAS: CAMARAS DE COMERCIO, MINISTERIOS, EMBAJADAS, BANCOS GREMIOS.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

CONTACTAR A CLIENTES POTENCIALES QUE POSEEN EL PERFIL

PRESENTAR A LOS CLIENTES LOS BENEFICIOS Y CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS
APOYADOS CON EL USO DE CATALOGOS, MANUALES, PROGRAMAS O NAVEGADORES

ARGUMENTAR SOBRE LAS CARACTERISTICAS DISTINTIVAS DE EXCLUSIVIDAD E INNOVACION BONDADES Y
NECESIDADES QUE SATISFACEN Y RESUELVEN LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

RESPALDAR MEDIANTE CERTIFICACION DEL PRODUCTOR LA INFORMACION SOBRE EL PRODUCTO O
SERVICIO A PRESENTAR

PLANTEAR LA INFORMACION SOBRE GARANTIAS Y SERVICIO POSTVENTA PARA LOS PRODUCTOS
ADQUIRIDOS.

INFORMAR A LOS CLIENTES SOBRE DISPONIBILIDAD Y CONDICIONES DE ENTREGA

DETERMINAR EL ESCENARIO FISICO Y DE COMUNICACION PARA LA PRESENTACION Y DEMOSTRACION DE
PRODUCTOS O SERVICIOS

PREPARAR ESTRATEGIAS DE PRESENTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS

REFORZAR LA INFORMACION SOBRE LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS CON DEMOSTRACIONES, MUESTRAS,
DEGUSTACIONES Y EXHIBICIONES.

IDENTIFICAR MOTIVACIONES, OBJETIVOS E INTERESES DE LAS PARTES

INTERPRETAR EL INTERES Y DECISION DE COMPRA POR PARTE DEL CLIENTE

APLICAR ESTRATEGIAS DE VENTA Y NEGOCIACION

ESTRUCTURAR LA ARGUMENTACION FRENTE A LAS PREGUNTAS Y OBJECIONES

ESCUCHAR PREGUNTAS Y OBJECIONES DE LOS CLIENTES

MANEJAR LAS SITUACIONES EMBARAZOSAS O DE RIESGO GENERADAS DURANTE LA VENTA

LOGRAR LA PARTICION ACTIVA Y CONVICCION DEL CLIENTE

REALIZAR LAS NEGOCIACIONES A TRAVES DEL MEDIO DE COMUNICACION ESTABLECIDO POR LA
ORGANIZACION

CERRAR LA VENTA SEGUN ACUERDO ENTRE LAS PARTES

IDENTIFICAR LOS ACUERDOS ENTRE PRODUCTORES, PROVEEDORES, DISTRIBUIDORES Y CLIENTES
DETERMINAR CONDICIONES DE INTERMEDIACION

ESTABLECER LOS TERMINOS DE LA NEGOCIACION DE ACUERDO CON POLITICAS Y MARCO LEGAL
PLANTEAR CONDICIONES COMERCIALES DE NEGOCIACION AL CLIENTE

FORMULAR BENEFICIOS Y RIESGOS EN LA NEGOCIACION

ACORDAR TERMINOS DE NEGOCIACION

IDENTIFICAR LOS INSTRUMENTOS DE CARACTER LEGAL Y CONTRACTUAL

4. CRITERIOS DE EVALUACION

PRESENTA Y ARGUMENTA A LOS CLIENTES LOS BENEFICIOS Y CARACTERISTICAS DE LOS PRODUCTOS Y
SERVICIOS APOYADO CON EL USO DE CATALOGOS, MANUALES, PROGRAMAS O NAVEGADORES
PREPARA ESTRATEGIAS DE PRESENTACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS ACUDIENDO A
DEMOSTRACIONES, MUESTRAS, DEGUSTACIONES Y EXHIBICIONES.
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INFORMA A LOS CLIENTES SOBRE DISPONIBILIDAD, CONDICIONES DE ENTREGA, GARANTIAS Y SERVICIO
POSTVENTA PARA LOS PRODUCTOS ADQUIRIDOS.

INTERPRETA MOTIVACION, INTERES Y DECISION DE COMPRA POR PARTE DEL CLIENTE

APLICA ESTRATEGIAS DE VENTA'Y NEGOCIACION APOYADO EN MEDIO DE COMUNICACION ESTABLECIDO
POR LA ORGANIZACION

MANEJA SITUACIONES EMBARAZOSAS FRENTE A LAS PREGUNTAS Y OBJECIONES DEL CLIENTE

DETERMINA CONDICIONES DE INTERMEDIACION ENTRE PRODUCTORES, PROVEEDORES, DISTRIBUIDORES Y
CLIENTES

PLANTEA CONDICIONES COMERCIALES Y TERMINOS DE NEGOCIACION AL CLIENTE DE ACUERDO CON
POLITICAS Y MARCO LEGAL

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

. . | VERSION DE :
CODIGO: LA NCL DENOMINACION

260101022 1 IDENTIFICAR LOS COMPORTAMIENTOS DEL MERCADO SEGUN RESULTADOS DE
LA INVESTIGACION Y TENDENCIAS DEL ENTORNO

DURACION ESTIMADA | ’ : ~
PARA EL LOGRO DEL ‘ ‘ ‘ " 140 horas
APRENDIZAJE (en horas) '

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE . .
DENOMINACION

ESTABLECER EL PRONOSTICO Y PRESUPUESTO DE VENTAS DE ACUERDO CON EL RECORD HISTORICO DE
VENTAS DE LA EMPRESA.

MONITOREAR EL COMPORTAMIENTO DE FACTORES Y VARIABLES QUE INCIDEN EN LA COMPRA DE LOS
DIFERENTES ACTORES CON RESPONSABILIDAD SOCIAL, DE ACUERDO CON EL MERCADO.

S - 3. CONOCIMIENTOS
3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

TEORIA DE LOS PRESUPUESTOS: INDICADORES ECONOMICOS, MONETARIOS Y FINANCIEROS. DE ACTIVIDAD

INDUSTRIAL. INDICES DE PRECIOS Y SALARIOS. INDICADORES DEL SECTOR EXTERNO

FUNCIONES E IMPORTANCIA DE LOS PRESUPUESTOS:

QUE, CUANTO, DONDE Y A QUIEN VENDER

TIPOS DE PRESUPUESTOS:

POR REGIONES Y PAISES, POR PRODUCTOS, POR CLIENTES, DE ACUERDO CON METAS Y DE
ACUERDO CON LA FUERZA DE VENTAS

CUENTAS COMPONENTES DE UN PRESUPUESTO DE VENTAS NACIONAL E INTERNACIONAL:

ESTADOS FINANCIEROS, P Y G, CUENTAS DE GASTOS, CUENTAS DE COSTOS, CUENTAS DE
FLUJO DE INGRESOS E INVENTARIOS

EL FORECAST O PRESUPUESTO DE VENTAS:
PRONOSTICO ESTADISTICO, ESTIMATIVO DEL PERSONAL DE VENTAS, INGRESOS DE VENTAS,

PRESUPUESTO DE GASTOS Y PRESUPUESTO DE GASTOS Y UTILIDADES.
METODOS PARA DETERMINAR PRESUPUESTO:
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SUBJETIVO, OBJETIVO Y ANALISIS ESTADISTICOS
PRONOSTICOS DE VENTAS:

TECNICAS MATEMATICAS, MODELOS MATEMATICOS, POTENCIAL DE MERCADO Y VOLUMEN FUTURO DE
VENTAS

SISTEMAS DE PROYECCION DE VENTAS:

PROYECCION OPTIMISTA, PESIMISTA, INTERMEDIA Y TECNICAS OPINATICAS

PRINCIPIOS DE LA PRESUPUESTACION:

PREVISION, PLANEACION, ORGANIZACION, DIRECCION Y CONTROL

MOMENTOQOS DEL COMPORTAMIENTO DE CONSUMO:

ANTES, DURANTE, DESPUES DE LA COMPRA

FACTORES DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA:

CULTURALES, SOCIALES Y PERSONALES

MOTIVOS Y HABITOS DE' COMPRA:

EL COMPORTAMIENTO, LAS PERCEPCIONES, LA PERSONALIDAD, LAS NECESIDADES, LA MOTIVACION Y EL
APRENDIZAJE

ORIENTACION DEL ESTUDIO DEL COMPORTAMIENTO DE COMPRA DEL CONSUMIDOR:

PSICOLOGICA Y ECONOMICA

TIPOS DE DECISIONES DE LOS CONSUMIDORES, CLIENTES Y USUARIOS:

LIMITADA, EXTENSIVA Y RUTINARIA

ELEMENTOS PRIORITARIOS DE LA PROSPECTIVA:

LA ACTITUD PROSPECTIVA: EL ANALISIS PROSPECTIVO, LA PRESUPUESTACION. LA PROGRAMACION.
TECNICAS DE PREFERENCIA:

EXTRAPOLACION DE TENDENCIAS, ANALISIS DE VARIACIONES CANONICAS, ANALISIS DE FUTURIZACION.
CARACTERISTICAS DEL CONSUMIDOR ACTUAL Y FUTURO:

CAMBIO DE HABITOS Y CAMBIO DE ACTITUDES

EL CONCEPTO DE MIGRACION DE VALOR:

LO QUE GANA VALOR, LO QUE PIERDE VALOR Y PREFERENCIAS DEL CONSUMIDOR.

PENETRACION DE MERCADOS:

SEGMENTOS, GRUPOS, MERCADOS META Y NICHOS DE MERCADO

ESTRATEGIAS DE PENETRACION:

INDIFERENCIADA, DIFERENCIADA Y CONCENTRADA

MODELOS DEL COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR:

SEGUN EL NIVEL DE EXPLICACION DEL PROCESO DE COMPRA:

MODELOS GLOBALES Y PARCIALES

SEGUN LA AMPLITUD:

MODELOS MICRO ANALITICOS Y MACROANALITICOS

CONDICIONANTES EXTERNOS DEL COMPORTAMIENTO:

MICROENTORNO, CLASE SOCIAL, GRUPOS SOCIALES, INFLUENCIAS PERSONALES.

