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Resumen.

Este proyecto tiene la finalidad de dersarrollar un plan de mercadotecnia para incentivar
a la comunidad estudiantil de la Universidad Tecnol6gica del Norte de Aguascalientes
para que se certifiguen en algunas competencias profesionales mediante los
estandares de la Norma CONOCER, ya que en la actualidad tanto instituciones, como
empresas de la region solicitan para sus plantillas laborales profesionistas con
especializaciones y certificacion de sus competencias, lo que generaria un ventaja
competitiva para los egresados, tanto de Técnico Superior Universitario como de
Ingenierias de la UTNA para asegurar una insercion exitosa en el campo laboral.
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GENERALIDADES DEL PROYECTO

Introduccién

Hoy en dia se exige que los alumnos que estan en las aulas estén mayormente
preparados ante los retos que demandan las empresas, es por eso que las
Instituciones de Educacién buscan distintos mecanismos que permitan dar
cumplimiento a estas peticiones. Si bien los egresados de todos los niveles educativos
deben ser creativos y producir soluciones apropiadas para los contextos en los que se
desenvuelven, es en la educacion superior, donde se preparan para brindar soluciones
a los problemas presentados. La calidad de las instituciones es condicion para la
preparacion de profesionistas y emprendedores con alto sentido de la responsabilidad y
compromiso, capaces de hacer frente a la diversidad de requerimientos sociales vy
productivos del pais. Por otra parte, la educacion superior de calidad mejorara la
capacidad de la poblacion para comunicarse, trabajar en grupos, resolver problemas,
usar efectivamente las tecnologias de la informacion, asi como para una mejor

comprension del entorno en el que vivimos y la innovacion.

La Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes (UTNA), busca fortalecer las
competencias de sus egresados adquiridas en el trayecto de sus estudios en la
Institucidon, por tal razon y mediante la Certificacion de Competencias en la Norma
(CONOCER) Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacion de Competencias
Laborales y dependiendo del perfil del egresado se ofrece la oportunidad de
Certificarse en alguna competencia, con el fin de fortalecer las habilidades,
capacidades y conocimientos de sus estudiantes, es asi que contar con una
certificacibn o especialidad, brinda a los egresados una ventaja competitiva para
fortalecer su credibilidad en las diferentes Instituciones y los sectores empresariales de

la region y facilitar su insercion al campo laboral.

Por esta razén se esta trabajando para iniciar con las Certificaciones, mismas que se
llevaran a cabo en el 100. Cuatrimestre durante el periodo Septiembre-Diciembre, para

los estudiantes de nivel Ingenieria.



Para ello, en el desarrollo de este documento se presentard los resultados de una
Investigacion sobre la Universidad Tecnolégica del Norte de Aguascalientes, lo cual
contempla Antecedentes, Mision, Vision, Valores, y Filosofia de la Institucion; con el fin
de complementar dicha informacion se presenta una investigacion hecha en la pagina
de (CONOCER) Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacion de Competencias
Laborales, con el propdsito de identificar los principales Organismos que la conforman,
asi como los Entes Evaluadores y Certificadores que existen, principalmente en el

Estado de Aguascalientes, ya que son competencia directa para la UTNA.

De forma seguida se presentan los principales problemas a resolver con respecto a

CONOCER, los objetivos general y especificos y la justificacion del proyecto.

En el siguiente apartado se presenta el marco teérico que da base a la generacion de

este proyecto de Residencias Profesionales.

Después de ello se describe la forma en que se realizaron las actividades para poder
obtener los objetivos planteados, y como resultado del Reporte Final de Residencias
Profesionales se realiza un plan Anual de Mercadotecnia a ejecutarse en los periodos
Mayo-Agosto y Septiembre-Diciembre de cada afio, dicho trabajo esta sujeto a mejoras

de acuerdo a las necesidades de la UTNA y del propio estudiante.

Al final hay un apartado denominado conclusiones, recomendaciones y experiencia
profesional adiquirida en el que se hace una reflexibn respecto del proceso de

elaboracién del proyecto.

Para concluir con la descripcién del presente documento se hace mencion de las
principales fuentes bibliograficas consultadas para la realizacion del Proyecto y se
incluyen los anexos, los cuales estan compuestos por Instrumentos (Encuestas), pre-
registro de los candidatos a certificarse durante el periodo Septiembre-Diciembre del

presente afo, Publicidad, etc.






Descripcion de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del
estudiante.

Antecedentes:
La Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes (UTNA) forma parte del

Subsistema de Universidades Tecnoldgicas (UUTT). Fue creada en el afio 2000, y se
ubica en el Municipio de Rincon de Romos, tiene dos propésitos fundamentales: a)
reubicar los servicios de educacién superior del Estado de Aguascalientes,
adaptandolos a la distribucion geografica de la poblacion, y b) contribuir a la

diversificacion de la oferta de educacién superior en la entidad.

La UTNA abrio sus puertas a la sociedad, ofreciendo programas de Técnico Superior
Universitario (TSU) de dos afios de estudio en: Comercializacion, Contaduria y
Tecnologias de la Informacién y Comunicacién; para el 2001 ofrecié Mantenimiento
Industrial y Procesos de Produccion, aumentado con ello su oferta educativa.

Durante los dos primeros afios, los esfuerzos se centraron en garantizar que los
programas educativos ofrecidos a egresados de bachillerato de los municipios del norte
del Estado, fueran de calidad; por esta razén se hizo el primer esfuerzo para la
obtencion del Certificado en el Sistema de Gestion de la Calidad 1SO 9000:2000,

posteriormente se obtendria la version 2008.

En el primer cuatrimestre del afio 2002, se abridé una unidad académica en el municipio
de Calvillo. Esta inicio sus labores ofreciendo las carreras de Contabilidad Corporativa
e Informatica. En septiembre de 2003, después de llevar a cabo los estudios y las
gestiones necesarias, se abrio la carrera de Comercializacion y dos afios después

comenzo6 Administracion, todas ellas como Técnico Superior Universitario.

El afio 2003 y 2004 la UTNA, rompe paradigmas la institucion ya que comienza una
transformacion fisica dentro del campus Rincon de Romos, con espacios verdes, lagos,
nuevos andadores y la conclusion de nuestro primer edificio de 2 plantas.

En esta etapa de la vida universitaria, el trabajo dirigido a los estudiantes y a la

comunidad universitaria se orienta al desarrollo del capital emocional como detonante



en el proceso formativo de los alumnos y también interesado en mejorar la integracion
de los egresados al &mbito laboral, es en este marco que en 2005 se efectla un
Congreso Nacional de Tecnologias Educativas de Alto Impacto con la participacion de

mas de 40 universidades del Subsistema.

En 2006, el programa de Mecatrénica se abre para estar a la vanguardia en la regién
en el tema de la robdtica y la automatizacién, es asi como se conforma el taller de
robética que mas adelante participaria en torneos regionales, nacionales e
internacionales de robodtica educativa, obteniendo resultados preponderantes hasta la
fecha.

En ese mismo afio se comienza a consolidar el posicionamiento de la UTNA dentro de
la zona de influencia apegado a un plan estratégico para el crecimiento sostenido, con
la meta de llegar a los 1000 estudiantes, misma que se obtendria unos afios después.

Para 2007 la UTNA continia ampliando sus rutas de transporte, cubriendo 8 puntos

estratégicos y sus comunidades intermedias.

Es en este afio que se comienza con la aplicacién de un examen de admision, hecho
gue contribuye al proceso de inscripcidn para una matricula creciente que comienza ya
a recibir estudiantes de al menos 10 municipios.

De igual manera y con la idea de mantenerse en contacto con los jovenes de
bachillerato de la regién se promueve un curso de preparacién para el EXANI, mismo
gue es impartido a mas de 200 interesados, al paso del tiempo se han llegado a

inscribir al curso mas de 800 preparatorianos por afno.

Un cambio importante en todo el subsistema de Universidades Tecnoldgicas, se dio en
el afio 2009, ante los retos que ofrece una sociedad en constante cambio y ante las
demandas del sector productivo; la UTNA, participd en una reforma educativa para
ampliar la oferta académica, agregando opciones de Continuidad de Estudios a sus
egresados. Como resultado de este esfuerzo, incrementd su oferta educativa abriendo

el nivel de Licenciatura en cuatro de sus programas:
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v Ing. en Desarrollo e Innovacion Empresarial.

<

Ing. Financiera y Fiscal.
v Ing. en Tecnologias de la Informacién y Comunicacion area Sistemas
Informaticos.
v Ing. en Sistemas Productivos.
Con esta opcion nuestros alumnos estudian 2 carreras universitarias en 3 afios y 8

meses.

Modelo Educativo de la Universidad Tecnoldgica del Norte de Aquascalientes.

Cuatrimestres
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

l l

Técnico Nivel
Superior Ingenieria
Universitario

Para el ciclo escolar 2010-2011, la UTNA contaba ya con siete programas de nivel
TSU, de los cuales cinco estaban acreditados, o en proceso de acreditacion, por
organismos reconocidos por el Consejo de Acreditacion de la Educacion Superior
(COPAES).

Nuestra Institucion, llega a su décimo aniversario con una comunidad universitaria
unida en torno al compromiso de ofrecer educacion de calidad a los aspirantes, y de
atender las necesidades del sector productivo y social, y con un incremento notable en
su matricula. Se puede afirmar con certeza que la UTNA puede reconocerse como una
institucion solida, con base en los resultados de sus estudiantes; como es el caso del
desempeiio de los alumnos de Mecatrénica en Torneos Internacionales y Nacionales
de Robdtica, en donde destaca el tercer lugar que obtuvieron en Dallas, Texas en
2010. Fecha en la que la Academia de Robdtica inicia un proceso de consolidacion con
un mayor namero de estudiantes interesados en fortalecer sus conocimientos en el

area.

11



Entre el afio 2010 y el 2012 se continud con el crecimiento en la matricula, aumentando
en un 14% el nimero de estudiantes que se integraban a esta institucion.
Del afio 2011 a esta fecha los jovenes del norte del estado, cuentan con otras cinco
opciones de para elegir su carrera, gracias a la visibn de nuestras autoridades
educativas, pues la UTNA, abri6 en estos afios:

v Agricultura Sustentable y Protegida.

v" Procesos Industriales area Automotriz.

v' Mecatrénica area Automatizacion.

v" Procesos Industriales, area manufactura en la Unidad Académica Calvillo.

El trabajo de robdtica continud rebasando fronteras, un equipo de la universidad viaja a
Nueva Zelanda donde recibe premios por su disefio y programacion, cabe destacar
también que los resultados obtenidos nos posicionaron en el subsistema de forma
destacada; esto permitidé ser sedes de un Torneo Internacional en 2012 y uno mas de

caracter Nacional a principios de 2014.

La vitalidad de la institucion, se hace patente en la diversidad de actividades que
desarrollan profesores y alumnos en diversos ambitos de la vida académica, asi como
en su proyeccion hacia el contexto con el que la universidad se encuentra
comprometida. Como muestra se puede citar que en 2011 inicié el Comité del Medio
Ambiente cuya funcion principal es realizar acciones encaminadas al cuidado de
nuestro planeta, sus primeras actividades han estado enfocadas en hacer de la UTNA,
la primera instituciéon verde. En este proyecto participan distintos miembros de la
comunidad universitaria, todos ellos empefiados en sentar las bases para alcanzar en
un futuro cercano la certificacion ISO 14000. Para ello, acuden constantemente a
capacitaciones como clasificacion de la flora, manejo de residuos, cuidado del agua,

reforestacion, entre otros.

La vision de la UTNA contempla aspectos del desarrollo industrial en Calvillo, se obtuvo

la autorizacion de una carrera mas siendo la de Mantenimiento Industrial la pertinente y
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antes de que la Unidad Académica de Calvillo se constituyera ya como una Universidad

Tecnoldgica en 2013, se pudo ofrecer ya el programa de TSU en Turismo.

El trabajo a la fecha ha sido arduo, el contacto con la sociedad del estado se hace cada
vez mas patente, lo que le ha generado a la UTNA una mayor presencia en todo el
territorio de Aguascalientes y sur de Zacatecas y un mayor reconocimiento a su calidad
educativa, con lo realizado la fecha, se pone de manifiesto que el desarrollo de esta
casa de estudios en los ultimos afios ha sido trascendente con una gran diversidad de
actividades que se desprenden de la vida académica asi como de su vinculacion con el
entorno. Por consiguiente se puede citar que la UTNA ha alcanzado equidad de género
en las oportunidades para acceder a la educacion superior dado que 55% son alumnos

y 45% alumnas.

Los programas educativos de calidad soportan la catedra en el aula, y contribuyen a
garantizar que los alumnos reciban un servicio educativo de calidad, que les habilite
para el acceso a la actividad productiva. Actualmente el 96% de nuestros alumnos
cursa programas de buena calidad, y se llevd a cabo en noviembre (2013) la
recertificacion de los programas educativos del area economica-administrativa por el
Consejo de Acreditacion en la Enseflanza de la Contaduria y Administracion, A.C.
(CACECA), gracias a todos por el esfuerzo adicional realizado casi para cerrar el afo,

especialmente a los maestros involucrados en este proceso.