TENDENCIAS EN EL MERCADO:

CAMBIOS ECONOMICOS, AMPLIACION DE MERCADOS, BARRERAS DE INGRESO-SALIDA DEL MERCADO,
MODELOS, CARACTERISTICAS Y MODALIDADES EN EL COMPORTAMIENTO DE LA COMPRA, ECONOMIA
GLOBAL, TENDENCIAS ECONOMICAS.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

ELABORAR LOS PRONOSTICOS Y PRESUPUESTOS QUE CONTENGAN EL QUE, CUANTO, DONDE Y A QUIEN
VENDER, SOBRE LA BASE DE LOS PRINCIPIOS DE PRESUPUESTO, EL ENTORNO ECONOMICO, LOS
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ECONOMICOS, MONETARIOS FINANCIEROS, DE ACTIVIDAD INDUSTRIAL: LOS INDICES DE PRECIOS Y
SALARIOS, Y LOS INDICADORES DEL SECTOR EXTERNO.

REQUERIR LOS MANUALES DE FUNCIONES Y PROCEDIMIENTOS Y LOS SISTEMAS DE COSTOS PARA EL
ESTABLECIMIENTO DEL SISTEMA PRESUPUESTAL.

ESTUDIAR EL PRONOSTICO ESTADISTICO, EL ESTIMATIVO DEL PERSONAL DE VENTAS Y LOS FACTORES QUE
INFLUYEN SOBRE LOS INGRESOS DE VENTAS PARA FORMULAR EL PRESUPUESTO DE VENTAS.

ESTABLECER LOS PRESUPUESTOS DE VENTAS POR REGIONES Y PAISES, PRODUCTOS Y CLIENTES DE
ACUERDO CON LAS METAS Y FUERZA DE VENTAS Y EXPRESADOS EN TERMINOS FINANCIEROS, RESPECTO A
LAS OPERACIONES Y RECURSOS PARA UN PERIODG DETERMINADO, CON EL FIN DE LOGRAR LOS OBJETIVOS
DE VENTAS.

ESTIMAR EL POTENCIAL DE MERCADO Y LOS PRONOSTICOS DE VENTAS APLICANDO METODOS OBJETIVOS,
SUBJETIVOS, TECNICAS Y MODELOS MATEMATICOS Y OPINATICOS SOBRE LA INTENCION DE FUTURAS
COMPRAS DE LOS CLIENTES.

ANALIZAR LOS FACTORES DE INFLUENCIA EN EL COMPORTAMIENTO DE COMPRA Y CONSUMO DE CLIENTES,
CONSUMIDORES Y USUARIOS COMO SON EL ENTORNO DE LA EMPRESA, LA INTERRELACION DE LO POLITICO
CON LO CULTURAL, CON LO ECONOMICO, CON LO TECNOLOGICO Y CON LO COMPETITIVO PARA
DETERMINAR LOS MOTIVOS DE COMPRA.

EVALUAR LOS ATRIBUTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE UN PRODUCTO O SERVICIO Y EL CONCEPTO DE
MIGRACION DE VALOR PARA INTERPRETAR LOS MOTIVOS DE COMPRA DE CLIENTES, GONSUMIDORES Y
USUARIOS.

CONSIDERAR LAS TENDENCIAS ECONOMICAS Y LA AMPLIACION DE LOS MERCADOS DE LAS EMPRESAS PARA
LA CAPTACION Y TRATAMIENTO DE LA INFORMACION DE LOS MERCADOS EN RELACION CON EL
COMPORTAMIENTO DE CLIENTES, CONSUMIDORES Y USUARIOS.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

IDENTIFICA LAS CUENTAS DE INGRESOS Y GASTOS RELACIONADAS CON LA ACTIVIDAD DE MERCADEO
MEDIANTE LA APLICACION DE PRINCIPIOS CONTABLES Y EL CONOCIMIENTO DE LAS VARIABLES
RELACIONADAS. )

ESTRUCTURA PRESUPUESTOS DE VENTAS APLICANDO LOS METODOS PARA LA ELABORACION DE
PRESUPUESTOS CON EL APOYO DE SOFTWARE A PARTIR DE LOS RESULTADOS DE INGRESOS Y GASTOS.

REALIZA PRONOSTICOS DE VENTAS A PARTIR DE LA APLICACION DE TECNICAS ESTADISTICAS DE
REGRESION Y CORRELACION CON EL APOYO DE SOFTWARE Y CON BASE EN EL COMPORTAMIENTO Y
TENDENCIAS DEL MERCADO.

ELABORA PROYECCIONES APOYADOS POR LA APLICACION DE SOFTWARE A PARTIR DE LA INTERPRETACION
DE LOS ESTADOS FINANCIEROS Y DE ACUERDO CON LA DEFINICION DEL PLAN DE NECESIDADES DE LAS
AREAS O UNIDADES DE NEGOCIO.

CARACTERIZA A LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES MEDIANTE LA IDENTIFICACION DE ACTITUDES,
COMPORTAMIENTOS E INTERESES FRENTE A LOS PRODUCTOS Y SERVICIOS QUE OFRECE LA EMPRESA AL
MOMENTO DE LA COMPRA.

EVALUA EL COMPORTAMIENTO DE LOS CLIENTES Y CONSUMIDORES MEDIANTE LA APLICACION DE METODOS
Y TECNICAS SICOLOGICAS Y DE ANALISIS DEL COMPORTAMIENTO HUMANO DE ACUERDO EL SEGMENTO DE
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1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO: VEfng‘LDE DENOMINACION
260101024 4 GESTIONAR LAS SUPERFICIES EN LOS PUNTOS DE VENTA SEGUN ESTRATEGIAS
DE EXHIBICION.

DURACION ESTIMADA ‘ \ o
PARA EL LOGRO DEL | 140 horas
APRENDIZAJE (en horas)

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

DISENAR LA DISTRIBUCION DEL ESPACIO EN EL ESTABLECIMIENTO SEGUN LAS SUPERFICIES Y ESTRATEGIAS
DE EXHIBICION.

DISENAR EL STAND Y LOS ESPACIOS DEL EVENTO SIGUIENDO NORMAS DE SALUD OCUPACIONAL, SEGUN EL
PLAN DE COMUNICACION Y EL TIPO DE PRODUCTO O SERVICIO.

PRECISAR EL TIPO DE EXHIBICION EN EL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS DE HIGIENE Y

SEGURIDAD INDUSTRIAL, SEGUN POLITICA COMERCIAL DE LA EMPRESA Y TENDENCIAS DE EXHIBICION DEL
MERCADO.

EVALUAR EL IMPACTO DE LA EXHIBICION SEGUN EL NIVEL DE SATISFACCION DE LOS CLIENTES.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS -

ESPACIOS: DISTRIBUCION, LAYOUT, PLANOMETRIA, ANTROPOMETRIA, DIAGRAMACION, ES(“ENOGRAFIA
NORMAS DE MANEJO, SISTEMAS DE SENALIZACION.

STAND: DISENO, MATERIALES E INSUMOS, FACTORES CONSIDERADOS PARA EL DISENO DEL STAND.

TIPOS DE STAND: ILUMINACION DEL STAND, VOLUMEN DEL STAND, FORMA DEL STAND.

MANEJO DE CALOR, ILUMINACION Y AMBIENTACION.

DISENOS DE AREAS: AREAS DE USO DEL STAND O DE LA EXHIBICION. AREAS PARA LOCALIZACION DE BIENES

Y EQUIPOS (ESTATICOS O EN CIRCULACION). AREAS DE USO COMUN. AREAS PARA FLUJO Y CIRCULACION DE
PERSONAS.

SOFTWARE APLICADO A DISENO.

CONTRATACION.

IDENTIDAD CORPORATIVA: FILOSOFIA, ESTRATEGIAS DE COMUNICACION, IMAGEN DEL PUNTO DE VENTA.
PRODUCTOS: CARACTERISTICAS, PORTAFOLIO

SERVICIO AL CLIENTE: TRIANGULO DEL SERVICIO, MOMENTOS DE VERDAD, CULTURA DEL SERVICIO.
ESTRATEGIAS CORPORATIVAS DE COMUNICACION

MERCHANDISING: DEFINICION, TIPOS, EXTERIOR E INTERIOR

EXHIBICION DE PRODUCTOS O SERVICIOS: MODOS: ABIERTA. CERRADA. ISLAS, PRESENTACION, GUIAS,
COSTOS

ZONAS DE EXHIBICION: CALIENTE, TEMPLADA Y FRIA. TEMPERATURA: VERTICAL, HORIZONTAL.
PSICOLOGIA DEL CONSUMIDOR: DEFINICION, ELEMENTOS: PERCEPCION OBJETIVA Y SUBJETIVA
VITRINAS: TIPOS: TEMPORADA, ESTACIONALES, PROMOCIONALES, INFORMATIVAS Y COMERCIALES.
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MATERIAL P.O.P.: DISENOS Y BOCETOS, CARTELERAS, ROMPE TRAFICOS, PENDONES, HABLADORES, OTROS.
CREATIVIDAD: DEFINICION, TECNICAS.
TECNICAS DE ANIMACION DE PUNTOS DE VENTA.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

CONSIDERAR PARA EL DISENO DE LOS STANDS FACTORES COMO LA MUSICA, CALOR VOLUMEN Y FORMAS
QUE DESTAQUEN LA IMAGEN DE LA EMPRESA E IMPACTEN VISUALMENTE A LOS VISITANTES.

CONTEMPLAR EN EL PLANO DEL STAND LAS AREAS DE USO Y FLUJO DE PERSONAS, BIENES Y EQUIPOS
DISENAR EL STAND TENIENDO EN CUENTA LAS NORMAS LEGALES Y ACUERDOS COMERCIALES.

PREPARAR EL STAND CONSIDERANDO LAS ESTRATEGIAS DE ATENCION Y SERVICIO AL CLIENTE.

PREPARAR EL STAND A PARTIR DE LA ESTRATEGIA GLOBAL DE COMUNICACION DE LA EMPRESA,
CARACTERISTICAS Y NATURALEZA DE LOS PRODUCTOS O SERVICIOS.

DESCRIBIR Y DEFINIR LOS MATERIALES PARA EL STAND DE ACUERDO CON LOS OBJETIVOS Y NECESIDADES
DE LA ORGANIZACION.

DISENAR LA ARQUITECTURA DEL PUNTO DE VENTA TENIENDO EN CUENTA LA IMAGEN CORPORATIVA, LAS
INSTALACIONES Y LA FACHADA DEL PUNTO DE VENTA.

DISENAR LAS ENTRADAS Y SALIDAS DEL ESTABLECIMIENTO, RESPONDIENDO A LAS CARACTERISTICAS,
OBJETIVOS Y TIPO DE NEGOCIOQ.

DISENAR EL ACCESO AL AREA DE VENTAS Y LAS AREAS DE CIRCULACION TENIENDO EN CUENTA LAS
ENTRADAS Y SALIDAS, EL AREA TOTAL Y LOS MUEBLES A UBICAR DENTRO DEL ESTABLECIMIENTO.
ORGANIZAR LAS SUPERFICIES DENTRO DEL ESTABLECIMIENTO COMERCIAL TENIENDO EN CUENTA EL FLUJO
DE CLIENTES Y SU CIRCULACION DENTRO DE LAS SECCIONES, ZONAS Y PUNTOS DE ACCESO.

DISENAR EN FORMA AGRADABLE EL ENTORNO EN QUE SE MUEVE EL COMPRADOR PARA APLICAR LAS
TECNICAS DE ANIMACION Y MERCHANDISING EN EL PUNTO DE VENTA.

DETERMINAR LA UBICACION DE LOS DIFERENTES SECTORES EN EL PUNTO DE VENTA EN FUNCION DE LA
DIAGRAMACION QUE INDUCE A LOS CONSUMIDORES A RECORRER EL LOCAL EN SU TOTALIDAD.

UBICAR LAS SECCIONES DE ACUERDO CON EL TIPO Y CATEGORIA DE LOS PRODUCTOS Y EL NIVEL DE
ROTACION DE LOS MISMOS.

DEFINIR LA EXHIBICION DE ACUERDO CON LA POLITICA COMERCIAL Y LAS TENDENCIAS DE EXHIBICION.
EVALUAR LOS INTERESES, SENTIMIENTOS Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES, PREVIO AL MONTAJE DE LAS
EXHIBICIONES.

DEFINIR LAS EXHIBICIONES TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, LA
ROTACION Y EL SEGMENTO DE CLIENTES.

CONSIDERAR LOS ELEMENTOS DE APOYO VISUAL, MATERIAL P.O.P Y DE COMUNICACION EN LA
PREPARACION DE EXHIBICIONES.

LOCALIZAR LA TEMPERATURA DE LAS VITRINAS O SITIOS DE EXHIBICION, IDENTIFICANDO LOS NIVELES
HORIZONTALES Y VERTICALES EN LOS LINEALES

DIAGRAMAR LA EXHIBICION EN UN PLANOGRAMA DE ACUERDO CON LAS TECNICAS PROPIAS DE LA
EXHIBICION.

DISENAR LAS VITRINAS Y SITIOS DE EXHIBICION DE ACUERDO CON LA TEMPORADA, LOS OBJETIVOS DE
EXHIBICION Y EL TIPO DE MERCHANDISING.

DISENAR LAS VITRINAS Y SITIOS DE EXHIBICION PREVIO ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DE LA EXHIBICION

APLICAR LAS TECNICAS DE EXHIBICION, VITRINISMO Y CREATIVIDAD PARA EL MONTAJE DE EXHIBICIONES

4. CRITERIOS DE EVALUACION
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REALIZA BOCETOS Y MAPAS SOBRE DISTRIBUCION DE ESPACIOS PARA MONTAJE DE STANDS,
CONSIDERANDO LAS AREAS DE USO Y FLUJO DE PERSONAS, BIENES Y EQUIPOS, Y FACTORES COMO LA
MUSICA, CALOR, VOLUMEN Y FORMAS QUE DESTAQUEN LA IMAGEN DE LA EMPRESA.

REALIZA PLANOGRAMAS, DISENOS DE VITRINAS Y SITIOS DE EXHIBICION, APLICANDO LAS TECNICAS
PROPIAS DE EXHIBICION Y VITRINISMO, DE ACUERDO CON LA TEMPORADA, LOS OBJETIVOS DE EXHIBICION
Y EL TIPO DE MERCHANDISING

IDENTIFICA LOS PASOS A SEGUIR PARA EL MONTAJE DEL STAND EN UN EVENTO, INCLUYENDO, SU
ARQUITECTURA EN PUNTO DE VENTA, LAS ENTRADAS Y SALIDAS DEL ESTABLECIMIENTO, EL ACCESO AL
AREA DE VENTAS Y LAS AREAS DE CIRCULACION., DE ACUERDO CON LA DESCRIPCION Y DEFINICION DE
MATERIALES REQUERIDOS

ESTABLECE LAS EXHIBICIONES DE ACUERDO CON LA POLITICA COMERCIAL Y LAS TENDENCIAS DE
EXHIBICION, TENIENDO EN CUENTA EL TIPO DE PRODUCTO, LA OCASION DE CONSUMO, LA ROTACION Y EL
SEGMENTO DE CLIENTES.

EXHIBE EL PRODUCTO EN EL PUNTO DE VENTA TENIDO EN CUENTA LA EVALUACION DE LOS INTERESES,
SENTIMIENTOS Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES, UTILIZANDO TECNICAS DE ANIMACION, ELEMENTOS DE
APOYO VISUAL, MATERIAL P.O.P Y DE COMUNICACION, SEGUN ESTRATEGIAS DE EXHIBICION COMERCIAL

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

: .| VERSION DE .
CODIGO: LA NCL DENOMINACION
260101032 1 DISENAR EL PROYECTO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS DE ACUERDO
CON LOS OBJETIVOS Y METAS DE LA INVESTIGACION.

DURACION ESTIMADA RS
PARAELLOGRODEL | . o 140 horas
APRENDIZAJE (en horas) : : :

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

- DENOMINACION

DEFINIR EL OBJETIVO DE INVESTIGACION DE MERCADOS SEGUN LA FORMULACION DEL PROBLEMA DE
INVESTIGACION CIENTIFICA.

SELECCIONAR EL METODO DE INVESTIGACION QUE GENERE RESULTADOS ESPERADOS PARA LA
TRANSFORMACION DEL CONTEXTO SOCIAL, SEGUN EL TIPO DE INVESTIGACION Y LOS OBJETIVOS
FORMULADOS EN EL PROYECTO

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

LA INVESTIGACION DE MERCADOS: EL PROCESO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.

INVESTIGACION DE MERCADOS, SEGUN LA ETAPA DE INVESTIGACION: EXPLORATORIA, CONCLUYENTE Y DE
MONITORIA Y DESEMPENO.

CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA.

EL PROYECTO DE INVESTIGACION DE MERCADOS.

TIPOS DE INFORMACION REQUERIDOS EN LA INVESTIGACION DE MERCADOS, PRIMARIA Y SECUNDARIA.
TIPOS DE INVESTIGACION CUANTITATIVA Y CUALITATIVA.
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METODOS DE RECOLECCION CUANTITATIVOS Y CUALITATIVOS

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

CAPTURAR LOS DATOS MEDIANTE LA UTILIZACION DE LOS SISTEMAS EXISTENTES

SOMETER LOS DATOS A DIAGNOSTICOS PREVIOS Y NORMALIZADOS DE ACUERDO A LOS ESTANDARES
ESTABLECIDOS

SOMETER A UN DIAGNOSTICO PREVIO LOS DATOS CAPTURADOS A TRAVES DE PROGRAMAS, PARA LUEGO
PROCEDER A SU NORMALIZACION DE ACUERDO A LOS ESTANDARES QUE SE HAYAN ESTABLECIDO.
CONSIDERAR LOS DATOS INTERNOS SOBRE TIPOS DE CLIENTES POR CONSUMO, POR AREA GEOGRAFICA,
POR ANTIGUEDAD, POR DISTRIBUCIONES, POR AGENTES DE VENTAS, POR VOLUMENES DE VENTA.
CONSIDERAR LOS DATOS SOBRE PRECIOS, GASTOS PUBLICITARIOS, VENTAS, COMPETENCIA,
COMPORTAMIENTO DEL CONSUMIDOR, TENDENCIAS DEL MERCADO, GASTOS DE DISTRIBUCION, PARA
ESTRUCTURAR EL SISTEMA DE INFORMACION DE MERCADOS.

DEPURAR Y HOMOGENIZAR LOS DATOS DE ACUERDO CON EL FORMATO ESTABLECIDO, ANTES DE SER
INCORPORADOS A LAS BASES DE DATOS DEL SISTEMA.

RECOLECTAR LOS DATOS PARA LA ESTRUCTURACION DEL SISTEMA DE INFORMACION DE MANERA
SISTEMATICA Y REGISTRARLOS CLARAMENTE PARA QUE PUEDAN REVISARSE CON POSTERIORIDAD.
ANALIZAR Y PROCESAR LOS DATOS DE LOS REGISTROS INTERNOS O DE SERVICIOS EXTERNOS DE
INFORMACION Y LOS INFORMES MEDIANTE PAQUETES Y MODELOS ESTADISTICOS.

VERIFICAR QUE LOS REGISTROS CONTENGAN CAMPO CON LA FECHA EN LA CUAL EL REGISTRO FUE
INCORPORADO A LA BASE DE DATOS DE MERCADEO(BDM) Y UN CAMPO

ESTABLECER LOS PROCEDIMIENTOS DE ALERTA PARA IDENTIFICAR EL TIEMPO DE ACTUALIZACION O
ELIMINACION DE DATOS, DE ACUERDO CON EL TIPO DE REGISTRO.

ACTUALIZAR LAS BASES DE DATOS PERJODICAMENTE A TRAVES DE LOS DIVERSOS MEDIOS DE
COMUNICACION.

ESTRUCTURAR LAS BASES DE DATOS CON INFORMACION PRIMARIA Y SECUNDARIA DE FUENTES INTERNAS Y
EXTERNAS A LA ORGANIZACION.

REGISTRAR LA INFORMACION DE LA BASE DE DATOS EN TABLAS Y CUADROS QUE PERMITAN OBTENER
NUEVA INFORMACION DESDE DIFERENTES PERSPECTIVAS Y COMO RESULTADO DE LA INTERRELACION
ENTRE ELLAS.

MANTENER LA INFORMACION DE LAS BASES DE DATOS EN FORMA ORGANIZA Y BAJO LOS PARAMETROS DE
SEGURIDAD EXIGIDOS POR LA ORGANIZACION.

MANEJAR LAS BASES DE DATOS APLICANDO LAS TECNICAS Y TECNOLOGIA EXISTENTES PARA TAL FIN Y
BAJO LOS PARAMETROS ESTABLECIDOS POR LA ORGANIZACION

ORGANIZAR LA BASE DE DATOS CON INFORMACION REQUERIDA POR EL AREA DE MERCADEO Y LAS DEMAS
AREAS DE LA EMPRESA

CATALOGAR Y ARCHIVAR LA INFORMACION DE LA BASE DE DATOS PARA EL ENVIO DE COMUNICACIONES A
CLIENTES Y USUARIOS.