2013 la universidad ha implementado dos cursos de emprendimiento, en dos niveles,
mediante la participacion de la Red de Talentos Mexicanos en el Exterior, via
videoconferencias. En la primera fase los ponentes trasmiten sus experiencias como
emprendedores, explicando el proceso de ser emprendedor y proporcionando
informacion y orientacion del proceso de iniciar una idea de negocio. En la segunda
etapa, implementada en el cuatrimestre mayo-agosto 2013, el alumno identifica su
perfil emprendedor y genera sus propias ideas de negocio innovadoras, con potencial

de desarrollo tecnologico y social, ademas se incorporan como expositores a
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empresarios locales capacitados en nuestra Incubadora de Empresas, para que los

alumnos vivan ejemplos cercanos a su realidad.

En la misma linea, uno de los grandes compromisos que la Universidad ha hechos
suyo es el de contribuir al establecimiento del primer Estado Verde del pais, para ello la
universidad esta trabajando en tres vertientes: que van desde la certificacion en la
norma ISO 14001 en este 2014, la difusion de la cultura ambiental y la sustentabilidad

del estado verde.

En Junio de 2013 una de las metas de la nuestra institucion era conformarse como un
Centro Certificador por la Universidad de Carnegie Mellon, lo cual se ha logrado,
gracias a la certificacion de parte de nuestros docentes en alguno de los doce médulos
gue conforman las cinco certificaciones que se otorgan, actualmente trece docentes
estan en proceso de acreditacion de alguno de estos médulos para ser habilitados

como instructores certificados.

Con la finalidad de que la UTNA esté constituida como Centro Certificador en 2014 por
National Instruments, se han capacitados 18 de nuestros profesores en este centro
certificador, en LabView, plataforma y entorno de desarrollo para disefiar sistemas, con
un lenguaje de programacion visual grafico, la formacion y capacitacion permite

fortalecer el servicio educativo.

Para el préximo cuatrimestre septiembre — diciembre del presente afio los jovenes del
norte del estado, cuentan con otras dos opciones para elegir su carrera, pues la UTNA,
abri6 en este afio Mecéanica Automotriz y Desarrollo de Negocios area logistica y
transporte llegando a ofertar trece programas educativos en TSU y seis en ingenierias.

La matricula de inicio en 2000 fue de 270 alumnos con tres programas educativos; la
matricula de 2013 fue de 1853 estudiantes con 11 carreras, se espera para el 2014 un
nuevo ingreso y reingreso de mas de 2000 estudiantes. La UTNA ha tenido el

reconocimiento de la sociedad en su regidon, esta cumpliendo con su compromiso y
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continua trabajando para cumplir una gran vision: “Ser una Universidad de Clase
Mundial”
Tecnologia y Valores, Educacion sin Limites.

Oferta educativa en 2016:

Nivel de Técnico Superior Universitario Nivel de Licenciatura

2000 [ Comercializacion
# Desarrollo de Negocios Area Mercadotecnia (2009)
0 Administracion
2003 # Administracion Area Recursos Humanos(2009) 2009 ~ Ing. en Desarrollo e Innovacién Empresarial
2015 ~# Administracion Area Recursos Humanos Despresurizado
2014 ~ Desarrollo de Negocios Area Logistica y Transporte
2015 ~ Administracion Area Administracién de Proyectos
2000 » Contaduria 2009 . Ing. Fiscal Financiera
» Tecnologias de la Informacion y Comunicacion, area
2000 . X
Sistemas Informaticos. ) )
Tecnologias de la Informacién y Comunicacion Area 2000 # Ing. en Tecnologies de la Informacion
2013 7 : )
Comercio Electrénico.
2001 » Mantenimiento Area Industrial . .
o ) ) 2010 ~# Ing. en Mantenimiento Industrial
2015 ~/ Mantenimiento Area Industrial Despresurisado 2015
2001 (Q Procesos de Produccion
# Procesos Industriales Area Manufactura (2009) 2009 ~# Ing. en Sistemas Productivos
2012 # Procesos Industriales Area Automotriz
2006 »~# Mecatronica Area Manufactura Flexible )
2011  Mecatronica Area Automatizacion 2010 7 Ing. en Mecatronica
2014 ~# Mecénica Area Automotriz
2012 # Agricultura Sustentable y Protegida 2014 ~#  Ing. en Agricultura Sustentable y Protegida
[ Programa educativo centrado en el aprendizaje # Programa educativo basado en Competencias

La oferta educativa de la universidad ha hecho posible que se estudie un programa
educativo de ciencias agricolas como lo es la carrera de Agricultura Sustentable y
Protegida hasta el area automotriz como lo es el programa educativo de Técnico
Superior Universitario en Mecéanica area Automotriz, esto ha cubierto una serie de
areas del conocimiento que brinda a los egresados de bachillerato seguir sus estudios
a nivel superior sin tener que trasladarse a la ciudad capital a continuar sus estudios.

La UTNA es una Institucion que llega a su décimo séptimo aniversario con una

comunidad universitaria unida en torno al compromiso de ofrecer educacién de calidad
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a los aspirantes, y de atender las necesidades del sector productivo y social, y un

incremento notable en su matricula.

Se puede decir con certeza que la UTNA es reconocida como una Institucion sélida,
con base en los resultados de sus estudiantes; como es el caso del desempefio de los
alumnos de Mecatrénica en Torneos Internacionales y Nacionales de Robdética, en
donde destaca el tercer lugar que obtuvieron en Dallas, Texas en 2010. Fecha en la
gue la Academia de Robdtica inicia un proceso de consolidaciéon con un mayor niamero

de estudiantes interesados en fortalecer sus conocimientos en el area.

El area de trabajo en que se desarrolla el proyecto es el de iniciar con la Certificacion
de la norma (CONOCER) dentro de la misma institucion. Es importante mencionar que
aun no se cuenta con un area especifica o departamento, en donde puedan acudir los
interesados a certificarse en alguna competencia de las que oferta el CONOCER. Por
tal razén se desconocen los resultados especificos o exactos, ya que es el primer
grupo de candidatos reclutados para poner en marcha el proceso de la certificacion

dentro de la misma Institucion.

Misioén Institucional.
“Brindar educacion de calidad con programas educativos pertinentes para la formacién

integral de profesionistas con competencias para un alto desempefio profesional,

emprendedor y transformador de su entorno social’.

Vision Institucional al 2020.
‘En el ano 2020 la Universidad Tecnologica del Norte de Aguascalientes esta

consolidada como una institucion de educaciéon superior tecnolégica de clase mundial,
con un alto reconocimiento por su calidad educativa y su vinculacion con entidades

nacionales e internacionales para una formacion integral”.

Valores Institucionales.
» Honestidad: la distancia mas corta entre lo que se dice y lo que se hace, ser

siempre congruente.
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Responsabilidad: el cumplimiento cabal de los compromisos.
Equidad: oportunidades educativas para todos.

Respeto: tratar con dignidad al semejante.

Tolerancia: aceptar y promover la diversidad.

Compromiso: identificacion de las necesidades educativas.
Calidad: labores y servicios educativos eficientes.

Lealtad: corresponder siempre al otro.

Colaboracion: disposicion plena para el trabajo educativo.
Innovacion: promover nuevas formas de servicio eficiente.
Transparencia: rendicion absoluta de cuentas.

Democracia: alentar siempre la participacion responsable de todos.

Legalidad: actuar conforme a la ley.

YV V.V V V ¥V V V V V V V V

Justicia: dar a cada cual lo que le pertenece.

Filosofia Educativa:
Para la Universidad Tecnologica del Norte de Aguascalientes la educacion es un ideal

de esperanza de un mundo mejor, donde se respeten los derechos humanos y se

practique el entendimiento mutuo.

Creemos que la educacion constituye la mejor via para un desarrollo humano, teniendo
como meta lograr el desarrollo integral de las personas como miembros constructivos
de una sociedad de la que se benefician y a la que sirven en el ejercicio responsable de

su libertad.

Buscamos trascender de una preparacion exclusivamente tecnoldgica a la formaciéon
de seres humanos capaces de enfrentar constructivamente el mundo real a través de la

busqueda cotidiana de su desarrollo personal.
En todo momento, la accion educativa de los profesores, la normatividad, los planes y
estrategias estaran orientados a desarrollar la autoestima del alumno y la conciencia de

su responsabilidad personal y social. Asumimos que el compromiso y satisfaccion de la
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comunidad universitaria son fundamentales para crear un ambiente donde se viva un

espiritu de fomento del desarrollo integral de las personas.

Nuestra comunidad universitaria orienta su quehacer diario por un conjunto de
lineamientos claramente definidos, que expresan lo que la organizacién espera de sus
integrantes y las responsabilidades que le competen a cada uno, éstos son incluyentes,
para asegurar que sus clausulas sean aplicables a todas las actividades cotidianas.

Todos los miembros de nuestra comunidad universitaria: docentes, estudiantes,
directivos y personal administrativo, se preocupan por practicar y desarrollar, en todas
las actividades que realizan, los valores y las actitudes que permiten el desarrollo
armoénico de cada uno de ellos como persona, y asi coadyuvar a la formacion integral

de la comunidad.

Lo importante para nosotros es la calidad del aprendizaje de los estudiantes en general
y de cada uno de ellos en particular. Buscamos avanzar de la simple transferencia de
conocimientos a la creacion de entornos y experiencias que lleven al estudiante a

descubrir y construir conocimientos por si mismo.

Lo esencial es producir resultados significativos de aprendizaje, que representen para
el alumno un anticipo de lo que debera enfrentar en su vida profesional, y privilegiar

aquellos aprendizajes que se den por descubrimiento mas que por simple recepcion.

En el desarrollo de la persona, involucramos las competencias profesionales y
personales que sean pertinentes a las necesidades del entorno y compatibles con las
del individuo. Para nuestros estudiantes, el docente es una persona con investidura
profesional, ética y moral, capaz de organizar estimulos para el aprendizaje y darles
significado, y de poner a sus alumnos en contacto con la cultura; que esta interesado
en el bienestar de ellos; y que, con actitud de servicio, les guia y orienta en el proceso
de su desarrollo integral. El docente tiene el doble papel de facilitador del aprendizaje y

orientador de las fortalezas individuales de los estudiantes.
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Nuestros profesores, principales protagonistas de la formacién que brindamos,
entienden que la educacion es el proceso de perfeccionamiento intencional de las
capacidades personales, por lo que requerimos que tengan una verdadera vocacion
docente; es decir, que exista una total coincidencia entre sus aptitudes e intereses,
pues esta totalmente demostrado que ninguna estrategia educativa ha tenido éxito sin
el concurso del profesorado.

Formamos a nuestro personal académico para que llegue a ser experto en crear
condiciones efectivas de aprendizaje, buscando llegar al estado del arte y desarrollarle
cualidades humanas, no solo de autoridad, sino también de empatia, paciencia y
humildad, asi como espiritu de servicio, que es la actitud del hombre que pone a
disposicion del beneficio de otros las capacidades propias.

Consideramos a la evaluacion como un medio de retroalimentacion del proceso de
enseflanza-aprendizaje, y la aplicamos en sus formas diagnésticas, cada uno de los
niveles de competencia, segun el momento de aprendizaje en que se encuentre el

estudiante. Ademas, evaluamos constantemente el proceso y no soélo el producto.

Nuestros directivos y docentes tienen como una de sus funciones primordiales la
realizacion de la lectura permanente del entorno econémico, social y cultural alrededor
de la comunidad universitaria, analizando y atendiendo todas y cada una de las
necesidades especificas que de ésta surjan, con el fin de dirigir de manera pertinente
todos sus esfuerzos y acciones hacia el logro satisfactorio de los objetivos

institucionales.
De igual manera la Universidad se distingue por su vinculacién con todos los sectores

expresada en proyectos productivos con las empresas, obras de beneficio social y

programas de extension y capacitacion para todos.
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Problemas a resolver, priorizandolos.

La Universidad Tecnologica del Norte de Aguascalientes es un ente de Evaluacién y
Certificacion desde Enero 2014, pero hasta la fecha no se han llevado a cabo
certificaciones en ninguna de las Competencias que ofrece la Norma (CONOCER)
Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacion de Competencias Laborales

Anexo 1 Cedula de Acreditacion como Ente de Evaluacion y Certificacién en
Estandares de Competencias CONOCER.

Existe poco conocimiento dentro de la comunidad Universitaria sobre la Norma
CONOCER, asi como los beneficios y las ventajas que pueden adquirir los estudiantes
al certificarse o0 especializarse en alguna competencia, sobre todo a los estudiantes

para una insercion mas rapida y efectiva en el campo laboral.

No hay suficiente difusion de en qué consiste la Norma CONOCER. Se inicio el
proceso de Certificacion para los alumnos de Nivel Ingenieria en la Competencia
ECO0304 Operacion de Controladores Légicos Programables, pero no se ha podido

culminar con todo el proceso para la certificacién de los mismos.