UTILIZAR LAS BASES DE DATOS PARA LA IDENTIFICACION DE CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES DE LOS
BIENES Y SERVICIOS DE LA ORGANIZACION.

DISENAR LAS BASE DE DATOS CON GUIONES PARA TELEMERCADEO, TABLAS Y MOTORES DE BUSQUEDA
PLANTEAR EL DIAGNOSTICO SOBRE EL PROBLEMA OBJETO DE ESTUDIO.

PLANTEAR EL OBJETIVO DE ESTUDIO Y EL PROYECTO DE INVESTIGACION DE ACUERDO CON EL TIPO DE
INVESTIGACION.

ESTABLECER EL MARCO CONCEPTUAL, LA FORMULACION DEL PROBLEMA, LOS OBJETIVOS, LA HIPOTESIS Y
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INVESTIGACION.

REDACTAR EL OBJETIVO DE ESTUDIO DE LA INVESTIGACION A PARTIR DE LA HIPOTESIS DE INVESTIGACION
Y CON BASE EN LOS HECHOS ACAECIDOS EN LA EMPRESA Y FUERA DE ELLA

ENMARCAR EL PROYECTO DE INVESTIGACION DESDE EL PUNTO DE VISTA CONCEPTUAL Y METODOLOGICO
PARA CUMPLIR CON LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION.

ESTABLECER EL MODELO METODOLOGICO DENTRO DE LAS FASES, TIEMPO Y RECURSOS ASIGNADOS A LA
INVESTIGACION.

DEFINIR EL MODELO METODOLOGICO QUE CONTENGA EL TIPO Y CARACTERISTICAS DE LOS INSTRUMENTOS
QUE SE UTILIZARAN PARA LA OBTENCION DE INFORMACION.

ESTABLECER EN EL MODELO METODOLOGICO LAS FASES Y PROCEDIMIENTOS PARA LA RECOLECCION DE
INFORMACION.

SELECCIONAR EL MODELO METODOLOGICO, LOS PROCEDIMIENTOS Y TECNICAS DE INVESTIGACION DE
ACUERDO CON EL TIPO DE INFORMACION A OBTENER Y LA RELACION ENTRE ESTA.

DEFINIR EL OBJETIVO DE ESTUDIO DE INVESTIGACION DE MERCADOS A PARTIR DE ESTUDIOS
EXPLORATORIOS PREVIOS QUE RATIFICAN LA NECESIDAD DE LA INVESTIGACION

DEFINIR EL MODELO METODOLOGICO A PARTIR DEL TIPO DE INVESTIGACION Y DE LAS CARACTERISTICAS DE
LA MUESTRA. :

CONTEMPLAR EN EL PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION LOS OBJETIVOS DE INVESTIGACION, EL
METODO DE RECOLECCION, EL PLAN DE MUESTRA Y LOS INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

4, CRITERIOS DE EVALUACION

CAPTURA, DEPURA Y HOMOGENIZA DATOS DE MANERA SISTEMATICA, MEDIANTE LA UTILIZACION DE
SISTEMAS DE RECOLECCION DE INFORMACION Y DIAGNOSTICO PREVIO DE ACUERDO CON LOS
ESTANDARES ESTABLECIDOS, PARA LUEGO PROCEDER A SU NORMALIZACION CONSIDERANDO LOS DATOS
INTERNOS Y EXTERNOS EN LA ESTRUCTURA DEL SIM DE LA EMPRESA

RECOLECTA ANALIZA Y PROCESA LOS DATOS DE LOS REGISTROS INTERNOS O DE SERVICIOS EXTERNOS
DE INFORMACION MEDIANTE PAQUETES ESTADISTICOS Y LUEGO VERIFICA QUE LOS REGISTROS
CONTENGAN CAMPO CON LA FECHA EN LA CUAL EL REGISTRO FUE INCORPORADO A LA BASE DE DATOS DE
MERCADEO (BDM) DE LA EMPRESA

ESTABLECE PROCEDIMIENTOS DE ALERTA PARA IDENTIFICAR EL TIEMPO DE ACTUALIZACION O ELIMINACION
DE DATOS PERIODICAMENTE, DE ACUERDO CON EL TIPO DE REGISTRO Y TRAVES DE LOS DIVERSOS MEDIOS
DE COMUNICACION

ESTRUCTURA LAS BASES DE DATOS CON GUIONES PARA TELEMERCADEO SEGUN EL MEDIO A UTILIZAR Y
REGISTRA LA INFORMACION EN TABLAS Y CUADROS PARA OBTENER NUEVA INFORMACION REQUERIDA POR
EL AREA DE MERCADEO Y LAS DEMAS AREAS DE LA EMPRESA, DESDE DIFERENTES PERSPECTIVAS DE LA
ORGANIZACION.

MANEJA Y MANTIENE LA INFORMACION DE LAS BASES DE DATOS EN FORMA ORGANIZADA BAJO LOS
PARAMETROS DE SEGURIDAD, APLICANDO LAS TECNICAS Y TECNOLOGIA EXISTENTES PARA TAL FIN,
CATALOGANDO LA INFORMACION PARA EL ENVIO DE COMUNICACIONES A CLIENTES O USUARIOS,
ARCHIVANDO SUS DATOS PARA LA IDENTIFICACION DE CLIENTES ACTUALES Y POTENCIALES DE LOS BIENES
Y SERVICIOS DE LA ORGANIZACION.
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1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
: . VERSION DE :
CODIGO: LA NCL DENOMINACION
240201500 1 Promover la interacciér'l idonea consigo mismo, con los demas y con la naturaleza en los
contextos laboral y social.

DURACION ESTIMADA | ; - ‘
PARA EL LOGRO DEL R * S horas:
APRENDIZAJE (en horas) : e : I

2. RESULTADOS DE‘APRENDIZAJE‘ ‘

DENOMINACION

REDIMENSIONAR PERMANENTEMENTE SU PROYECTO DE VIDA DE ACUERDO CON LAS CIRCUNSTANCIAS DEL
CONTEXTO Y CON VISION PROSPECTIVA.

CONCERTAR ALTERNATIVAS Y ACCIONES DE FORMACION PARA EL DESARROLLO DE LAS COMPETENCIAS DEL
PROGRAMA FORMACION, CON BASE EN LA POLITICA INSTITUCIONAL.

DESARROLLAR PROCESOS COMUNICATIVOS EFICACES Y ASERTIVOS DENTRO DE CRITERIOS DE .
RACIONALIDAD QUE POSIBILITEN LA CONVIVENCIA, EL ESTABLECIMIENTO DE ACUERDOS, LA CONSTRUCCION
COLECTIVA DEL CONOCIMIENTO Y LA RESOLUCION DE PROBLEMAS DE CARACTER PRODUCTIVO Y SOCIAL.

GENERAR PROCESOS AUTONOMOS Y DE TRABAJO COLABORATIVO PERMANENTES, FORTALECIENDO EL
EQUILIBRIO DE LOS COMPONENTES RACIONALES Y EMOCIONALES ORIENTADOS HACIA EL DESARROLLO
HUMANO INTEGRAL.

ASUMIR ACTITUDES CRITICAS , ARGUMENTATIVAS Y PROPOSITIVAS EN FUNCION DE LA RESOLUCION DE
PROBLEMAS DE CARACTER PRODUCTIVO Y SOCIAL.

ASUMIR LOS DEBERES Y DERECHOS CON BASE EN LAS LEYES Y LA NORMATIVA INSTITUCIONAL EN EL
MARCO DE SU PROYECTO DE VIDA.

INTERACTUAR EN LOS CONTEXTOS PRODUCTIVOS Y SOCIALES EN FUNCION DE LOS PRINCIPIOS Y VALORES
UNIVERSALES.

GENERAR HABITOS SALUDABLES EN SU ESTILO DE VIDA PARA GARANTIZAR LA PREVENCION DE RIESGOS
OCUPACIONALES DE ACUERDO CON EL DIAGNOSTICO DE SU CONDICION EiSICA INDIVIDUAL Y LA
NATURALEZA Y COMPLEJIDAD DE SU DESEMPENO LABORAL.

RECONOCER EL ROL DE LOS PARTICIPANTES EN EL PROCESO FORMATIVO, EL PAPEL DE LOS AMBIENTES DE
APRENDIZAJE Y LA METODOLOGIA DE FORMACION, DE ACUERDO CON LA DINAMICA ORGANIZACIONAL DEL
SENA

IDENTIFICAR LAS OPORTUNIDADES QUE EL SENA OFRECE EN EL MARGO DE LA FORMACION PROFESIONAL
DE ACUERDQ CON EL CONTEXTO NACIONAL E INTERNACIONAL.

DESARROLLAR PERMANENTEMENTE LAS HABILIDADES PSICOMOTRICES Y DE PENSAMIENTO EN LA
EJECUCION DE LOS PROCESOQS DE APRENDIZAJE.

GESTIONAR LA INFORMACION DE ACUERDO CON LOS PROCEDIMIENTOS ESTABLECIDOS Y CON LAS
TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION DISPONIBLES.
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APLICAR TECNICAS DE CULTURA FiSICA PARA EL. MEJORAMIENTO DE SU EXPRESION CORPORAL,
DESEMPENO LABORAL SEGUN LA NATURALEZA Y COMPLEJIDAD DEL AREA OCUPACIONAL.

ASUMIR RESPONSABLEMENTE LOS CRITERIOS DE PRESERVACION Y CONSERVACION DEL MEDIO AMBIENTE Y
DE DESARROLLO SOSTENIBLE, EN EL EJERCICIO DE SU DESEMPENO LABORAL Y SOCIAL.