Anexo 2 Estandar de Competencia EC0887 Coordinaciéon de la formacién dual de

educandos en las organizaciones productivas y de servicios.
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O

conocer ESTANDAR DE COMPETENCIA

conccimiento « competitividad « crecimiento

I.- Datog Generales

Codigo Titulo
Coordinacion de la formacion dual de educandos en las organizaciones
ECO8ET productivas y de servicios

Proposito del Estandar de Competencia

Servir como referente para la evaluacion y certificacion de las personas que coordinan la formacion
dual de estudiantes/educandos en las organizaciones productivas y de servicios; planeando y
preparando la formacion dual, facilitando y evaluado su realizacion; v gestionando la certificacion
de competencias de los estudiantes/educandos participantes en el modelo de formacion dual en
el marco del Sistema Macional de Competencias (SMC) promovido por el Conzejo Nacional de
Mormalizacion y Certificacion de Competencias Laborales (CONOCER).

Asimismo, puede ser referente para el desarrollo de programas de capacitacion y de formacion
hasados en Estandares de Competencia (EC).

El presente EC =e refiere (nicamente a funciones para cuya realizacion no se reqguiere por

disposicion legal, la posesion de un titulo profesional. Por lo gue para cerificarse en este EC no
dehera ser requisito el poseer dicho documento académico.

Descripcion general del Estandar de Competencia

Este EC contiene las funciones criticas y sustantivas de las personas gue coordinan la formacion
dual de estudiantes/educandos en las organizacionss productivas y de servicios, iniciando con la
planeacion de la formacion, presentando el modelo de formacion dual a los diferentes participantes
de la organizacion, realizando el analisiz de necesidades de capacitacion para llevar a cabo la
formacion y el respectivo plan/programa de formacion dual de la organizacion; la preparacion de
la formacion, presentado y acordando el plan de rotacion de puestos de aprendizaje con el grupo
directivo/gerencia, representacién de trabajadores, asi como con instructoresffacilitadores,
llevando a cabo la induccion del estudiante/educando, € integrando la documentacion relacionada
con el estudiante/educando, instructores y materiales e insumos para la formacion; coordinando y
asesorando a los instructores para la ejecucion del plan de rotacion y realizando el seguimiento y
control del mismo; y finaimente realizando el cierre de la formacion dual, proporcionado asesoria
e informacion al educando para la evaluacion y certificacion de sus competencias en el marco del
SHNC promovido por el CONOCER.

El presente EC se fundamenta en criteriog rectores de legalidad, competitividad, libre acceso,
respeto, trabajo digno y responsabilidad social.

Hivel en el Sizstema Macional de Competencias: Cuatro

Desempeiia diversas actividades tanto programadas, como poco rutinarias e impredecibles que
guponen la aplicacion de técnicas y principios basicos. Recibe lineamientos generales de un
superior. Requiere emitir orientaciones generales e instrucciones especificas a personas y equipos
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Justificacion

La Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes (UTNA) forma parte del
Subsistema de Universidades Tecnoldgicas (UUTT). Fue creada en el afio 2000, y se
ubica en el Municipio de Rincon de Romos, tiene dos propésitos fundamentales: a)
reubicar los servicios de educacion superior del Estado de Aguascalientes,
adaptandolos a la distribucion geografica de la poblacion, y b) contribuir a la
diversificacion de la oferta de educacién superior en la entidad.

La UTNA abri6 sus puertas a la sociedad, ofreciendo programas de Técnico Superior
Universitario (TSU) de dos afios de estudio en: Comercializaciéon, Contaduria y
Tecnologias de la Informacién y Comunicacién; para el 2001 ofrecié Mantenimiento

Industrial y Procesos de Produccion, aumentado con ello su oferta educativa.

Un cambio importante en todo el subsistema de Universidades Tecnologicas, se dio en
el afio 2009, ante los retos que ofrece una sociedad en constante cambio y ante las
demandas del sector productivo; la UTNA, participd en una reforma educativa para
ampliar la oferta académica, agregando opciones de Continuidad de Estudios a sus
egresados. Como resultado de este esfuerzo, incrementd su oferta educativa abriendo

el nivel de Licenciatura en cuatro de sus programas:

. Ing. en Desarrollo e Innovacion Empresarial.
. Ing. Financiera y Fiscal.
. Ing. en Tecnologias de la Informacién y Comunicaciébn area Sistemas

Informaticos.

. Ing. en Sistemas Productivos.

Con esta opcidén nuestros alumnos estudian 2 carreras universitarias en 3 afios y 8
meses.

Para el ciclo escolar 2010-2011, la UTNA contaba ya con siete programas de nivel
TSU, de los cuales cinco estaban acreditados, o en proceso de acreditacion, por
organismos reconocidos por el Consejo de Acreditacion de la Educacién Superior
(COPAES).
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La UTNA cuenta actualmente con 17 carreras de Técnico Superior Universitario y 7 de

Nivel Ingenieria, ofreciendo programas educativos de calidad que soportan la catedra

en el aula, y contribuyen a garantizar que los alumnos reciban un servicio educativo de

calidad, que les habilite para el acceso a la actividad productiva.

Nivel Técnico Superior Universitario:

1.

© © N o 0o & D

Administracion, Area Capital Humano

Administracién, Formacion y Evaluacion de Proyectos
Desarrollo de Negocios

Contaduria

Mantenimiento Industrial

Tecnologias de la Informacion y Comunicacion
Sistemas Informaticos

Multimedia y Comercio Electronico

Agricultura Sustentable y Protegida

10.Procesos Industriales

11.Mecatronica

12.Mecanica Automotriz

Nivel Ingenieria:

1.

N o g kM D

Desarrollo e Innovacion Empresarial
Contador Publico

Sistemas Productivos

Mecatronica

Tecnologias de la Informacién
Mantenimiento Industrial

Agricultura Sustentable y Protegida

La UTNA ha tenido el reconocimiento de la sociedad en su region, esta cumpliendo con

su compromiso y continia trabajando para cumplir una gran vision: “Ser una

Universidad de Clase Mundial”
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La Universidad Tecnologica del Norte de Aguascalientes es un ente de Evaluacion y
Certificacion desde Enero 2014, pero hasta la fecha no se han llevado a cabo
certificaciones en ninguna de las Competencias que ofrece la Norma CONOCER.

El Sistema Nacional de Competencias es un Instrumento del Gobierno Federal que
contribuye a incrementar la competitividad econémica, el desarrollo educativo y el
progreso social de México, con base en el fortalecimiento de las competencias de las

personas.

La formacién de capital humano, su evaluacion y la certificacion de sus competencias
se vuelven fundamentales para acelerar la competitividad econdmica y el desarrollo
social del pais volviéndose este un tema estratégico en las agendas de los sectores
laboral, empresarial, social, académico y de gobierno, para lograr los avances

econdmicos y sociales que el pais requiere.

Dicho (SNC) es organizado, promovido, difundido y coordinado por el (CONOCER)
Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacion de Competencias Laborales que
conjuntamente con los Comités de Gestidon por Competencias y los Prestadores de
Servicios (PS), garantizar servicios de excelencia en cuanto a su operacion y servicio a
usuarios, asi como la transparencia, objetividad e imparcialidad del evaluacion y
certificacibn de competencias de las personas, con base en Estandares de
Competencias (EC) inscritos en el Registro Nacional de Estdndares de Competencias
(RENEC), para lo cual el CONOCER implementa mecanismos de aseguramiento de la
excelencia en la operacion y servicio a usuarios para las entidades de Certificacion y
Evaluacion de Competencias (ECE), Organismos Certificados de Competencias (OC),

Centros de Evaluacién (CE) y Evaluadores Independientes (El).
CONOCER es una entidad paraestatal del gobierno federal mexicano, con un 6rgano

de gobierno de alta relevancia, sectorizada en la Secretaria de Educacién Publica, con

participacion tripartita.
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Entidad de Certificacion y Evaluacion o ECE: Persona moral, organizacion o institucion
publica o privada, unidad administrativa de alguna Dependencia, Entidad o su similar
en los niveles de Gobierno Federal, Estatal o Municipal, acreditada por el CONOCER
para capacitar, evaluar y/o certificar las competencias laborales de las personas, con
base en Estandares de Competencia inscritos en el Registro Nacional de Estandares
de Competencia, asi como para acreditar, previa autorizaciéon del CONOCER, Centros
de Evaluacion y/o Evaluadores Independientes en uno o varios Estandares de
Competencia, inscritos en el Registro Nacional de Estandares de Competencia en un

periodo determinado.

Es por ello que se propone la elaboracion de un Plan Anual de Mercadotecnia que
permita sistematizar las operaciones tacticas y estratégicas para promover la
certificacion de competencias laborales CONOCER a los alumnos de 9 noveno
cuatrimestre de nivel Ingenieria de la Universidad Tecnolégica del Norte de
Aguascalientes, previo a su ingreso a estadia empresarial en 11° cuatrimestre, con el
fin que su preparacion fina a lo profesional les de mayores oportunidades de insertarse

rapidamente al campo laboral.
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OBJETIVOS (GENERAL Y ESPECIFICOS)

Objetivo General
Elaborar un Plan Anual de Mercadotecnia e implementar la primera fase, encaminado

hacia la promocién de la Certificacion en Competencias bajo los estdndares de
CONOCER entre los alumnos de Ingenierias, de la Universidad Tecnoldgica del Norte

de Aguascalientes.

Objetivos Especificos
1. Elaborar un Plan Anual de Mercadotecnia que contenga estrategias y tacticas

disefiadas para dar a conocer las etapas para la certificacion por competencias
CONOCER entre los estudiantes de nivel Ingenieria de la Universidad

Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes.

2. Implementar la primera etapa del Plan anual de Mercadotecnia correspondiente

a los meses de mayo y junio 2018.

3. Elaborar un programa de actividades encaminadas a la certificacion de los

estudiantes para ser ejecutado en el periodo septiembre-diciembre de 2018.
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MARCO TEORICO

Para la elaboracion de la primera parte del Marco Tedrico se investigo en la Pag. Del
Consejo Nacional de Normalizacion y Certificacibon de Competencias Laborales
(CONOCER). Recuperado 2018, de http://conocer.gob.mx/registro-nacional-cursos-
capacitacion-basados-en-estandares-competencia/

El sistema nacional de competencias (SNC) es un instrumento de politica publica que
contribuye a la competitividad econdémica, al desarrollo educativo y al progreso social
de todos los mexicanos; busca fundamentalmente que en el pais exista un capital
humano generador de valor, que de un mayor dinamismo a la economia y promueva el

progreso en el pais y el bienestar.

Dicho (SNC) es organizado, promovido, difundido y coordinado por el CONOCER, que
conjuntamente con los Comités de Gestidon por Competencias y los Prestadores de
Servicios (PS), garantizar servicios de excelencia en cuanto a su operacion y servicio a
usuarios, asi como la transparencia, objetividad e imparcialidad del evaluacién y
certificacibn de competencias de las personas, con base en Estandares de
Competencias (EC) inscritos en el Registro Nacional de Estandares de Competencias
(RENEC), para lo cual el CONOCER implementa mecanismos de aseguramiento de la
excelencia en la operacion y servicio a usuarios para las entidades de Certificacion y
Evaluacion de Competencias (ECE), Organismos Certificados de Competencias (OC),

Centros de Evaluacién (CE) y Evaluadores Independientes (EI).

Competencias que ofrece la Norma CONOCER, y que la Universidad Tecnoldgica del
Norte de Aguascalientes esta en facultad de ofrecer, ya que cuenta con el personal
capacitado, por mencionar algunas tenemos: EC0304 Operacion de Controladores
Logicos Programables, EC0586 Instalacion de sistemas fotovoltaicos en residencia,
comercio e industria, EC076 Evaluacién de la Competencia de Candidatos con Base a
Estandares de Competencia, C0011 Elaboracion de documentos mediante un

Procesador de Textos. (Word), EC0013 Elaboracion de libros mediante el uso de
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Procesadores de Hojas de Calculo. (Excel), EC0513 Aprender a emprender en los
centros de trabajo. (Desarrollo de capital Humano en lineas de produccion), EC0520
Fabricacion de piezas por desprendimiento de viruta. (Torno y Fresadora
convencional), EC0647 Propiciar el aprendizaje significativo en Educacion Media
Superior y Superior (Metodologia Didactica).

Para la elaboracion del presente documento se tomé como base el procedimiento
definido por Ricardo Fernandez Valifias Profesor de la Escuela de Comunicacion,
Universidad Andhuac, Plantel Norte. Publicado en el Afio 2014, el cual se resume a

continuacion:

Plan de Mercadotecnia

Pasos para su Elaboracion
Capitulo I. Planeacion en Mercadotecnia:
Objetivo del capitulo
v Identificar los conceptos basicos relacionados con la planeacion.
v' Conocer el concepto de plan de mercadotecnia y los pasos necesarios para su

elaboracion.