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Relaciones interpersonales: Conceptos, tipologia.
Sociedad y Cultura: Concepto, relaciones

Conceptos de:

Libertad, justicia, respeto, responsabilidad, tolerancia y solidaridad
Alteridad

Dignidad humana

Derechos Humanos

Principios y Valores éticos universales

Normas de convivencia

Constitucion Politica de Colombia

Criticidad

Pensamiento creativo

Inteligencias multiples

Formulacion y Resolucion de problemas

Procesos de Interpretacion, Argumentacion y Proposicion.
Objetividad-Subjetividad-Intersubjetividad

Toma de decisiones

Asertividad

Logica
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Coherencia

Autonomia

Desarrollo Humano Integral
Motivacion y Auto aprendizaje
Trabajo en Equipo

Racionalidad

Inteligencia Emocional

Entorno y Contexto

Conocimiento de si mismo

Proyecto de Vida

Resiliencia

Comunicacién: Concepto, proceso, componentes y funciones
Comunicacién Verbal
Comunicacion No Verbal Kinésica
Comunicacion No Verbal Proxémica
Comunicacion No Verbal Paralinguistica
Convivencia

Empatia

Resolucion de Conflictos
Conocimiento: Concepto, tipologias
Conocimiento Cientifico

Recurso renovables y no renovables
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Conceptos: Ecologia, Medio Ambiente.
Desarrolio Sostenible

Normatividad Ambiental

Utilizacién de Tecnologias mas Limpias
Problematicas Urbanas

Desarrollo a Escala Humana

Conceptos de publico y privado
Ficha antropométrica: definicién, caracteristicas, clasificacion, aplicaciones, tipos.
Técnicas de valoracion: definicion, tipos, caracteristicas , seleccion, aplicacion, formulas, baremos, indices
Test: Definicién, clases, caracteristicas, aplicaciones.
Formatos: Clases, Caracteristicas, Técnicas de diligenciamiento.

Baremos: Definicion, Clases, Caracteristicas, interpretacisn.

Méetodos de entrenamiento fisico: Definiciones, Clasificacién, Caracteristicas y Aplicacion.

Sistemas: Definicion, caracteristicas, aplicacién, clasificacion.

Series: Definicidn, Aplicacion, Clases

Repeticion: Definicion y aplicacién

Ejercicio: Definicion, Clases, Tiempos de aplicacion, Condicion, Caracteristicas, Beneficios.

Cargas de trabajo: Definicion, Funcion, Aplicacién, Riesgos, Clasificacién.

Manejo.

Ergonomia: Definicién, Funcion, Clasificacién, Limitantes, Beneficios, Estandares.

Riesgo ergonémico: Definicion, caracteristicas, manejo, medicion, analisis

Riesgo Psicosacial: Definicion, Caracteristicas, Manejo, Medicion, Anélisis.

Desempefio laboral: Definicion, Duracién, Cuidados, Clasificacion.

Prevencidén de riesgos ocupacionales: Concepto, Beneficios.

Actividad fisica: definicién ,caracteristicas, componentes, ventajas

Biopsicosocial: definicion, dimension, aplicacion, caracteristicas. Desarrollo.

Beneficios: definicién, caracteristicas, clases, ventajas.

Rendimiento laboral: definicion, aplicacion, caracteristicas, desarrolio, requerimientos.

Motricidad: definicién, clasificacion, aplicacion, teorias, caracteristicas, métodos, beneficios, desarrollo.
Programas deportivos: definicién, clasificacion, aplicacion, estrategias de desarrollo, objetivos, clases, requerimientos,
ventajas y desventajas.

Recreacion: definicion, clases, métodos, aplicaciones, estrategias, caracteristicas.

Integrar: definicion, métodos, beneficios, caracteristicas.

Bienestar laboral: definicién, clasificacion, alcances, estrategias de desarrolio, cobertura, requerimientos.
Competencias laborales: definicion, caracteristicas, desarrollo y requerimientos.

Reaccion Mental: definicién, caracteristicas, desarrollo, técnicas, métodos, teorias, caracteristicas.
Destreza motora: definicion, caracteristicas, desarrolio, técnicas, ventajas, aplicaciones.

Entorno laboral: definicion, descripcidn, funcién, caracteristicas, procedimientos, requerimientos.
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Psicomotricidad: definicion, clases, técnicas y procedimientos.
Productividad laboral: definicion, caracteristicas, indicadores, test de valoracion, ventajas, desventajas.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Establecer relaciones interpersonales dentro de criterios de libertad, justicia, respeto, responsabilidad, tolerancia y
solidaridad.

Analizar de manera critica las situaciones pertinentes que contribuyen a la resolucion de problemas.

Argumentar y acoger los criterios que contribuyen a la resolucion de problemas

Proponer alternativas creativas, logicas y coherentes que posibiliten la resolucién de problemas

Desarrollar actividades de autogestion orientadas hacia el mejoramiento personal

Abordar procesos de trabajo colaborativo orientados hacia la construccién colectiva en contextos sociales y productivos.
Armonizar los componhentes racionales y emocionales en el desarrolio de los procesos de trabajo colectivo.

Identificar e integrar los elementos de su contexto que le permiten redimensionar su proyecto de vida.

Vivenciar su proyecto de vida en el marco del Desarrolio Humano Integral y sustentable.

Facilitar los procesos de comunicacién entre los miembros de la comunidad educativa.

Establecer procesos comunicativos asertivos que posibiliten la convivencia en los contextos social y productivo

Resolver conflictos mediante el uso de la racionalidad, la argumentacion y la asertividad.

Establecer acuerdos mediante el uso de procesos comunicativos, racionales y argumentados orientados hacia la
resojucion de problemas.

Aportar elementos para la construccidn colectiva del conocimiento

Optimizar los recursos requeridos en el desarrollo de sus actividades formativas y productivas.

Contribuir en el cuidado y usc de los elementos que integran su entorno formativo y laboral.

Disponer los residuos teniendo en cuenta las normas de clasificacion de los mismos.

Mantener limpio y ordenado el lugar donde desarrolla sus actividades formativas y productivas

Diligenciar la ficha antropométrica segun las técnicas de valoracion.

Registrar los resultados del test de acuerdo con los formatos establecidos.

Analizar los resuitados del test de acuerdo con los baremos.

Interpretar métodos de entrenamiento fisico segun sistemas establecidos.

Definir los tiempos de aplicacion de cada ejercicio segun los resultados del test.

Determinar el nimero de seriés y repeticiones de cada ejercicio segun el resultado del test.

Establecer los tiempos de pausas de acuerdo a los métodos de entrenamiento. ‘

Interpretar las cargas de trabajo ergondmicas y psicosociales segun la naturaleza del desempefio laboral

Determinar los ejercicios especificos para la prevencion del riesgo ergondmico y psicasocial.

Seleccionar los elementos, materiales, equipos e implementos seguin el plan de acondicionamiento fisico.

Aplicar el plan de acondicionamiento fisico segun el diagnéstico establecido.

Analizar las ventajas de la actividad fisica en la dimensién Biopsicosocial segun su criterio.

Interpretar los beneficios que se adquieren para su rendimiento en el desempenio laboral.

Organizar actividades orientadas al desarrolio de programas recreodeportivos segun las necesidades de su entorno.
Ejecutar e integrar acciohes encaminadas a la promocion y participacion en los eventos de acuerdo con las politicas de
bienestar.

Identificar las técnicas de coordinacion motriz fina y gruesa relacionadas para el desarrollo de las competencias definidas
en su perfil ocupacional.

Seleccionar técnicas que le permitan potencializar su capacidad de reaccion mental, y mejorar sus destrezas
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motoras segun la naturaleza propia del entorno laboral.

Valorar las técnicas y procedimientos necesarios para lograr su desempefio psicomotriz de acuerdo con el area
ocupacional.

implementar las técnicas y procedimientos para lograr mayor productividad en su desempefio laboral.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Establece relaciones interpersonales dentro de criterios de libertad, justicia, respeto, responsabilidad, tolerancia y
solidaridad segun principios y valores universales.

Analiza de manera critica las situaciones pertinentes que contribuyen a la resolucién de problemas segun los
requerimientos de los contextos productivos y sociales.

Argumenta y acoge objetivamente los criterios que contribuyen a la resolucion de problemas segun requerimientos del
proceso formativo en funcién de las demandas concretas de los contextos productivos y sociales.

Propone alternativas creativas, I6gicas y coherentes que posibiliten la resolucién de problemas segun la demanda del
contexto social y productivo.

Desarrolla actividades de autogestion orientadas hacia el mejoramiento personal segtn los requerimientos del proceso
formativo.

Aborda procesos de trabajo colaborativo orientados hacia la construccion colectiva seglin los requerimientos de los
contextos sociales y productivos.

Armoniza los componentes racionales y emocionales en el desarrollo de los procesos de trabajo colectivo seguin normas
de convivencia.

Identifica e integra los elementos de su contexto que le permiten redimensionar su proyecto de vida.

Vivencia su proyecto de vida en el marco del Desarrollo Humano Integral segiin competencias ciudadanas.

Se comunica facilmente con los miembros de la comunidad educativa segun protocolos y normas de convivencia
institucional.

Establece procesos comunicativos asertivos que posibilitan la convivencia en los contextos sogial y productive de acuerd
con las competencias ciudadanas. '
Resuelve conflictos mediante el uso de la racionalidad, la argumentacion y la asertividad.

Establece acuerdos mediante el uso de procesos comunicativos, racionales y argumentados orientados hacia la
resolucion de problemas segin normas y protocolos institucionales.

Aporta elementos en la construccion colectiva del conocimiento segun la naturaleza del problema.

Optimiza los recursos requeridos en el desarrollo de sus actividades formativas y productivas segin normas
institucionales.

Contribuye en el cuidado y uso de los elementos que integran su entorno formativo y laboral segiin normas institucionales.
Dispone los residuos teniendo en cuenta las normas de clasificacién de los mismos.

Mantiene limpio y ordenado el lugar donde desarrolla sus actividades formativas y productivas segin estandares de
proteccién ambiental.

Aplica los test de condicién fisica seguin técnicas de medicién.

Selecciona los ejercicios para el plan de acondicionamiento fisico de acuerdo con los métodos de entrenamiento fisico.
Elabora el plan de acondicionamiento fisico, segun sistemas de entrenamiento fisico

Diagnastica los riesgos ergonémicos y psicosociales de su desempefio laboral segin normas de salud ocupacional.
Selecciona las técnicas de cultura fisica para prevenir riesgos ergonémicos y psicosociales segin naturaleza y
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complejidad del desempefio laboral.

Implementa técnicas de cultura fisica para la prevencion de riesgos ergonémicos y psicosociales teniendo en cuenta la
naturaleza y complejidad del desempefio laboral.

Valora el impacto de la cultura fisica en el mejoramiento de la calidad de vida y su efecto en el entorno familiar social y
productivo teniendo en cuenta su proyecto de vida.

Implementa estrategias que le permitan liderar actividades fisicas deportivas y culturales en contexto social y productivo
teniendo en cuenta las competencias ciudadanas.

Participa en actividades que requieren coordinacién motriz fina y gruesa de forma individual y grupal teniendo en cuenta
la naturaleza y complejidad del desempefio laboral.

Aplica técnicas y procedimientos orientados al perfeccionamiento de la psicomotricidad frente a los requerimientos de su
desempenio laboral. ’

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos Académicos:

Para el desarrollo integral de esta competencia se requiere la participacién de diferentes profesionales asociados a
perfiles académicos relacionados con los resultados de aprendizajes especificos, asi:

Opcion 1: Certificacion en formacion basada en competencias laborales y/o en aprendizaje por proyectos o
relacionadas.

Opcidn 2: Profesional que tenga competencias humanisticas y formacion en Ciencias Humanas.
Profesional educacion fisica, recreacion y deportes.
Profesional ciencias de la salud ocupacional.

Experiencia Laboral:

Tener experiencia minima en procesos de formacion o actividades laborales de 2 afios en el 4rea de desarrollo humano
con el enfoque basado en competencias laborales.
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Competencias:

Gestionar procesos de desarrolio humano segun las particularidades de los contextos saciales y productivos.

Interactuar iddneamente consigo mismo con los demas y con la naturaleza seglin ios contextos sociales y productivos.
Promover el desarrollo de las actividades fisicas que posibiliten el desempeiio laboral seguro y eficaz, un estilo de vida
saludable y el mejoramiento de la calidad de vida.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

. . | VERSION DE -
CODIGO: LANGL DENOMINACION
240201501 1 COMPRENDER TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y AUDITIVA
DURACION ESTIMADA | o
PARA EL LOGRO DEL | 180 horas
APRENDIZAJE (en horas) -

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

COMPRENDER FRASES Y VOCABULARIO HABITUAL SOBRE TEMAS DE INTERES PERSONAL Y TEMAS

COMUNICARSE EN TAREAS SENCILLAS Y HABITUALES QUE REQUIEREN UN INTERCAMBIO SIMPLE Y DIRECTO
DE INFORMACION COTIDIANA Y TECNICA

REALIZAR INTERCAMBIOS SOCIALES Y PRACTICOS MUY BREVES, CON UN VOCABULARIO SUFICIENTE PARA
HACER UNA EXPOSICION O MANTENER UNA CONVERSACION SENCILLA SOBRE TEMAS TECNICOS

ENCONTRAR INFORMACION ESPECIFICA Y PREDECIBLE EN ESCRITOS SENCILLOS Y COTIDIANOS

COMPRENDER LA IDEA PRINCIPAL EN AVISOS Y MENSAJES BREVES, CLAROS Y SENCILLOS EN INGLES

LEER TEXTOS MUY BREVES Y SENCILLOS EN INGLES GENERAL Y TECNICO

ENCONTRAR VOCABULARIO Y EXPRESIONES DE INGLES TECNICO EN ANUNCIOS, FOLLETOS, PAGINAS WEB,

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

* About me: Adquisicion de mayor habilidad comunicativa utilizando el lenguaje introductivo. Como presentarse
presentarse y responder preguntas personales.

- Be affirmative. Yes/ No Questions, Contractions, Short Answers, Present Simple.

* My Day: Adquisicion del lenguaje que se utiliza diariamente para hablar de ocupaciones y rutinas diarias.

- Articles, Negative, WH Questions who, what, Affirmative, Yes/No Questions, Verbs describring day to day activities,

* Supermarket and Clothes Shopping: Adquisicion de lenguaje y vocabularic necesarios para hacer compras en
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un Super Mercado, conocimiento de nombres de de alimentos y bebidas. Vocabulario sobre ropa, colores y meses del
afio.

- This/That/These/Those, Singular/Plural, There Is/There Are, comparative and superiative adjectives.

* Places: Vocabulario y habilidades comunicativas para trasladarse, visitar ciudades, solicitar informacion, desenvolverse
en una ciudad.

- Comparatives, WH questions, Subject pronouns, Object pronouns, present progresive.

* Food and restaurant: Vocabulario y habilidades comunicativas para leer y comprender la carta, hacer preguntas, ordenar,
0 sugerir un plato, pedir la cuenta. .

- WH Questions, when, where, why, how, presente simple vs Presente Progresivo.

* Permission and request. Talking about ability.

- Modals for hability: can/can’t, Modals for permission and request: can/could, Countable and uncountable nous.

* Travel and transportaion: Vocabulario y expresiones relativas a viajes, transporte y desplazamiento.

- Past simple, Past of To Be, Past Simple vs Past Progressive.

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

- Reconocer palabras y expresiones muy basicas que se usan habitualmente relativas a si mismo y a su entorno.

- Reconocer vocabulario técnico basico.

- Participar en una conversacion de forma sencilla si el interlocutor esta dispuesto a repetir lo que ha dicho o a usar un
vocabulario basico, y a reformular lo que ha intentado decir.

- Utilizar expresiones y frases sencillas para describir su entorno y relacionarse en su sitio de practica o trabajo.

- Escribir postales cortas y sencillas y anuncios cortos.

- Llenar formularios o registros con datos personales.

- Comprender la idea principal en avisos y mensajes breves, claros y sencillos en inglés técnico.

- Leer textos muy breves y sencillos en inglés general y técnico.

- Obtener informacion especifica y predecible en escritos sencillos y cotidianos.

- Obtener vocabulario y expresiones de inglés técnico en anuncios, folletos, paginas web, etc.

- Interactuar en tareas sencillas y habituales que requieren un intercambio simple y directo de informacian cotidiana y
técnica.

- Realizar intercambios sociales y practicos muy breves,

- Describir con términos sencillos su entorno y entablar conversaciones cortas, utilizando una serie de expresiones y frases
en inglés general y técnico.

- Escribir notas y mensajes breves y sencilios relativos a sus necesidades inmediatas, mediante la utilizacion de un
vocabulario basico de inglés general y técnico.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

- Interpreta un texto sencillo y puede construir un mapa conceptual basado en el mismo.
- Pronuncia adecuadamente el vocabulario y modismos basicos del idioma

- Sostiene conversaciones con vocabulario bésico y técnico aprendido.

- Estructura adecuadamente una opinién sobre un tema conocido de su especialidad.

- Elabora restiimenes cortos sobre textos sencillos, y con contenido técnico.

- Escribe o presenta descripciones de si mismo, su profesion y su entorno.

- Plantea y responde preguntas sobre si mismo.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR
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Requisitos Académicos:
Profesional en Idiomas o Lenguas Modernas, con conocimiento del idioma inglés.
Debe tener y demostrar mediante examen internacional acreditado, un nivel minimo de C1, de acuerdo al MCER.

Experiencia laboral:

Demostrar vinculacion laboral minimo de dos afios, como docente en una institucién educativa publica o privada, o en un
instituto de ensefanza de lenguas.

Competencias:

- Formular y desarrollar proyectos

- Capacidad para trabajar en equipo

- Conocer el Marco Comtin Europeo de Referencia para la Ensefianza de una Segunda Lengua, y aplicar los criterios de
conocimiento y evaluacion de acuerdo a los niveles establecidos en esta norma.

1. CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

. .| VERSION DE :
CORIGO; LA NCL DENOMINACION
240201502 1 PRODUCIR TEXTOS EN INGLES EN FORMA ESCRITA Y ORAL.

- DURACION ESTIMADA : .
PARA EL LOGRO DEL 180 horas

APRENDIZAJE (en horas)
‘ S ‘ 2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

DENOMINACION

BUSCAR DE MANERA SISTEMATICA INFORMACION ESPECIFICA Y DETALLADA EN ESCRITOS EN INGLES, MAS
ESTRUCTURADOS Y CON MAYOR CONTENIDO TECNICO

REPRODUCIR EN INGLES FRASES O ENUNCIADOS SIMPLES QUE PERMITAN EXPRESAR DE FORMA LENTA
IDEAS O CONCEPTOS

COMPRENDER LAS IDEAS PRINCIPALES DE TEXTOS COMPLEJOS EN INGLES QUE TRATAN DE TEMAS TANTO
CONCRETOS COMO ABSTRACTOS, INCLUSO SI SON DE CARACTER TECNICO, SIEMPRE QUE ESTEN DENTRO
DE SU CAMPO DE ESPECIALIZACION

COMPRENDER UNA AMPLIA VARIEDAD DE FRASES Y VOCABULARIO EN INGLES SOBRE TEMAS DE INTERES
PERSONAL Y TEMAS TECNICOS

LEER TEXTOS COMPLEJOS Y CON UN VOCABULARIO MAS ESPECIFICO, EN INGLES GENERAL Y TECNICO

RELACIONARSE CON HABLANTES NATIVOS EN UN GRADO SUFICIENTE DE FLUIDEZ Y NATURALIDAD, DE MODO
QUE LA COMUNICACION SE REALICE SIN ESFUERZO POR PARTE DE LOS INTERLOCUTORES

ENCONTRAR Y UTILIZAR SIN ESFUERZO VOCABULARIO Y EXPRESIONES DE INGLES TECNICO EN ARTICULOS
DE REVISTAS, LIBROS ESPECIALIZADOS, PAGINAS WEB, ETC
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IDENTIFICAR FORMAS GRAMATICALES BASICAS EN TEXTOS Y DOCUMENTOS ELEMENTALES ESCRITOS EN

3. CONOCIMIENTOS

3.1. CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

* Expresiones: de cortesia, saludos y despedidas de acuerdo con el momento del dia
* Tiempos verbales: presente simple, presente progresivo

* Gramatica: sustantivos, adjetivos, articulos, demostrativos, pronombres

* Verbos: en presente y pasado; ser o estar, haber, tener, hacer, regulares, irregulares
* Tiempos verbales: presente simple, pasado progresivo

* Vocabulario técnico o temas indispensables:

- Relaciones interpersonales, problemas y preocupaciones
- Descripcion de situaciones de trabajo, elementos y equipos de trabajo
- Medios de comunicacién aplicados a su ocupacién

- La prensa

- Como expresarse sobre temas técnicos de actualidad.
* Contenidos: N

- Used to, en todas las formas

- Perfect present tense: Simple y continuo

Future: Perfecto, simple y continuo

~ Simple past tense: modos pasivo y activo

- Simple present tense: modos pasivo y activo

- Modal verbs: Utilizados en suposiciones.

- Adjectives y prepositions: Ubicacion

- Ubicacion de Verbos y preposiciones.