Conceptos: Derivado de la alta competitividad en la actualidad las empresas han
establecido formas cada vez mas especializadas para lograr su rentabilidad y sobresalir
en un mercado altamente competitivo. Por esta razon el area de mercadotecnia es una
de las mas importantes, ya que se encarga de satisfacer las necesidades del
consumidor, y generar recursos econdmicos para la organizacion. Teniendo sus
origenes en el proceso administrativo, por ello se debe realizar el proceso de

Planeacién, Organizacion, Direcciéon y Control.
Planeaciéon: Es la sucesion de actividades programadas, para la cual es necesario
contar con los recursos necesarios, como lo son: recursos humanos, recursos

materiales, recursos financieros y recursos tecnolégicos.
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Plan de Mercadotecnia: Se define como un documento elaborado anualmente y
contienen por lo menos los objetivos (que se va a realizar) y estrategias (como se va a

realizar) del area.

Herramientas para poder realizar un plan de mercadotecnia: la planeacién de
mercadotecnia requiere en primer lugar de informacién actualizada, la informacion
requerida para el plan de mercadotecnia puede conseguirse a través de las siguientes
herramientas:

v' Segmentacion de mercados

v Investigacion de mercado de tipo documental

v Investigacion de mercado de campo

v Sistema de informacién de mercadotecnia

v' Proyecciones

Proceso para elaborar un plan de mercadotecnia: las primeras dos partes se refieren a
la recopilaciéon de informacion.
1. Analizar la misién y filosofia de la empresa

2. Elaborar la evaluacion del negocio (mercado meta, distribucion, plaza etc.).

Los siguientes siete pasos del proceso se refieren a la etapa de planeacion:
Determinar supuestos de mercado (escenario previsto).

Detectar problemas y oportunidades de mercado y elaborar analisis FODA.
Determinar los objetivos del area de mercadotecnia.

Plantear estrategias, tacticas y acciones especificas.

Elaborar el presupuesto.

Calendarizar actividades.

© © N o g &~ W

Disefar las medidas de supervision, evaluacioén y control.

Capitulo II: Misién, Vision, Propésito y Filosofia Empresariales.

Objetivos del capitulo:
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v' Conocer la clasificacion de empresas y reconocer sus diferencias.

v Identificar los conceptos de misién, visién, propoésito y filosofia empresarial.

Conceptos: Dentro de la etapa de analisis y evaluacién del negocio es necesario

conocer la organizacion en que se encuentra, sus caracteristicas, asi como que otro

tipo de organizaciones existen.

Clasificacion de las organizaciones;

Por campo de accidén: area de accion geogréafica de la empresa, su estructura

organizacional, la forma de como se constituye su capital.

1.

Empresa privada; la forman o particulares, se rige por el sistema de pérdidas y
ganancias y su finalidad es maximizar beneficios.

Empresa Estatal; el Gobierno participa como accionista mayoritario y tiene la
facultad de nombrar a los miembros del consejo.

Empresa transnacional; cuyos centros de produccidn y ventas se encuentran en
varios paises y su control y direccion se asientan en uno solo.

Empresa multinacional; el capital es aportado por particulares o gobierno de
varios paises y cuya direccion y control lo ejecutan cada uno de estos.

consorcio financiero; su finalidad es la compra de accionistas de varias

empresas con el objetivo de controlar a través del consejo de accionistas.

Clasificacion por sector Productivo, los cuales se dividen en cuatro grupos que

engloban todos los sectores industriales.

1.

Sector primario; obtienen la materia prima de la naturaleza y realizan actividades
basicas como la agricultura y la ganaderia.

Sector secundario; se dedican a la transformacion de la materia prima en
productos de consumo para el comprador final.

Sector terciario; organizaciones que comercializan y proporcionan servicios.
Sector cuaternario; realizan actividades empresariales relacionadas con la

informacioén electrénica.

Clasificacion por tamafio; se calcula segun los ingresos o el nimero de empleados, etc.
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1. Microempresas; son todas las organizaciones mas grandes de nuestro pais,
generalmente carecen de una estructura formal de organizacion y no siempre
disponen de estudios de competitividad, de modo que desconocen la
participacion de mercado de sus competidores, y estan formadas por entre dos y
diez personas de acuerdo con la cantidad de actividades que efecttan.

2. Empresa pequefia; tienen estructura mas formal que la microempresa, sin
embargo no existe una definicion clara de sus funciones, pues generalmente los
propietarios ocupan los puestos directivos, y también realizan una gran parte de
las funciones de comercializacion.

3. Empresa mediana; tienen una estructura organizacional bien delimitada, en
donde las funciones de los puestos son claras.

4. Empresa grande; su organizacion esta bien estructurada los puestos bien
definidos, y en ocasiones forman parte de un corporativo, realizan actividades de

competitividad, mercado, producto y consumidores.

La organizacion inteligente; es aquella donde el esquema piramidal tiende a
desaparecer, mismo que no sera remplazado por uno de tipo horizontal, sino por una
organizacion integrada por células, grupos auto dirigidos capaces de autoalimentarse y

generar productividad por si solos.

Capitulo Ill: Evaluacion del Negocio (Segmentacion y Mercado Meta)
Objetivos del Capitulo:
v' Reconocer la importancia de la segmentacién de mercados en la evaluacién de
negocios
v' Conocer las principales variables de segmentacion de mercados y su aplicacion
correcta.
v Identificar los conceptos de mercados meta, primario, secundario, rea y

potencial.
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Evaluacion de Negocio: antes de realizar el plan anual se deberd realizar una
evaluacion del negocio, es decir un estudio completo de las caracteristicas de la
empresa y del mercado; para definir el mercado meta y el segmento de mercado.
Determinacion del mercado Meta: en este punto se define el conjunto de personas a
quienes van dirigidos todos los esfuerzos de mercadotecnia, dentro del mercado meta
se deben considerar tres subgrupos de mercado:

1. Primario se refiere a todos los consumidores directos que tienen la decision de
comprar y que realizan la seleccion y evaluacién del producto.

2. Secundario se refiere a aquellos consumidores que a pesar de tener contacto.
con el producto, no son quienes deciden adquirirlo y en ocasiones tampoco lo
evaluan.

3. Mercado potencial, son aquellos consumidores que no compran ni usan el

producto, pero que pueden llegar a adquirirlo en un futuro.

Segmentaciéon de mercado: una de las actividades basicas de la mercadotecnia
consiste en la segmentacién de mercado, ya que no es posible estudiar ni satisfacer a
todos los miembros del universo, por lo que se deberan conformar grupos con
caracteristicas y necesidades comunes para poder estudiarlos. Lo cual brinda certeza y
ofrece algunas ventajas como:

v Certidumbre en el tamafo del mercado
Claridad al establecer planes de accion
Identificacion de los consumidores
Reconocimiento de las actividades y los deseos del consumidor
simplificacion en la estructura de marcas

facilidad para la realizacion de actividades promocionales

AN N N RN

simplicidad para planear
Variables de segmentacién como:

1. Variables demograficas: sexo, edad, nivel socioeconémico, estado civil, nivel de

instruccion, religion, caracteristicas de vivienda.
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2. Variables geogréficas: unidad geogréfica, condiciones geograficas, raza, tipo de
poblacion.

3. Variables pictograficas: grupos de referencia, clase social, personalidad, cultura,
ciclo de vida familiar, motivos de compra.

4. Variables de posicion del usuario o de uso: frecuencia de uso, ocasion de uso,
tasa de uso, lealtad, disposicion de compra.

Caracteristicas de un segmento de mercado: para que un segmento de mercado sea
realmente eficaz, por lo menos debe contar con las siguientes caracteristicas:
v' Debe ser medible; se debe conocer el nUmero aproximado de elementos que lo
conforman.
v' Debe ser susceptible a la diferenciacion; lo que quiere decir que respondera a
un programa de mercadotecnia distinto a otros productos.
v Debe ser accesible; para llegar al consumidos de manera sencilla.
v' Debe ser susceptible a las acciones planeadas; lo que implica la capacidad para
satisfacer al mercado identificado.

v' Debe ser rentable; debe representar un ingreso que justifique la inversion.

Capitulo IV: Evaluacién del negocio (Analisis de ventas y participacion)
Objetivo del capitulo:

v" Reconocer la importancia de analisis de ventas.

v' Conocer algunos elementos que son Utiles para realizar un analisis de ventas.
v Identificar el concepto de participacion de mercado y
v

Reconocer su importancia.

Conceptos: Analisis de ventas; las estadisticas de ventas son indicadores de la
situacion comercial de la empresa en el mercado.

v Participacion de mercado

v' Fuerza de venta

v" Ventas por territorio

v

Ventas comparativas (competencia)
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v" Ventas por producto
v' Ventas comparativas (por afios anteriores)
v" Ventas comparativas (por sector)

v Ventas por clientes

Estimacion de la demanda actual: la demanda es la cantidad de producto (Q) que un
mercado requiere en determinado tiempo a un determinado precio (P). La demanda de
mercado se puede definir como la cantidad de producto que esta dispuestos a adquirir
los consumidores en un periodo especifico, bajo determinadas condiciones de precio,
atencion y servicio. Para su estimacion se deben considerar dos tipos de analisis
diferentes:

1. Calculo de la demanda de la empresa: la demanda de la empresa debe
estimarse con base en su participacion de mercado y la demanda total, formula
(Qi=si Q)

Qi =demanda de la empresa
si= participacion de mercado de la empresa
Q=demanda del mercado.

2. Calculo de la demanda del mercado: se refiere al potencial total de ventas que
podra alcanzar una empresa en un periodo determinado, formula (Q=ngp)
Q=potencial total de mercado
n=numero de compradores en el mercado
g=cantidad adquirida por un comprador promedio

p=precio de una unidad media

Capitulo V: Evaluacién del Negocio (Producto y Promocion)
Objetivos del Capitulo:
v Identificar las distintas clasificadoras de producto
v' Reconocer los principales conceptos relacionado con el producto
v' Reconocer la importancia del ciclo de vida del producto
v' Reconocer los principales conceptos relacionados con la promociéon, como

variable complementaria de la mezcla de mercadotecnia
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v" Reconocer algunos indicadores de medicion utilizados en publicidad

La promocién: es la actividad de llevar o acercar el producto al comprador, hacerlo
accesible, en resumen la promocion es una herramienta de mercadotecnia disefiada
para persuadir, estimular, informar y recordar al consumidor sobre la existencia de un
producto o servicio, por medio de un proceso de comunicacion asi como de ventas y de
imagen de la empresa en un tiempo y lugar determinado. Al hacer un andlisis de
promocion se deben considerar los siguientes puntos:

v' La promocion es una herramienta o conjunto de técnicas que conforman una de
las variables controlables de la mercadotecnia.

v Una de las finalidades de la promocién es dar a conocer un producto y/o
servicio.

v' La comunicacién en la promocién se da en el animo de informar, influir,
persuadir 0 convencer a un publico y/o consumidor.

v' La promocién siempre se aplica en un lugar o tiempo determinado.

La mezcla de promocion: la promocion esta integrada por cuatro actividades
especificas, en la cual cada una tienen diferentes objetivos y formas de llevarse a cabo;
las actividades que conforman la mezcla de mercadotecnia son:

v" Publicidad: conjunto de actividades para informar, persuadir y recordar acerca
de los beneficios y atributos de un producto, a través de los medios de
comunicacion.

v" Publicidad de informacién: se realiza con la finalidad de brindar al consumidor
los datos relevantes sobre los usos, ventajas, caracteristicas y cualidades de un
producto determinado.

v' Publicidad de persuasion: su finalidad es convencer al consumidor sobre las
ventajas de la compra o uso de un producto determinado.

v' Publicidad de recordaciéon: busca que el producto o servicio permanezca en
mente del consumidor.

v' Venta personal: son todas las actividades que tienen como finalidad establecer
una negociacion comercial entre un vendedor y un comprador, para ello es

necesario definir y analizar los siguientes criterios:
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Mercadotecnia directa
Telemarketing

Ventas

Fuerza de ventas

Administraciéon de ventas

6. Negociacion.

v' Relaciones publicas: conjunto de actividades que ser realizan con el fin de crear

0 mantener una imagen positiva de la empresa, la cual se divide en dos grupos

basicos:

1. Internas; son todas las actividades que se realizan dentro de una

organizacion, como: boletines, actos internos, torneos deportivos etc.

2. Externas; son todas las actividades que se realizan hacia fuera de la

empresa, con diferentes publicos, con el fin de establecer una imagen de

la organizacion, como:

v

ISR N N N N

Proveedores
Gobierno

Clientes
Competencia
Puablico en general
Consumidores

Asociaciones de beneficencia, etc.

Para llevar a cabo las actividades promocionales es necesario considerar los siguientes

elementos:

v
v

Recursos disponibles; recursos humanos, materiales y tecnologicos.

Naturaleza

del producto; son las caracteristicas, funcionamiento,

posicionamiento y el tipo de necesidad que satisface.