- Superlatives: adjetivos y adverbios

- Adverbs conjuntives

- Mixed conditional.

- Expresions: para indicar posesion.

- Clauses: de lugar, tiempo, farma, causa y propdsito.

- Adverbs: definidos e indefinidos en Noun Phrases.

- Adquisicion de multi-word verbs

3.2. CONOCIMIENTOS DE PROCESO

- Reconocer en lengua inglesa, verbos regulares e irregulares en tiempo presente y pasado

- interpretar mapas utilizando preposiciones de lugar en inglés

- Formular al interlocutor preguntas en tiempo pasado y presente de forma amable y cortés

- Relatar en inglés historias breves en tiempo pasado

- Comprender discursos y conferencias extensas, e incluso seguir lineas argumentales complejas.

- Identificar y extraer informacion relevante de un discurso o argumentacion.

- ldentificar las ideas principales y secundarias de un discurso o una argumentacion.

- Reconocer vocabulario técnico intermedio

- Comprender pregramas de televisién, documentales y peliculas relacionadas con temas de la especialidad y que

contengan vocabulario especializado o técnico.
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- Participar en una conversacion con cierta fluidez y espontaneidad, tomando parte activa en debates desarrollados sobre
temas especializados

- Escribir textos claros y detallados sobre una amplia serie de temas relacionados con su especialidad.

- Comprender y seguir los puntos principales de un escrito.

- Analizar y extraer temas importantes de un escrito, asi este o no familiarizado con el tema de que se trata el texto.

- Comprender e identificar los contenidos generales y especificos de un texto.

- Identificar significados que no estan explicitos en el texto.

- Entender y expresar hechos, ideas y puntos de vista, en una secuencia adecuada y en detalle,

- Presentar a ofros y hacer comparaciones.

- Especular sobre eventos, personas y situaciones, asi como comentar asuntos que otros le han contado o mencionado.
- Expresar con claridad puntos de vista

- Describir procesos

- Discutir sobre problemas, inconvenientes y dar consejo o instrucciones.

- Hacer recomendaciones.

- Expresar claramente acuerdo o desacuerdo sobre un tema o hecho particular.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

- Saluda en inglés utilizando expresiones de cortesia de acuerdo con el momento del dia

- Dramatiza en ingiés una historia breve utilizando verbos regulares e irregulares

- Ubica al interlocutor en un punto geografico especifico empleando preposiciones en inglés.

- Traduce del inglés documentos técnicos sencillos en tiempo presente y pasado

- Explica y defiende sus opiniones técnicas en un debate, utilizando expresiones en inglés.

- Proporciona explicaciones, argumentos y explicaciones logicas sobre aspectos técnicos de su profesion en un debate.
- Explica claramente su punto de vista sobre un tema técnico de actualidad en su profesion.

- Explica claramente las ventajas y desventajas de una posible decision en lo técnico.

- Toma parte activa en debates informales dentro de contextos de trabajo habituales.

- Plantea, explica y contesta hipétesis técnicas.

- Sostiene una conversacion con naturalidad, fluidez y eficacia, incluso sobre temas especializados de su profesion.

- Puede iniciar un discurso, tomar la palabra, y terminar una conversacién técnica de su profesion.

- Puede interactuar facil y espontaneamente con hablantes nativos.

- Puede extraer informacién adecuada y precisa y tomar nota de una conversacion, programa, clase, etc.; referido a su
profesion.

- Puede completar frases basado en informacion leida previamente en un texto.

- Puede realizar actividades de verdadero o falso, basados en una conversacién que ha escuchado o en un texto que ha
leido.

- Realiza resimenes de la informacion relevante y detallada de un texto técnico en inglés.

- Puede relacionar textos en inglés con imagenes o con titulos que le sean adecuados.

- Puede responder cuestionarios de seleccion mdltiple, escritos en inglés.

- Puede inferir el significado de una palabra u oracion dentro de un texto en inglés, asi este no esté explicito.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR
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Requisitos Académicos:
Profesional en ldiomas o Lenguas Modernas, con conocimiento del idioma inglés.
Debe tener y demostrar mediante examen internacional acreditado, un nivel minimo de C1, de acuerdo al MCER.

Experiencia laboral:

Demostrar vinculacion laboral minimo de dos afios, como docente en una institucion educativa publica o privada, o en un
instituto de ensefnanza de lenguas.

Competencias:

- Formular y desarrollar proyectos

- Capacidad para trabajar en equipo
- Conocer el Marco Comun Europeo de Referencia para la Ensefianza de una Segunda Lengua, y aplicar los criterios de
conocimiento y evaluacién de acuerdo a los niveles establecidos en esta norma.
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Bogota D.C., Diciembre 18 de 2019.

Sefior(a)

VALENTINA MONTENEGRO SIERRA

Aspirante

Proceso de Seleccion 437 de 2017 Valle del Cauca

Asunto: Respuesta a Reclamacién.

En el marco del proceso de Licitacion No. CNSC - LP — 007 de 2018, la Comisién
Nacional del Servicio Civil adjudicé a la Universidad Francisco de Paula Santander
el Proceso de Seleccion No. 437 de 2017 - Valle del Cauca, suscribiendo el contrato
de prestacion de servicio N° 652 de 2018 el cual en su clausula séptima
“OBLIGACIONES DEL CONTRATISTA”, acapite segundo “ESPECIFICAS DEL
CONTRATISTA’, numeral noveno; estableci6 para la UFPS la obligacién de “Atender,
resolver y responder de fondo dentro de los términos legales las reclamaciones,
derechos de peticién, acciones judiciales y llevar a cabo las actuaciones
administrativas a que haya lugar en ejercicio de la delegacién conferida con la
suscripcion del contrato, durante toda la vigencia del mismo y con ocasion de la
aplicacion de las pruebas y de sus resultados”

En virtud de lo anterior, la Universidad Francisco de Paula Santander, procede a dar
respuesta de fondo a la reclamacion presentada por usted respecto de la prueba de
Valoracién de Antecedentes, en los siguientes términos:

ANTECEDENTES

El articulo 43° del Acuerdo que rige el Proceso de Seleccion, establece:

‘RECLAMACIONES. Las reclamaciones que se presenten frente a los resultados de la
prueba de Valoracién de Antecedentes se recibiran y se decidiran por la universidad o
institucion de educacion superior contratada por la CNSC, a través de su pagina web y de
la pagina de la Comisién www.cnsc.qov.co y/o enlace: SIMO.

El plazo para realizar las reclamaciones es de cinco (5) dias habiles contados a partir del
dia siguiente a la publicacion de los resultados, en los términos del articulo 13 del Decreto
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Ley 760 de 2005. La CNSC a través de la Universidad o Institucién de Educacién Superior
contratada sera responsable de resolver las reclamaciones y de comunicarlas al (la)
peticionario(a).

Para atender las reclamaciones, la universidad o institucién de educacién superior
contralada, podra utilizar la respuesta conjunta, tnica y masiva, de conformidad con la
Sentencia T- 466 de 2004 proferida por la Honorable Corie Constitucional y lo previsio por
el articulo 22 del Cédigo de procedimiento Administrativo y de lo Contencioso Administrativo
sustituido por el articulo 1 de Ia Ley 1755 de 2015. Contra la decisiéon con la que se
resuelven las reclamaciones no procede ningun recurso.”

En atencidn a lo anterior, publicados los resultados preliminares de las pruebas de
valoracién de antecedentes, se dio apertura a la etapa de reclamaciones desde el
25 de noviembre y hasta el 29 de noviembre de 2019, en donde Usted presenté
reclamacion en los siguientes términos:

“VALENTINA MONTENEGRO SIERRA, identificada y de condiciones civil como aparece a
pie de mi correspondiente firma, por medio de Ia presente y en virtud del articulo 32 y 33 de
los Acuerdos reguladores del Proceso de Seleccién 437 de 2017 Valle del Cauca, entidad
territorial Jamundi, por medio de la presente me permito presentar reclamacion respecto al
resultado de la valoracién de antecedentes publicadas el pasado 22 de noviembre de 2019.
Asi, mismo solicito efectuar revision y modificacién en el resulfado final de Ia elapa de
valoracion de antecedentes en la categoria denominada Educacién Formal en juslificacion
a eslo se realiza una comparacién entre las funciones tanto comunes como especificas del
cargo y los resultados de aprendizaje y los conocimientos adquiridos en el proceso de
formacion. Por lo que se adjunta el disefio curricular de la tecnologia de Gestion de
Mercados del SENA/Documento PDF con 54 folios” (Sic)

CASO CONCRETO

Una vez analizado lo expuesto en su escrito, se procede a realizar las siguientes
precisiones, con la finalidad de resolver las inquietudes manifiestas en su
reclamacion:

Conforme a lo dispuesto por el articulo No. 37 de los Acuerdos reguladores del
presente proceso de seleccion, la prueba de Valoracion de Antecedentes es un
instrumento de seleccién, que evalda el merito, mediante el analisis de la historia
académica y laboral del aspirante en relacién con el empleo para el cual concursa.
Esta prueba tendra caracter clasificatorio y tiene por objeto la valoracién de la

14



Leans on Meginesd
dst Servicis O

C N S C Univer;r:dag F;"ancisco

EFAINAC, MERTO Y OPCRTUAPOAR de Pau Iya: S}a'rixtar‘xde r

formacion y de la experiencia acreditada por el aspirante, adicional a los requisitos
minimos exigidos para el empleo a proveer.

Asi las cosas, usted se inscribi6 al empleo identificado con el cédigo OPEC No.
74342, denominado Técnico Administrativo, el cual establece los siguientes
requisitos:

» Datos del empleo

Técnico administrativa
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Ahora bien, la puntacién de los factores de la prueba de valoracion de antecedentes
se fundamenta en lo dispuesto en el articulo 39° de los Acuerdos reguladores del
Proceso de Seleccién 437 de 2017 - Valle del Cauca, que reza:

“PUNTUACION DE LOS FACTORES DE LA PRUEBA DE VALORACION DE
ANTECEDENTES. El valor maximo de cada factor seré el establecido para cada uno,
para lo cual se tendra en cuenta la siguiente distribucién de puntajes parciales
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Ponderacitn de los factores de la prueba de valoracién de Antecedentes.
Factores Exparioncla Educacién
Educacién
Experiencia pare el

Experiencia | Experiencia Experiencia | Educacién Trabajo y | Educacién | Total
el

Nivel Profasional Profesional | Relacionada| Laboral Formal Informal

Relacionada

Desarrollo
Humano
Profesional 25 15 N.A, NA. 40 10 10 100
Técnico y
Asistencial N.A, NA. 40 10 30 .10 10 100

”

Con la finalidad de aclarar las inquietudes presentadas por el aspirante, se precisa
lo siguiente:

En relacion a los documentos anexos en su reclamacion, se hace necesario precisar
lo establecido en los articulos 20°, 21° y 39° de los Acuerdos reguladores que rigen
el Proceso de Seleccién No. 437 de 2017 — Valle del Cauca, los cuales respecto a
la prueba de Valoracién de Antecedentes estipulan:

“ARTICULO 20°. CONSIDERACIONES GENERALES RESPECTO DE LAS
CERTIFICACIONES DE ESTUDIOS Y EXPERIENCIA.