Naturaleza del mercado; se refiere a las caracteristicas de los consumidores y

pueden ser medidas en tres niveles:

1. Alcance geografico

2. Tipo de cliente
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3. Concentracion de mercado

v" Reunir antecedentes; es decir considerar las caracteristicas del producto, la
situacion actual del mercado/categoria, tendencia, posicion de la marca, entorno
competitivo, objetivos de mercadotecnia y publicidad.

v Definir el objetivo de medios; son las razones por las cuales se utilizan los
medios de comunicacion. Es la finalidad del plan de medios.

v Conocer los objetivos de la audiencia; se debe definir con precision: hacia quien
se deben dirigir el mensaje, a quien se quiere impactar y alcanzar, se debe
expresar en términos demograficos, psicorganicos, estilos de vida, etc., asi
como donde se debe dar el apoyo y el uso de medios nacionales, regionales o
locales.

v' Fijar la estacionalidad; medicién y proyeccién de los periodos de mayor
importancia para las marcas, ventas del producto, nuevas campafas,
competencia, lanzamientos, promociones, tendencias, indices de consumo,
esfuerzos tacticos, etc.

v' Delimitar el desarrollo; durante la aplicaciéon, produccién y contratacion, sera
necesario considerar:

1. La actividad publicitaria histérica de la categoria.

2. Los aprendizajes basados en experiencias.

v Los tipos de elementos que pueden tomarse en cuenta;

1. Cualitativos; como se debe impactar al consumidor, duracién, tamafio y
posicion del anuncio, calidad de reproduccion del medio, posibilidad de
asociacion del medio con el copy del anuncio.

2. Cuantitativos; son la produccion y la participacion de la categoria en el
medio.

v Definir la integracién; es la aplicacion del plan, en el que se debe abarcar:

1. La estrategia de medios, presupuesto publicitario asignado, la evaluacién
de alternativas de medios, el plan de medios, su operacion y las
recomendaciones.

Flow chart (calendarizacién del medio).

Sumario de actividades.
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4. Planes (costeo).
5. Analisis de apoyo.

Expirar publicitaria; es el ciclo de vida publicitaria de un producto y/o servicio; existen
seis etapas basicas:
1. Pionera; encargada de dar a conocer las bondades y atributos del producto.
2. Competitiva; no se habla del producto, sino de una competencia producto-
marca.
Recordativa; todo el trabajo se apega al 100% a la marca
Pionera nueva; se hace una mejora/modificacion al producto y sélo se habla de
esos cambios.
5. Competitiva nueva; los competidores hacen mejoras a sus productos y es el
consumidor quien elige a su conveniencia.
6. Recordativa nueva; se encarga de mantener el producto en la mente del

consumidor.

Nota el ciclo no termina, ya que siempre forma otra espiral.

Capitulo VI: Evaluacién del Negocio (Distribucién y Precio)
Objetivo del Capitulo:
v' Reconocer los principales conceptos relacionados con la distribucién y el recio
de productos.
v Identificar la importancia de un adecuado sistema de distribucion y recio para el

éxito de una empresa.

La distribucién: es una de las actividades de mercadotecnia con mayor influencia en el
éxito comercial de un producto. Principales caracteristicas y conceptos relacionados
con la distribucion:
Tipos de Distribucion:

1. Masiva; en este tipo de distribucién de busca llegar a todos los puntos de venta

en una zona geografica determinada, generalmente un pais.
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2. Selectiva; se buscan puntos de venta especificos para la exhibicion y venta de
los productos.

3. Exclusiva; son la que se realizan en lugares especificos.

Conceptos en la distribucion de productos:

Canales de distribucion; son los intermediarios que permiten hacer llegar el producto al
consumidor final (mayoristas, tiendas de autoservicio, iniciativa privada, autoservicios
de gobierno comercios al detalle e instituciones). En otras palabras es la ruta que sigue
el producto desde que sale de la linea de produccion hasta que llega a manos del

consumidor final.

Importancia de los canales: es el enlace entre el fabricante y el consumidor, su
importancia desciende ya que contribuye a:
v/ Sus ingresos provienen de la compraventa
v' Proporciona informacion que obtienen del consumidor acerca de sus
necesidades y deseos
v' Garantiza calidad, disponibilidad y servicio

v' Cubren las necesidades del mercado en forma local, regional, y nacional.

Justificacion de los canales:
v Abrir nuevos puntos de venta
v/ Tener menos negociaciones
v" No dejar crecer a la competencia
v

La experiencia del mercado

Objetivos de los canales de distribucidon: pueden ser de dos tipos, uno cuantitativo, y el

segundo cualitativo.

Medicion y evaluacién de los canales: requieren ser medidos de manera constante de
manera que pueda evaluarse su eficiencia y adaptacidn, para realizar estas actividades

se requiere considerar lo siguiente:
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v
v
v

fases:

1.

v

Nivel del servicio
Fuerza de venta
Costo del servicio

Analizar los niveles de amenazas y fortalezas.

Capitulo VII: Escenario Previsto
Objetivo del capitulo:

Reconocer las variables que integran el ambiente externo de la mercadotecnia.
Identificar la influencia de las variables en el plan anual de mercadotecnia.

Determinar, a partir del analisis de las variables, el escenario previsto.

Analisis de ambiente externo de la mercadotecnia; su estructura se establece en cuatro

Ambiente intraorganizacional; los canales de comunicacion, organigrama
funcional, nivel jerarquico, canales de comunicacion informales, relacion entre
las areas funcionales.

Ambiente global; Es necesario estar al tanto de los movimientos internacionales,
pues aun cada pequefio movimiento financiero, politico o comercial en cualquier
parte del mundo afectara la comercializacion de nuestro producto, (escenario
previsto).

ambiente macroambiental; economicas, politicas, legales, tecnoldgicas, medio
ambiente.

Ambiente inmediato; los clientes, la competencia, los proveedores, los

consumidores.

Supuestos de mercado; son las declaraciones sobre lo esperado de cada una de las

variables analizadas.

Capitulo VIII: Oportunidades y Amenazas de Mercado (Analisis SWOT).
Objetivo del Capitulo:

Identificar y diferenciar las amenazas y oportunidades de mercado.
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v' Determinar las fortalezas y debilidades de una empresa a partir de la evaluacion
de negocio.
v Conocer las variables que deben integrar un analisis SWOT.

Conceptos:
Oportunidades de mercado: situacién favorable para la empresa, la cual se presenta
por el movimiento natural del mercado y de la conducta del consumidor. Caracteristicas
de las oportunidades de mercado:

v' Se presentan en el mercado, no en la empresa.

v' Responde al movimiento de éste y en algunas ocasiones es provocado.

v/ Sera aprovechada por algunas empresas, siempre y cuando sea rentable.

v Es detectable a través de las herramientas de mercadotecnia y de la

observacion y percepcion del ejecutivo del area.

Amenazas de mercado: se definen como la diferencia entre una situacion real y una
ideal. La cual es desfavorable para la empresa, y se presenta por el movimiento natural
del mercado, la conducta del consumidor o por una mala imagen o falta de informacién
al cliente. Caracteristicas de las amenazas de mercado:

v' Se presenta en el mercado, no en la empresa.

v" Responde al movimiento del mercado y puede ser provocado por la empresa o

sus competidores.
v Es detectable a través de las herramientas de mercadotecnia y de la

observacion y percepcion del ejecutivo responsable.

Diferencia entre oportunidades y amenazas de mercado:

v' Las oportunidades son siempre ajenas a la empresa, se generan en el mercado,
mientras que las amenazas, a pesar de ser exdgenas pueden ser creadas o
tener su origen en la compaiiia.

v' Una amenaza de mercado de la competencia puede crear una oportunidad para

nuestra empresa y viceversa.
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v

v

Una oportunidad no siempre es aprovechable, ya que depende de su
rentabilidad real.

La amenaza siempre debe atenderse, ya que en caso de no hacerlo perjudicara
a la empresa.

La amenaza de mercado no se intenta resolver, se pretende convertirla en

oportunidad.

Como se resuelven los problemas: esta requiere del disefio de diversas alternativas

para su solucion, para resolver dificultades en mercadotecnia se puede utilizar el

siguiente método:

v
v

Comprender el origen del problema de mercado.

Reconocer las variables controlables y/o incontrolables que han surgido para la
creacion del problema.

Identificar si las variables pueden ser manejables o si se trata de situaciones
incontrolables.

Generar ideas para convertir el problema en oportunidad o resolverlo.

Decidir alternativas de accion especificas.

Andlisis comparativo SWOT: este se define como el inicio de la planeacién, el cual se

integra a través de cuatro variables.

1.

Fortalezas (strenghts); las fortalezas se generan dentro de la compafia y son
resultado de su organizacion, y son todos los aspectos que hacen a la empresa
superior en forma comparativa con la competencia directa.

Debilidades (weaknesses); al igual que las fortalezas estas también se generan
de manera interna, y es todo aquello en lo que la empresa es inferior a la
competencia. Misma que puede ser controlada por la misma empresa
Oportunidad (opportunities); las oportunidades son siempre ajenas a la empresa,
se generan en el mercado; una oportunidad no siempre es aprovechable, ya que

depende de su rentabilidad real
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4.

Amenaza (threats): puede originarse dentro o fuera de la empresa pero no es
controlable por la misma empresa, ya que para resolverla se requiere de

acciones estratégicas especificas para solucionarse.

Auditoria de Mercadotecnia: permite determinar las fortalezas y debilidades del area,

asi como los problemas y debilidades del mercado, y debe realizarse e cinco areas

especificas.

Auditoria del macroambiente:

v

Demografico; es importante analizar los movimientos demograficos que presenta
el pais, con el fin de prevenir cambios en el consumo de productos dirigidos a un
segmento especifico.

Cultural; estilos de vida, valores, costumbres, grupos de referencia e incluso las
religiones experimentan cambio radicales que afectan el modo y tipo de
consumo de productos.

Econdmico; aun los pequefios movimientos diarios en los indicadores
economicos pueden generar cambios en las actitudes y formas d consumo.
politico/legislativo;  los movimientos politicos pueden ser generadores de
cambios en el consumo de los mercados. De la misma manera la legislacion
puede modificar las condiciones de venta de los productos, incorporando nuevas

leyes o modificando las ya existentes.

Ambiente inmediato a la empresa

v

<\

competencia; el analisis de la competencia debe realizarse de manera
exhaustiva.
consumidor;
proveedor

intermediario

Mezcla de mercadotecnia:

v

producto
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v
v

plaza

promocion

Auditoria de informacion:

v

AN NN Y VU N N N

Sistema de informacion de mercadotecnia
Investigacion de mercado

Sistema de comunicacion interna

Mision, vision, filosofia de la empresa
Andlisis SWOT

Objetivos

Estrategias de mercadotecnia
Presupuestos

Control y supervision

Capitulo IX: Planteamiento de objetivos

Objetivo del Capitulo:

v
v
v

Reconocer el concepto de objetivo de mercadotecnia
Identificar las caracteristicas de un objetivo bien establecido

Disefar objetivos de mercadotecnia acorde a la evaluacion del negocio.

Conceptos:

Planteamiento de objetivos; para su elaboracibn es necesario considerar cuatro

elementos:

1.

Grupo objetivo; mercado meta al cual se dirige, mismo que debe estar definido
en funcién de las caracteristicas del producto y del consumidor.

Resultados esperados (necesarios); el planteamiento de objetivos debe
representar un serie de situaciones que le empresa necesita alcanzar para
seguir siendo competitiva y mantener o mejorar sus resultados en el mercado.
Respuesta esperada (del consumidor); los movimientos estratégicos que se
originaran a partir del establecimiento de los objetivos provocara reacciones en

el consumidor, las cuales pueden ser positivas 0 negativas.
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4.

Reaccién de la competencia; la competencia estar4 pendiente de nuestros

movimientos, por lo que cualquier accion estratégica provocara una reaccion.

Para que los objetivos sean adecuados deben cumplir con ciertas caracteristicas, como

las que se describen a continuacion:

Caracteristicas de los objetivos:

v

Alcanzable o real; el objetivo planteado debe ser alcanzable, es decir, debe
existir la posibilidad de lograrlo en caso contrario, ademas de generar frustracién
generara conflictos a la empresa, pues los fines no alcanzados representan
perdidas econOmicas a la empresa.

Temporal; el objetivo debe tener una fecha de inicio y una de conclusion, no es
posible dejarla abierta, ya que se perderia el interés y la objetividad en ellos.
Medibles; un objetivo bien planeado debe incluir alguna unidad de medida que
permita cuantificar y comparar, de forma que se puedan revisar sus logros.
Representan un reto; ser refiere a plantear objetivos que a pesar de ser
alcanzables, dejen de representar un esfuerzo de trabajo real para el area, los
objetivos siempre deben ser verdaderos retos para el ejecutivo de
mercadotecnia y su equipo, pero deben ser realistas.

Rigido; el objetivo no debe modificarse, de lo contrario implicara la desviacion de
todo el plan de accion de mercadotecnia, no obstante existe el concepto de
replanteamiento de objetivos que se aplica cuando existe una situacién que
modifica las condiciones del mercado, de competencia o incluso del mismo

producto, aunque ello implique la restructuracion de todo el plan de trabajo.

Objetivo de la empresa; las empresas establecen objetivos en todos los niveles,

desde la alta direccion hasta los niveles operativos. Los objetivos pueden tener dos

sentidos, los establecidos y los reales.

1.

Objetivos establecidos; son declaraciones oficiales de lo que una organizacion
dice y lo que quiere que diversos publicos crean que son sus metas.
Objetivos reales; se establecen de arriba hacia abajo y se dividen en metas

secundarias.
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Objetivos del plan de mercadotecnia; tienen caracteristicas especificas, dentro las

gue destacan:

1. Responder a una situacion determinada en el analisis SWOT, los objetivos

de mercadotecnia no son resultado de la creatividad, por lo contrario se
originan de situaciones especificas, particularmente del analisis SWOT y de
la mision, vision y filosofia de la empresa.

Siempre son especificos; los objetivos de mercadotecnia no tratan objetivos
generales del é&rea, asi como tampoco representan situaciones poco
concretas, son muy especificos y deben expresarse con conceptos que sean
plenamente evidentes.

Plazo de un afio; el plan de mercadotecnia se elabora en forma anual, por lo
gue los objetivos deben ser considerados también cada afio, aunque es
posible que algunas metas especificas se planteen en lapsos mas cortos.
Deben evitar el canibalismo; cuan do se plantean objetivos para un producto
0 marca especifica, debera verificarse que estos no interfieran en el

desarrollo estratégico de otros.

Reglas para la redaccion de objetivos:

v

<\

El objetivo debe denotar una accion a seguir, por lo que debe iniciarse siempre
con un verbo en infinitivo; en caso de usar otros verbos en el contenido deberan
redactarse en voz pasiva.

El objetivo nunca debe incluir la estrategia en su redaccion.

El objetivo debe ser breve.

La redaccion debe ser muy clara.

Capitulo X: Disefio de Estrategias

Objetivo del Capitulo:

v Definir el concepto de Estrategia

v' Conocer las etapas en el planteamiento de una estrategia

v Identificar el desarrollo de las estrategias
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Conceptos

Estrategia: es el conjunto de acciones determinadas, con el fin de alcanzar un objetivo

especifico.

Partes integrantes de la estrategia; Su disefio se divide en cinco etapas:

1.

Disefio de concepto estratégico: es el planteamiento general de la estrategia, en
donde se definira en términos generales el tipo de método a segquir, el cual
abarca los aspectos siguientes:

Que es lo que se quiere conseguir (objetivo): por lo cual se debe definir el
camino a seguir para lograrlo.

Quien es el consumidor (mercado meta): es el punto al que se dirigen todos los
esfuerzos.

Condiciones del mercado (el negocio): en el disefio de las estrategias es
necesario re documentar el analisis SWOT, ademas de la evaluacion del
negocio de forma que las estrategias sean acorde con la situacion que impera
en el mercado.

Desarrollo de tacticas: son las actividades que se realizan para lograr el
cumplimiento de las estrategias, la tactica debe ser descriptiva, se debe explicar
a detalle su proceso de realizacion.

Calendarizacion: es importante establecer calendarios donde se visualicen todas
las actividades del area, detalladas por dia, semana o0 mes o bien a través de
una grafica de Gantt.

Presupuesto: toda estrategia tiene un costo, y debe considerarse desde la etapa
de desarrollo.

Supervision y control: la aplicacién u ejecucion de las estrategias requiere de
actividades de supervision e instrumentacion de control que permitan verificar
gue se realcen correctamente y que no existan desviaciones.

Una vez que se concluya la ejecucién de las estrategias de deben evaluar para
comprobar que los objetivos se hayan alcanzado en su totalidad, o en su defecto

determinar las causas que hayan impedid du cumplimiento.
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Etapas para la ejecucion de las estrategias:

1. Desarrollo; es la planeacion, en la cual se disefia la estrategia y se desarrollan
las tacticas, es importante que es esta etapa se consideren todos los factores
del macro y microambiente de mercadotecnia que puedan afectar su aplicacion.

2. Aplicacion; se integran las tacticas en un solo concepto estratégico, y dejan de
visualizarse como acciones independientes y se integran en una idea Unica que
corresponda al disefio de la estrategia.

3. Ejecucién; en esta etapa se pone en marcha la estrategia siguiendo el
calendario las tacticas previstas.

4. Control; se verifica el correcto funcionamiento de la estrategia, a través de
supervisiones y procesos de control, con el fin de obtener retroalimentacion y
saber si es necesario establecer acciones alternas.

v Estrategias de penetracion de mercado: es cuando con un producto actual se
incursiona en el mercado presenta para incrementar la participacion con
productos y mercados existentes.

v Estrategias de desarrollo de mercado: la empresa busca vender sus productos
actuales en mercados nuevos.

v Estrategia de desarrollo del producto: pueden desarrollarse productos nuevos
gue se dirijan a mercados presentes, con el fin de aplicar la experiencia de
marca.

v Estrategia de diversificacion: surge cuando la empresa detecta una oportunidad
de mercado para desarrollar productos nuevos en merados nuevos.

v' Estrategia de cobertura rapida: para lograr que el nuevo producto que se
introduce al mercado tenga una cobertura rapida, se deberé establecer un precio
alto, en comparacion con el resto del mercado y hacer una promocion alta.

v Estrategia de cobertura lenta: si lo que se desea al lazar un nuevo producto es
recuperar rapidamente la inversion, entonces se debe seguir una estrategia de
cobertura lenta, en donde no se gaste mucho en promocién por ser esta baja y

se venda el producto a un precio alto.
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v Estrategia de penetracion rapida: si en el momento de lanzar el producto se
utiliza un precio bajo, apoyado con una promocion alta seguramente se obtendra
una participacion alta en el mercado.

v’ Estrategia de penetracion lenta: se relaciona con el tamafio del mercado, si este
es muy grande, es conveniente lanzar e producto con un precio bajo, para lograr
una cobertura lenta pero eficiente que permita la participacion.

v Estrategia de extension directa: existe productos que por imagen de marca el
uso generalizado o simplemente por la calidad que ofrece, cuando se introduce
al extranjero no se cambian ni tampoco modifican su promocion.

v' Estrategia de adaptacion de productos: si las condiciones culturales, de
almacenaje, de uso o cualquier otro tipo son radicalmente diferentes en el pais al
gue se introducira e producto, entonces se deberad adaptar el producto y no
cambiar la promocion para lograr la participacion en el mercado.

v Estrategia de adaptacién de la comunicacion: en muchas ocasiones el producto
puede tener las caracteristicas necesarias para participar en el mercado de otro
pais, por lo que no se debera cambiar el producto.

v Estrategia de adaptacion dual: algunos paises tienen diferencias culturales y
raciales, por lo que es necesario adaptar el producto y cambiar la promocion.

v Estrategia de disefio de nuevos productos: si al pais al que se dirige tiene
diferencias de uso y consumo con nuestros productos y no se puede adaptar a
esas circunstancias, entonces se debera disefiar uno nuevo y especifico para
ese mercado.

v' Estrategia de extension de lineas: si una empresa decide agregar articulos
nuevos a sus lineas de produccion, utilizando una marca existente en una

categoria de producto presente, estara haciendo una extension de linea.

Capitulo XlI: Calendarizacion
Objetivos del capitulo:
v' Reconocer la importancia de la calendarizacion, como actividad estratégica de
mercadotecnia.

v Elaborar un calendario para las actividades de mercadotecnia de la empresa
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v Elabora una gréfica de Gantt.

Conceptos:
Finalidad de la calendarizacién: una vez disefiadas todas las estrategias del plan es
necesario su calendarizacion anual de actividades, con el fin de organizar las
actividades de mercadotecnia, como ventajas de esto tenemos:

v" Que las actividades estén acorde a los objetivos.

v’ Evitar que dichas actividades se interpongan entre si y disminuyan su eficacia.

v' Lograr que las actividades mantengan una adecuada distribucion a lo largo del

afo.
v' Lograr la incrementacién de la eficacia de las estrategias a través de una

seleccion cuidadosa de las etapas mas relevantes.

Grafica de Gantt:

Henry I. Gantt buscaba incrementar la eficiencia de los programas de trabajo, por lo
gue creo una grafica que podia ser utilizada por los gerentes como instrumento en la
planificacion y control. Relacionado el trabajo proyectado y el realizado, lo cual permite
observar el progreso de los planes y tomar las decisiones necesarias para el
mantenimiento de los proyectos dentro el limite de tiempo establecido.

Para realizar la grafica se deben plantear las actividades a desarrollar en su eje
vertical, y en el horizontal por medio de barras se debe proyectar el tiempo programado
para cada actividad, asi mismo se proyectan con otras barras horizontales paralelas a

las anteriores, el cumplimiento realizado.

Capitulo XlI: Presupuesto

Objetivo del capitulo:
v' Reconocer la importancia del presupuesto de mercadotecnia.
v Identificar los diferentes métodos para el establecimiento del presupuesto.
v' Elabora el presupuesto de mercadotecnia.

Conceptos:
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v El presupuesto de Mercadotecnia; es importante identificar las diferencias entre

presupuesto y pronostico, el presupuesto es la cantidad de dinero que se

espera utilizar para la realizacion de las actividades del &rea, y el prondstico

consiste en las predicciones de resultados futuros, sean 0 no numéricos.

v' Métodos para establecer el presupuesto; los principales cinco son:

1.

Presupuesto por porcentaje de ventas; dicho método solo se recomienda
si el entorno econémico es sano y estable, pues en caso contrario se
estard reduciendo al mismo ritmo que las ventas, lo que limitara las
actividades que se puedan genera para incrementarlas.

Presupuesto por paridad comparativa; el cual permite mantener la
participacion de mercado u la competencia con el o los lideres de
mercado.

Presupuesto con base cero; consiste en que cada uno de los
responsables de la planeacion establece los recursos presupuestales
necesarios para la realizacion de su actividad, sin considerar los ejercicios
de afos anteriores.

Presupuesto por asignacion; consiste en la asignacion de un cantidad
maxima a cada una de sus areas para gastos autorizados, los cuales se
mantienen fijos durante todo el afio y son consecuencia de una decision
basad en las situacion financiera de la compafiia.

Presupuesto por incremento; en este método al presupuesto del afio
anterior se le incrementa una cantidad que resulta de sumar indices de

inflacion o factores macroeconémicos.

v' Consideraciones para establecer el presupuesto;

1.

Tiene que responder a una razon logica de ventas; lo cual significa que
los recursos asignados en el presupuesto deben generar un incremento
en las ventas, el cual puede darse en corto, mediano o largo plazo.

El presupuesto responde a los programas estratégicos; por lo que no
deben existir partidas presupuestales que no tengan relacién directa con

los programas estratégicos que fueron planeados.
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3. La decisiéon presupuestal debe estar a cargo del area responsable; cada
area debe decidir su presupuesto.

4. A mayor presupuesto, mayor responsabilidad y resultados esperados; lo
cual implica que los resultados esperados estan en funcion directa del
monto del presupuesto establecido.

Capitulo XIlIl: Supervisién, Evaluacion y Control.

Objetivo del Capitulo:

v Analizar los conceptos de Supervision, Evaluacion y Control.

v’ Identificar las diferencias de los conceptos anteriores.

v' Elaborar propuestas de Supervision, Evaluaciéon, y Control del plan de
mercadotecnia.

Conceptos:

v El control del plan de mercadotecnia; se requiere es establecimiento de medidas
de control que permitan verificar su correcto desarrollo.

v' Control preventivo; al aplicar controles preventivos se anticipan a posibles
problemas y se prevé la mayor ventaja obtenible, este mecanismo permite la
prevencion en lugar de la correccion.

v' Control concurrente; se presenta cuando la accién se lleva a cabo, su forma mas
conocida es la supervision directa.

v' Control de retroalimentacion; se lleva a cabo una vez que las a actividades han
sido concluidas.

v Supervision; la supervision busca establecer mecanismos correctivos inmediatos
gue proporciones a las actividades de mercadotecnia la seguridad necesaria
para su ejecucion.

v' Evaluacioén; la evaluacion es medir resultados obtenidos contra un parametro

establecido.
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DESARROLLO

Procedimiento vy descripcion de las actividades realizadas.

1. Para la realizacion del Reporte Final de Residencias Profesionales realicé una
investigacion en varias fuentes bibliogréficas, (libros, documentos internos de la
UTNA y pags. de Internet), con el fin de encontrar todas aquellas herramientas
gue me ayudaran a desarrollar de manera efectiva mi Proyecto. Asi como
experiencias de Docentes que amablemente me compartieron algunas ideas

para poder desarrollar mi trabajo de una manera atractiva.