(...)

No se aceptaran por ningin efecto legal los titulos, diplomas, aclas de grado, ni
certificaciones de estudio o experiencia que se aporten por medios distintos al

aplicativo SIMO, o cargados o modificados con posterioridad a la Inscripcién en
este Proceso de Seleccién, o en la oportunidad revista para las reclamaciones

frente a los resultados de verificacién de requisitos minimos o de valoracién

de antecedentes.

(--)

ARTICULO 21. DOCUMENTACION PARA LA VERIFICACION DE REQUISITOS
MINIMOS Y PARA LA PRUEBA DE VALORACION DE ANTECEDENTES.

(..)

El cargue de documentos es una obligacién a cargo del aspirante y se efectuara
unicamente a través del SIMO (...)

Los documentos enviados o radicados en forma fisica o ) por medios distintos
al _SIMO, o los que sean adjuntados o cargados con osterioridad a la

inscrip¢ién no serdn objeto de andlisis. (Enfasis fuera de texto)
()

¥
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ARTICULO 39°. PRUEBA DE VALORACION DE ANTECEDENTES: (...)

La Prueba de Valoracion de Antecedentes, serd realizada por la universidad o
institucion de educacion superior contratada para el efecto porla CNSC, con base
exclusivamente en los documentos adjuntados por los aspirantes en el SIMO

en el momento de la inscripcion (...). (Enfasis fuera de texto)

De acuerdo con lo anterior, la Universidad Francisco de Paula Santander realizo el
analisis en la prueba de Valoracion de Antecedentes con base en los documentos
allegados por parte del aspirante a través del aplicativo SIMO, en las fechas
establecidas por la CNSC, sin que se puedan tener en cuenta los aportados por
otros medios ni en fechas diferentes a las establecidas por la entidad contratante
para el cargue de los mismos.

Por otro lado, es del caso aclarar que dentro de los requisitos generales de
participacion se encontraba la aceptacion de la totalidad de las reglas establecidas
en la Convocatoria, tal como lo sefiala el numeral 4 del articulo 9° de los Acuerdos
reguladores del Proceso de Seleccién No. 437 de 2017 — Valle del Cauca, asi:

“ARTICULO 9°. REQUISITOS GENERALES DE PARTICIPACION Y CAUSALES
DE EXLCUSION.

Para participar en el proceso de seleccion se requiere:

1. Ser ciudadano (a) colombiano (a).

2. Cumplir con los requisitos minimos del empleo que escoja el aspirante, sefialados
en la Oferta Publica de Empleos de Carrera — OPEC (...)

3. No encontrarse incurso dentro de las causales constitucionales y legales de
Inhabilidad e incompatibilidad o prohibiciones para desempefar empleos publicos,
que persistan al momento de posesionarse en el evento de ocupar una posicion de
elegibilidad como resultado del concurso abierto de méritos.

4. Aceptar en su totalidad las reglas establecidas en Ia Convocatoria.

5. Registrarse en el SIMO

6. Las demas establecidas en las normas legales y reglamentarias vigentes {(...)”
(énfasis fuera de texto)

De lo anteriormente transcrito, se puede deducir gue el aspirante al inscribirse en la
presente convocatoria acatd lo sefialado anteriormente, siendo este concepto
reforzado en el numeral 5 del articulo 13° del acuerdo en cita, en el cual se plasmo
que

“ARTICULO 13°. CONSIDERACIONES PREVIAS AL PROCESO DE
INSCRIPCION
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(...)

5. Con la inscripcion, el aspirante acepta todas las condiciones contenidas en este
Proceso de Seleccion y en los respectivos reglamentos relacionados con el mismo
en concordancia con el numeral 4 del articulo 9 del presente Acuerdo.”

Asf las cosas, es importante resaltar que los documentas allegados por otro medio
0 en forma extemporanea no son objeto de analisis, como ya se enuncio, toda vez
que se estaria violando el principio de igualdad y transparencia del que gozan todos
los participantes y el mismo Proceso de Seleccién No. 437 de 2017 - Valle del
Cauca.

EDUCACION

El numeral primero del articulo 40 de los Acuerdos reguladores del Proceso de
Seleccion, establece:

“CRITERIOS VALORATIVOS PARA PUNTUAR EN EL FACTCR EDUCACION EN
LA PRUEBA DE VALORACION DE ANTECEDENTES. Para |a evaluacién de la
formacion académica se tendran en cuenta los criterios Y puntajes relacionados a
continuacion respecto de los titulos adicionales al requisito minimo exigido en la
OPEC, los cuales son acumulables hasta el maximo definido en el articulo 39° del
presente Acuerdo para cada factor, siempre Y cuando se encuentren relacionados
con las funciones del empleo.

1. Educacién Formal: en Ia siguiente tabla se describe la puntuacién que puede
obtener un aspirante con la presentacion de Educacion Formal que exceda el
requisito minimo y que se encuentre debidamente acreditada: (--)

b. Empleos de los niveles Técnico y Asistencial: (..)

Titulo ! profesional | Espacializacion Tecndlogo Especializacion | Téenico | Bachiller
Nivel | Tecnologica 8 Técnico
g | e o 1 ot pmaseians o e "‘0 Se
Técnico 10 20 30 ! 20 20 puntiia
i
4‘, Nosa et | s, s
Asistencial | puntua No se puntia 40 20 30 puntiia
? |
(. i ') ”

De otra parte, el numeral segundo del articulo 40 ibidem, establece en relacion
con el item de Educacién para el Trabajo y el Desarrollo Humano, lo siguiente:
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“2. Educacién Para el Trabajo Yy Desarrollo Humano: La Educacién para el
Trabajo y Desarrollo Humano se calificard teniendo en cuenta el nimero total de
Programas certificados y relacionados con las funciones del empleo, de la siguiente

manera:
Numero de Programas Certificados | Punta je
50 mas 10
4 " ' 8
I R B .
7_ E L

Asi mismo, el numeral tercero del articulo 40 de los Acuerdos reguladores del

presente Proceso de Seleccion establece en el item de Educacioén Informal, los
siguientes criterios:

“3. Educacién Informal: La Educacién Informal, se calificara teniendo en cuenta el

numero total de horas certificadas de cursos relacionados con las funciones del
empleo, de la siguiente manera:

- NTENSIDADHORARIA | PUNTAJE MAXIMO
160 0 méas horas 10 i

Entre 80 y 119 horas s '

] Entre 40 y 79 horas 4 %
Hasla 39 horas 2 :

PARAGRAFO. Los eventos de formacion en los que la certificacién no establezca
intensidad horaria, no se puntuaran.

En la educacién informal se puntuaran los eventos de formacién relacionados con las
funciones del respectivo empleo y no se tendran en cuenta los cursos de induccién,

ni los cursos de ingreso y/o promocién que se dicten con ocasién de los procesos de
seleccion de la entidad.

Ahora bien, con la finalidad de acreditar requisito de estudio y atendiendo a su
reclamacion, se evidencia que usted aporto los siguientes documentos:
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- Formacién

. Tipo de ‘ . .
Folio Educacién Institucién Titulo Observaciones
Tecnologia en * Documento NO valido en la
1 Formal SENA Gestion de prueba de Valoracion de
Mercados Antecedentes

Conforme a lo anterior, una vez analizados los argumentos esgrimidos por usted
en su escrito de reclamacion respecto del item de formacion, se precisa lo siguiente:

Respecto del documento # 1 mencionado en el cuadro anterior, El titulo de
“Tecnologia en Gestion de Mercados” no se tiene en cuenta dentro de la prueba
de valoracion de antecedentes, toda vez que no tiene relacién alguna con las
funciones del empleo al cual usted se postuld. Lo anterior teniendo en cuenta lo
establecido articulo 40 del Acuerdo regulador del Proceso de Seleccion No. 437 de
2017 — Valle del Cauca, el cual establece:

"ARTICULO 40°. CRITERIOS VALORATIVOS PARA PUNTUAR EL FACTOR
EDUCACION EN LA PRUEBA DE VALORACION DE ANTECEDENTES. Para la
evaluacion de la formacion académica se tendrén en cuenta los criterios y puntajes
relacionados a continuacién respecto de los titulos adicionales al requisito
minimo exigido en la OPEC, /os cuales son acumulables hasta el maximo definido
en el articulo 39° del presente Acuerdo para cada factor,_siempre y cuando se

encuentren relacionados con las funciones del empleo a proveer. (...)”

(Negrillas y subrayas fuera del texto ‘original)

En virtud de lo anterior, se realizé la respectiva verificacién de los documentos
aportados por el aspirante, evidenciando que no existe relacién alguna, siendo este
el motivo por el cual el documento en mencién no fue objeto de puntuacion.

Por lo anteriormente expuesto, se tiene que no existe en su reclamacién argumento
valido alguno que conlleve a cambios en las puntuaciones otorgadas a los
certificados aportados de su parte dentro de la prueba de Valoracion de
Antecedentes.
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RESULTADOS DE LA PRUEBA DE VALORACION DE ANTECEDENTES

Educacion Formal 0
Educacion para el Trabajo y el Desarrollo Humano 0
Educacién Informal 10
Experiencia Relacionada 5
Experiencia Laboral 4
PUNTAJE TOTAL 19

En virtud de lo expuesto, se tiene que no hubo madificacién alguna en la puntuacién
obtenida de su parte en la prueba de Valoracion de antecedentes.

En los anteriores términos se emite respuesta de fondo a su reclamacién, resaltando
que tal y como lo establece el articulo 43 de los Acuerdos reguladores del Proceso
de Seleccion 437 de 2017 — Valle del Cauca; “contra la decisién con la que se resuelven
las reclamaciones no procede ningtin recurso’.
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