2. Para la elaboracion de los antecedentes de la Institucion, revise detalladamente
la Pag. Principal de la UTNA, asi como varios documentos de informes de
actividades relevantes de la Institucion, lo cual me facilitd de manera increible la
realizacion de los antecedentes Institucionales, en los que se incluye la Mision,
Vision, Valores y Filosofia de la UTNA. Ademas realicé de manera minuciosa
una investigacion en la Pag., de CONOCER, asi como en documentos que el
area de Vinculacion controla sobre CONCOER, con el fin de saber desde
cuando la UTNA es un Ente de Evolucién y Certificacion ante CONOCER, y
saber que se ha hecho al respecto dentro de la comunidad Universitaria para

poner en marcha dicho Proceso.

3. Para la elaboracion de los principales problemas a resolver, determinar
objetivos, elaborar la justificacion y realizar el marco teérico del Reporte Final de
Residencias Profesionales, realicé varias charlas con personal del area de
Vinculacion, Docentes, pero sobre todo con el encargado de llevar a cabo el
proceso de CONOCER en la UTNA, ademas de investigaciones en varias
fuentes bibliograficas y documentos internos de la Institucion, asi como varias
asesorias con mis asesoras tanto interna como externa, las cuales me ayudaron
a identificar los principales problemas que enfrenta la UTNA con respecto al
CONOCER, dando pauta para la elaboracion de los objetivos del proyecto y la

justificacion del mismo, facilitAindome de esta manera identificar es estado actual
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de la UTNA ante CONOCER, asi como los pasos a seguir para facilitar la
culminacion del proceso de Certificacion de los Estudiantes.

Para la elaboracion del FODA dentro del plan Anual de Mercadotecnia realicé
una investigacion en diferentes fuentes bibliograficas (P4g. De CONCOER pég.
de la UTNA), asi como documentos internos de la Institucion, lo cual me ayudé a
identificar las principales Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas
gue enfrenta la UTNA actualmente sobre CONOCER, ya que a pesar de contar
con un gran Numero de Fortalezas y Oportunidades, se detecté que la UTNA no
es el Unico Ente de Evaluacion y Certificacion en CONOCER dentro del Estado
de Aguascalientes, lo cual pudiera ser una desventaja, ya que tanto las demas
Instituciones, como Dependencias y demas Entes Certificadores pudieran estar
trabajando de manera enérgica para captar al publico en general y Certificarlos,
y tal vez pudiera ser mas atractivo para los estudiantes Certificarse con alguno
de ellos, ya que asi tendrian no solo la carrera de Ingenieria por parte de la
UTNA, sino que ademas estarian Certificados por un Ente Externo a la
Institucidon, teniendo como ventaja mas de un respaldo para poder lograr la

insercion efectiva al campo laboral.

Para la elaboracion de la segmentacion de mercado y nicho de mercado del plan
Anual de Mercadotecnia, investigué principalmente en el Libro Plan de
Mercadotecnia escrito por Fernandez, V. R. (2014), en la pag., de le
Institucional, servicios escolares de la UTNA, Pag., del INEGI, y pag., del AMAI,
con el fin de identificar los diferentes perfiles de los candidatos a Certificar, y
posterior a ello determinar el mercado total, mercado real y mercado potencial y

enfocarme al nicho de mercado.

Para la elaboracion de la investigacion cuantitativa encuesta por determinacion
de muestra para lo cual se disefié y realiz6 una encuesta inicial, para obtener
informacion sobre el principal consumidor, enfocada a identificar si tienen algun

conocimiento sobre las Certificaciones en Estandares de Competencia
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CONOCER y como acceder a la informacion. La investigacion se realiz6 a través
de la técnica de encuesta por determinacién de muestra considerando un
universo total de 150 alumnos de nivel ingenieria cursando el 9° cuatrimestre de
las carreras de Mantenimiento, Mecatrénica y Sistemas Productivos, con un

nivel de confianza del 95% y un 5 % de margen de error.

Se realiz6 el analisis y la interpretacion de los resultados de la encueta inicial
aplicada a una muestra de 97 estudiantes. En donde se detectd que existe un
desconocimiento del sistema CONOCER en la Universidad Tecnoldgica del
Norte de Aguascalientes por parte de los alumnos, no obstante un alto
porcentaje de la muestra participante tiene un gran interés por Certificarse y
manifiesta que seria una ventaja la posibilidad de realizar dichas certificaciones
en la misma Institucion en sus areas de competencia. Por lo anterior se detecta
gue hace falta implementar un plan de marketing que de promocion y difusion al
sistema CONOCER-UTNA a través de los medios a los que los alumnos tienen

acceso de una forma atrayente para ellos en puntos y momentos estratégicos.

. Ademas del disefio de la encueta Inicial, se realizo el disefio de una segunda
encuesta, de cierre, la cual se propone que se aplique una vez llevado a cabo
todo el proceso de difusidn, con el fin de confirmar si la difusion fue efectiva y se

lograron los objetivos o de lo contrario realizar cambios en el proceso.

Para la elaboracion de la investigacion cualitativa, se llevo a cabo un proceso de
recopilacion de informacion adquirida de la Pag., de CONOCER vy se realizo la
comparacion entre Entes Certificadores CONOCER, que existen en el Estado de
Aguascalientes, con la finalidad de identificar las practicas, ventajas, desventajas
entre otros de los competidores directos de la UTNA en CONOCER. En base a
dicho analisis se puede deducir que el sistema CONOCER-UTNA puede
aprovechar como ventaja el ofrecer a sus futuros egresados sus certificaciones

siendo un buen publico cautivo.
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10.Para la elaboracién de las estrategias tacticas del Plan Anual de Mercadotecnia
se determinaron 3 principales estrategias, las cuales son Estrategia de
Introduccion, de Posicionamiento y Operativa, las cuales a su vez engloban

otras estrategias para lograr la efectividad de las mismas.

1. La primer estrategia se organizo la aplicacion de la encuentra inicial a una
muestra representativa de 97 estudiantes de 9°. Cuatrimestre de las
carreras de Mantenimiento, Mecatronia y Sistema Productivos, para lo
cual se tuvo que pedir autorizacién por parte de los directores de dichas
carreras, se determinaron horarios factibles, y se solicitd el espacio, se
coordin6 con los docentes a cargo de los grupos para la aplicacion de
dicha encuesta, en donde se aprovechd para hacer el pre-registro de los
posibles candidatos a Certificarse.

2. La segunda estrategia se disefia para desarrollarla a través de 3 fases
promocionales, las cuales son: preventiva o expectativa en la que se
pretende generar cierta expectacion en el alumno para que comience a
preguntar de qué se tratan las Certificaciones en Estandares laborales
CONOCER, se genera un plan de difusion el cual se llevara a cabo a
través de (Lonas, carteles, flyers, etc.) el cual se realizara con el apoyo
del area de comunicacion de la UTNA para difundir en los diferentes
medios informativos como pagina web, redes sociales, tableros
informativos, con el fin de fomentar y alentar al alumno a inscribirse y
obtener los beneficios de la Certificacion CONOCER antes de realizar su
estadia.

3. La tercer y ultima estrategia se pondra en marcha la difusién de las
competencias CONOCER, a través de (Lonas, carteles, flyers, etc.) en
pagina web, redes sociales, y tableros informativos colocados en puntos
estratégicos dentro de la Institucién como la biblioteca, cafeteria, talleres,

edificios, etc.
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11.Para la elaboracién de cronogramas de actividades, seleccion y plan de medios
para poner en marcha el Plan Anual de Mercadotecnia se definieron periodos y
responsables de realizar cada una de las actividades, con el fin de logra la
efectividad del mismo, y que este se realice en tiempo y forma, ya que de ello
depende la captacién efectiva de los candidatos a Certificarse, asi como del
desarrollo del proceso de Evaluacion, Capacitacion y en si el tramite para la
Certificacion ante CONOCER de los estudiantes de la UTNA antes de que

concluyan su nivel de Ingenieria.

12.Con el apoyo de la asesora externa se realizo el disefio de lonas, carteles, flyers,
etc., las cuales seran necesarias para Impulsar el posicionamiento del Sistema
de Certificacion CONOCER-UTNA.

13.Por ultimo y como resultado del Reporte Final e Residencias Profesionales se
integra el Plan Anual de Mercadotecnia, el cual se pondra en marcha durante el
cuatrimestre Mayo-Agosto y Septiembre-Diciembre, pero cono sugerencia para
proximas generaciones propongo que se ponga en marcha a partir del
cuatrimestre Enero-Abril para tener tiempo suficiente de lograr cada una de las
etapas del proceso de Certificacion y poder concluir de manera exitosa con la
Certificacion de un 100 por ciento de los alumnos de 10 cuatrimestre de Nivel
Ingenierias antes de que inicien con su proceso de Estadias y su tramite de

titulacion.
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RESULTADOS

De acuerdo a los objetivos planteados en el Proyecto de Residencias Profesionales, se
propuso en primer lugar la elaboracion de un Plan Anual de Mercadotecnia encaminado
a la difusion para informar que somos un Ente de Evaluacion y Certificacion en
Estandares de Competencias Laborales CONOCER, y que la UTNA tiene como
finalidad certificar en alguno de los Estandares afines a cada carrera, y se esta
iniciando a trabajar arduamente para certificar al 100 por ciento de sus estudiantes

proximos a egresar de Nivel Ingenierias.

Por tanto, se incluye en documento anexo el “Plan Anual de Mercadotecnia para la
Promocién de la Certificacion en Competencias CONOCER dirigido a los alumnos de
nivel Ingenieria de la Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes”. La
evidencia del logro del segundo objetivo especifico se encuentra en el mismo
documento, consistente en la implementacion de la primera etapa del plan
correspondiente a los meses de mayo y junio 2018, en donde se aplico el Instrumento

Inicial (Encuesta) y se realizo el pre-registro de los posibles candidatos a certificarse.

De la misma forma se elaboré6 un programa de actividades encaminadas a la
certificacion de los estudiantes para ser ejecutado en el periodo septiembre-diciembre

de 2018, el cual se encuentra dentro del Plan Anual de Mercadotecnia.

Todos ellos representan las evidencias del logro del Objetivo general planteado, el cual
fue elaborar un Plan Anual de Mercadotecnia e implementar la primera fase,
encaminado hacia la promocion de la Certificacion en Competencias bajo los
Estandares de CONOCER entre los alumnos de Ingenierias, de la Universidad

Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes.
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CONCLUSIONES, RECOMENDACIONES Y EXPERIENCIA PROFESINAL
ADQUIRIDA

A pesar de que la (UNTA) Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes es un ente de
Evaluacion y Certificacion desde Enero de 2014, hasta la fecha no se han llevado a cabo
certificaciones en ninguna de las Competencias que ofrece la Norma (CONOCER) Consejo
Nacional de Normalizacién y Certificacion de Competencias Laborales, lo anterior se debe a
varios factores entre los principales encontramos la rotacion del personal, ya que no se ha
asignado a una persona en especifico para realizar dicho proceso y las personas que en
determinados periodos han estado como responsables del Sistema CONOCER, han tenido que
trabar a la par en otros proyectos, lo cual resta tiempo de dedicacion al Sistema CONOCER.

Ademas de ello no existe un firme compromiso dentro del area Académica de Certificar a sus
estudiantes en cualquiera de los Estandares de Competencia que ofrece el CONOCER y que la

UTNA estéa en posibilidad de Certificarlos.

Existe poco conocimiento dentro de la comunidad Universitaria sobre la Norma CONOCER, asi
como los beneficios y las principales ventajas que pueden adquirir los estudiantes al certificarse
0 especializarse en alguna competencia, sobre todo a los estudiantes para una insercion mas

rapida y efectiva en el campo laboral.

No hay suficiente difusiébn sobre en qué consiste la Norma CONOCER. Los Estandares de
Competencias Laborales a Certificar que ofrece, Se inicié el proceso de Certificacion para los
alumnos de Nivel Ingenieria en la Competencia EC0304 Operacion de Controladores Léogicos
Programables, pero por falta de apoyo por parte de las Direcciones Académicas y falta de
personal que atienda dicho proceso no se ha podido culminar con todo el proceso para la

Certificacion de los mismos.

Por dicha razén es que se elabora el presente proyecto, con el fin de elaborar e implementar en
su totalidad el Plan Anual de Mercadotecnia, el cual consiste en difundir que es CONOCER,
los principales estandares de Competencia Laborales que oferta la UTNA, los costos y el
proceso para llevar a cabo las Certificaciones, ya que la UTNA tiene como finalidad Certificar al
100 por ciento de los estudiantes que cursan el 9°. Cuatrimestre de nivel Ingenieria proximos a

egresar.
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En mi punto de vista recomiendo que se inicie la ejecucion del plan anual de mercadotecnia en
el periodo Enero-Abril, con el fin de tener tiempo suficiente para difundir las Competencias
Laborales que ofrece el CONOCER y que la UTNA estd en posibilidad de certificar a sus
alumnos, ya que durante este cuatrimestre se arrancaria con la Difusion, se realizaria el primer
Tallera para Informar sobre los Estdndares de Competencia, y se realizaria el pre-registro de
los candidatos a Certificar, y posterior a dicho cuatrimestre periodo Mayo-Agosto se realizaria
todo el proceso para evaluar, capacitar y calificar a los estudiantes; y durante el cuatrimestre
Septiembre-Diciembre se realizaria Unicamente el tramite ante CONOCER para expedir los
Certificados. Ya que de lo contrario si se deja todo el proceso de evaluacion, capacitacion y
calificacion a ejecutarse durante el cuatrimestre Septiembre-Diciembre que es cuando los
estudiantes estan proximos a salir a las empresas para realizar sus proyectos de estadia.
Sucedera lo mismo que ha estado ocurriendo desde que se inici6 el proceso para Certificar a
los estudiantes, el cual no se ha logrado culminar, debido que durante dicho cuatrimestre los
estudiantes estan mas preocupados por encontrar empresa en donde realizar su estadia, que

por Certificarse en las Competencias CONOCER.

Durante el desarrollo del Proyecto, pude darme cuenta que a pesar de que el area de
Vinculacion tenga como meta Certificar al 100 por ciento de los estudiantes que cursan el 10°.
Cuatrimestre antes de que concluyan su carrera de Ingenieria, falta trabajar fuertemente en
coordinacion con las areas académicas las cuales estan directamente en contacto con los
estudiantes y a través de los Docente y Directores de carrera se debe motivar a los estudiantes
para que les sea atractiva una Certificacién, dichas areas deben estar constantemente
difundiendo los beneficios y ventajas que pueden obtener al Certificarse para que estos tengan
mayor interés de Certificarse, pero pude observar que es todo lo contrario, me he dado cuenta
gue hay Docentes que desconocen en su totalidad que es CONOCER y que la UTNA es un
Ente de Evaluacion y Certificacion en CONOCER, y tanto Docentes como Directores estan mas
enfocados en que se impartan las materias que marcan los programas educativos, lo cual no
esta mal, sino todo lo contrario, pero considero que siempre se debe dar un poco mas de lo que

el plan educativo sugiere.
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COMPETENCIAS DESARROLLADAS Y/O APLICADAS

El perfil profesional del Ingeniero en Gestion Empresarial determina una serie de

competencias profesionales, de las cuales, me permito enlistar las que a mi parecer

tuve oportunidad de desarrollar y/o aplicar en este proyecto de residencias.

1.

Disefié estructuras administrativas y procesos, con base en las necesidades de

las organizaciones para competir eficientemente en la industria de la region.

. Apliqgué métodos cuantitativos y cualitativos en el analisis e interpretacion de

datos y modelado de sistemas en los procesos organizacionales, para la mejora
continua.

Disefié un plan de Mercadotecnia, con el fin de promover entre la comunidad
UTNA las Competencias Laborales que ofrece el CONOCER y que la UTNA
como Ente Certificador y Evaluador esta en la posibilidad de evaluar y certificar.
Disefié e implementa estrategias de mercadotecnia basadas en informacion
recopilada de fuentes primarias y secundarias, para incrementar la
competitividad de la organizacion con respecto al CONOCER.

Disefé y aplique a los estudiantes de 90. Cuatrimestre de Nivel Ingenieria el
instrumento de trabajo (Encuesta) para saber que tanto conocer los alumnos de
la UTNA sobre CONOCER.

Disefié un segundo instrumento de trabajo (Encuesta) para evaluar la efectividad
del plan de Mercadotecnia a implementarse en la UTNA en los periodos Mayo-
Agosto y Septiembre-Diciembre a partir de 2018.

Interpreté la informacion recopilada sobre los antecedentes de la UTNA, Medio
interno y externo, asi como la informacién sobre CONOCER, la cual consiste en
los principales organismos de Evolucion y Certificacion que existen en el Estado
de Aguascalientes y que representan la principal competencia para la UTNA con
respecto al CONOCER.

Utilicé las nuevas tecnologias de informacidén y comunicacion en la organizacion,
para la difusion sobre el sistema CONOCER.

Actué como agente de cambio para facilitar la mejora continua dentro del

proceso de Evaluaciéon y Certificacion sobre Estdndares de Competencias
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Laborales en CONCOER, lo cual facilitara la transmision de informacién para los
estudiantes, con el fin de despertar la inquietud y ayudar a tomar la decision de
certificarse en alguno de los perfiles a fines a su carrera que la UTNA puede
ofrecerles.

10. Apliqué métodos, técnicas y herramientas para la solucion de problemas con
respecto al desconocimiento sobre CONOCER dentro de la Comunidad
Estudiantil UTNA.

11.Disefié la publicidad a utilizarse para la difusion del CONOCER-UTNA, la cual
consiste en Carteles, flyers, Lonas, Pagina Web, Redes Sociales, Tableros

Informativos etc.
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ANEXOS

Anexo 1 Cedula de Acreditacion como Ente de Evaluacion y Certificacion en
Estandares de Competencias CONOCER.

Anexo 2 Estandar de Competencia EC0887 Coordinacion de la formacion dual de
educandos en las organizaciones productivas y de servicios.

Anexo 3 Entes Certificadores y Evaluadores que se encuentran ubicados en el Edo. De

Aguascalientes y son la competencia directa de la UTNA en CONOCER.
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Anexo 1 Cedula de Acreditacion como Ente de Evaluacion y Certificacion en

Estandares de Competencias CONOCER.




Anexo 2 Estandar de Competencia EC0887 Coordinacion de la formacion dual de
educandos en las organizaciones productivas y de servicios.

conocer ESTANDAR DE COMPETENCIA

conocimiento « competitividaed « crecimiento

I.- Datos Generales

Codigo Titulo
Coordinacion de la formacion dual de educandos en las organizaciones
ECO0887 productivas y de servicios

Propésito del Estandar de Competencia

Servir como referente para la evaluacion y certificacion de las personas que coordinan la formacion
dual de estudiantes/educandos en las organizaciones productivas y de servicios; planeando y
preparando la formacion dual, facilitando y evaluado su realizacion; y gestionando la certificacion
de competencias de los estudiantes/educandos participantes en el modelo de formacion dual en
el marco del Sistema Nacional de Competencias (SNC) promovido por el Consejo Nacional de
Normalizacién y Certificacion de Competencias Laborales (CONOCER).

Asimismo, puede ser referente para el desarrollo de programas de capacitacion y de formacion
basados en Estandares de Competencia (EC).

El presente EC se refiere Unicamente a funciones para cuya realizacion no se requiere por
disposicion legal, la posesion de un titulo profesional. Por lo que para certificarse en este EC no
debera ser requisito el poseer dicho documento académico.

Descripcion general del Estandar de Competencia

Este EC contiene las funciones criticas y sustantivas de las personas que coordinan la formacion
dual de estudiantes/educandos en las organizaciones productivas y de servicios, iniciando con la
planeacion de la formacion, presentando el modelo de formacion dual a los diferentes participantes
de la organizacion, realizando el analisis de necesidades de capacitacion para llevar a cabo la
formacion y el respectivo plan/programa de formacion dual de la organizacion; la preparacion de
la formacion, presentado y acordando el plan de rotacion de puestos de aprendizaje con el grupo
directivo/gerencia, representacion de trabajadores, asi como con instructores/facilitadores,
llevando a cabo la induccion del estudiante/educando, e integrando la documentacion relacionada
con el estudiante/educando, instructores y materiales e insumos para la formacion; coordinando y
asesorando a los instructores para la ejecucion del plan de rotacion y realizando el segwnuento y
control del mismo; y finalmente realizando el cierre de la formacion dual, proporcionado asesoria
e informacion al educando para la evaluacion y certificacion de sus competencias en el marco del
SNC promovido por el CONOCER.

El presente EC se fundamenta en criterios rectores de legalidad, competitividad, libre acceso,
respeto, trabajo digno y responsabilidad social.

Nivel en el Sistema Nacional de Competencias: Cuatro

Desempeiia diversas actividades tanto programadas, como poco rutinarias e impredecibles que
suponen la aplicacion de técnicas y principios basicos. Recibe lineamientos generales de un
superior. Requiere emitir orientaciones generales e instrucciones especificas a personas y equipos
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Anexo 3 Entes Certificadores y Evaluadores que se encuentran ubicados en el Edo. De

Aguascalientes y son la competencia directa de la UTNA en CONOCER.

Universidad Tecnoldgica del Norte de Aguascalientes

Estandares de Competencia Acreditados:

Codigo
ECO0076

EC0304

EC0677

Titulo
Evaluacion de la competencia de candidatos con base en Estandares
de Competencia

Operacion de controlador légico programable

Gestion de mejora Ki Wo Tsukau en organizaciones

Universidad Tecnologica de Aguascalientes

Estandares de Competencia Acreditados:

Codi
ECO0049

EC0076

EC0217

ECO0241
ECO0391

Titulo

Disefo de cursos de capacitacion presenciales, sus instrumentos de
evaluacion y material didactico

Evaluacion de la competencia de candidatos con base en Estandares
de Competencia

Imparticion de cursos de formacion del capital humano de manera
presencial grupal

Mantenimiento industrial basico

Verificacion de las condiciones de seguridad e higiene en los centros
de trabajo
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B
3 registros

Comité

Consejo Nacional de Normalizacion y
Certificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Comercio, Industria y Servicios de Baja
Califomia

de Empresas y Organizaciones que
utilizan Ia Metodologia KWT

A

1

5 registros

Comité

Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A.C. (AMECAP)

Consejo Nacional de Normalizacion y
Cerfificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A.C. (AMECAP)

Industria Automotriz a Nivel Nacional
Vigilancia de la Normatividad Laboral



nstituto de Capacitacion para el Trabajo del Estado de Aguascalientes

Estandares de Competencia Acreditados:

Cadigo
EC0038
EC0076
EC0105
EC0217
EC0249
ECO0301
EC0435
EC0459.01
EC0460.01

EC0461.01

Colegio de Estudios Cientificos y Tecnolégicos del Estado de Aguascalientes

Titulo
Atencion a comensales

Evaluacion de la competencia de candidatos con base en Estandares
de Competencia

Atencion al ciudadano en el sector publico

Imparticion de cursos de formacion del capital humano de manera
presencial grupal

Proporcionar servicios de consultoria general

Disefo de cursos de formacion del capital humano de manera
presencial grupal, sus instrumentos de evaluacion y manuales del
curso

Prestacion de Servicios para la atencion, cuidado y desarrollo integral
de las nifias y los ninos en Centros de Atencion Infantil
Operacion de autobls urbano

Operacion del vehiculo colectivo van

Operacion del vehiculo unitario taxi terrestre

Estandares de Competencia Acreditados:

Codi
EC0076
EC0105
EC0217
EC0301
EC0372
EC0647

EC0679

Titulo

Evaluacion de la competencia de candidatos con base en Estandares
de Competencia

Atencion al ciudadano en el sector publico

Imparticion de cursos de formacion del capital humano de manera
presencial grupal

Disefio de cursos de formacion del capital humano de manera
presencial grupal, sus instrumentos de evaluacion y manuales del
curso

Disefio del plan estratégico para una institucion educativa

Propiciar el aprendizaje significativo en Educacion Media Superior y
Superior

Uso de la lengua inglesa en un contexto laboral
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10 registros

Comité
Turismo

Consejo Nacional de Normalizacion y
Certificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Administracion Publica del Municipio de
Monterrey

Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A C. (AMECAP)

Del Sector de Consultoria
Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A.C. (AMECAP)

Asistencia Social

CGC de Movilidad y Transportes del

Estado de Puebla
CGC de Movilidad y Transportes del
Estado de Puebla
CGC de Movilidad y Transportes del
Estado de Puebla
7 registros
Comité

Consejo Nacional de Normalizacion y
Certificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Administracion Publica del Municipio de
Monterrey

Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A.C. (AMECAP)

Asociacion Mexicana de Capacitacion de
Personal y Empresarial A C. (AMECAP)

Formacion para el Trabajo

Colegio Nacional de Educacion
Profesional Técnica

Formacion para el Trabajo



Universidad Tecnoldégica del Estado de Zacatecas

Estandares de Competencia Acreditados:

Codigo
ECO0038
EC0043
EC0045

ECO0074

ECO0076

ECO0081
EC0105

ECO0104
EC0128
ECO0107

Titulo
Atencion a comensales
Preparacion de habitaciones para alojamiento temporal

Prestacion del servicio de recepcion y atencion al huésped para su
alojamiento temporal

Coordinacion de grupos técnicos de expertos para el desarrollo del
Estandar de Competencia

Evaluacion de la competencia de candidatos con base en Estandares
de Competencia

Manejo higiénico de los alimentos
Atencién al ciudadano en el sector plblico

Ventas consultivas
Preparacion y servicio de bebidas

Manejo de procesador de textos digitales
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30 registros

Comité

b

Turismo
Turismo
Turismo

Consejo Nacional de Normalizacion y
Certificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Consejo Nacional de Normalizacion y
Certificacion de Competencias Laborales
(CONOCER)

Turismo / Industria Restaurantera
Nacional

Administracion Plblica del Municipio de
Monterrey
COMEX
Turismo

Tecnologias de la Informacion y

CAamnnicacrinnac



