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Actualimente estamos viviendo en una época marcada por lo que diversos expertos denominan la *Revolucion de la
Tecnologia’ o la “Cuarta Revolucion Industrial', la cual implica cambios importantes en materia social, cultural y econdmica.
Estas transformaciones han penetrado de manera transversal en todas las esferas de la sociedad, modificando no solo la
manera en que nos comunicamos con los demds, sino que también han impulsado cambios significativos en el mundo
empresarial y organizacional, donde fa necesidad de pensar de manera digital se ha hecho imprescindible. Esto, sumado
a la crisis sanitaria que ha provocado el COVID=19 a nivel mundial, precipitan la urgencia de acelerar el proceso de
digitalizacion de nuestras pymes. Los datos entregados por la Cuarta y Quinta Encuesta Longitudinal de Empresas (ELE4
y ELE5) del afio 2017 y 2019 respectivamente, evidencian una tarea atin pendiente en la penetracion de fas TIC al interior

de las empresas, especiaimente de las empresas de menor tamafio (EMT), lo que se ha traducido en bajos niveles de
adopcion del comercio elecronico.

La digitalizacién empresarial ha dejado de ser una aiternafiva, para convertirse en obligacion para aquellas empresas que
quieren seguir siendo competitivas. En tal sentido, el presente proyecto tiene por finalidad generar capital humano
capacitado especiafizado en perfiles digitales de alta demanda asociados al comercio electrénico y al marketing digital,
que les permita a los empresarios y emprendedores transitar hacia modelos de negocic que incorporen €l comercio
electranico como elemento central, maximizando asi sus cpciones de venta.

Y En la ejecucién de jos PFC se distinguen los siguientes participantes:

Entidad Gestora: Su funcidn serd implementar todas las acciones necesarias para cumplir 1as actividades y objetivos del PFC. Podrén
actuar como Entidades Gestoras los Agentes Operadores Intermediarios y Entidades Consultoras.

Entidad Experta: Persona natural o juridica que cumple con el perfil definido por CORFO, seleccionada conforme los Términos de
referencia definidos por CORFO y contratada por la Entidad Gestora, para ejecutar la{las) actividades de diagndstico, desarrollo de
competencias y/o certificacion de competencias,

Asociado: Su participacién es optativa. Es una entidad que cofinancia |z ejecucién del proyecto mediante la formalizacién de un aporte
pecuniario y/o valorizado,

2 E] proyecto debe ser ingresado al SGP antes de ser presentado al Comité de Asignacidn que correspanda.

% 5j el financiamiento proviene de una fuente distinta a Corfo, sefialar el nombre de la asignacién presupuestaria y el afio.

*|.a fecha de inicio del proyecto corresponde a la fecha de la resolucién que selecciona al AQ1 y finaliza una vez que ef AOl ha restituide
los recursos definitivamente observades, no rendidos o no utilizados.
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JUSTIFICACION DEL PROGRAMA.

Actualmente estamos viviendo en una época marcada por lo que diversos expertos denominan la “Revolucion de la
Tecnologia® o la “Cuarta Revolucion Industrial”, la cual implica cambios importantes en materia social, cultural y econdmica.
Estas transformaciones han penetrado de manera transversal a todas las esferas de la sociedad, modificando no solo ta
manera en que nos comunicamos con los demas, sino que también han impulsado cambios significativos en el mundo
empresarial y organizacional, donde la necesidad de pensar de manera digital se ha hecho imprescindible. La digitalizacion
esta transformando las estructuras tradicionales, sobre todo con los modelos de negocios emergentes que se basan en
procesos colaborativos. Alicia Bércena, Secretaria Ejecutiva de CEPAL, ya sefialaba en el afio 2016 que “/a digializacion
88 una herramienta clave para aumentar fa productividad y fa calidad del trabajo que generan las pequefias y medianas
empresas (pymes), y contribuir asi, a reducir Ja desiqualdad en Ia regidn” (CEPAL, 2016).

Chile no se encuentra ajenc a estos temas, por el contrario, la magnitud, profundidad y velocidad de las transformaciones
han jugado un papel crucial en el crecimiento, dinamizacién y diversificacion de la economia en los (ltimos afies, lo que ha
llevado af pais a posicionarse como fider regional en e-commerce, por sobre mercados mucho mas grandes como
Argentina o Brasil (Camara de Comercio de Santiago, 201 7). Sin embargo, el tamafio de la economia digital chilena alcanza
solo el 3,4% del PIB, lo que presenta un atraso de 2 afios para alcanzar el 6% de economia digital que proponia la OCDE
para el afio 2020 (indice Pais Digital, 2016). Este panorama revela la necesidad de priorizar iniciativas que permitan un
mayor desarrollo y crecimiento de esta érea, asi como también, la urgencia de adaptar las actuales empresas al entorno
digital en la situacién coyuntural de crisis sanitaria {Covid-19) que vive el pais. En efecto, la demanda por capital humano
en el ambito digital se ha visto acrecentada producto de la pandemia de salud y las medidas de confinamiento social, sobre
todo en areas asociadas a las ventas a través de internet.

flustracion 1: Comportamiento de las ventas del Retail en Chile y el Mundo (Crecimiento real anual %).
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Fuente: Informe “Perspectivas del Comercio Electrénico 2021", Camara de Comercic de Santiago.

Como podemos observar en la grafica anterior, la pandemia de salud ha tenido efectos importantes en el comportamiento
de las ventas presenciales, consecuencia directa de las medidas de confinamiento social, gue han obligado ai cierre de los
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locales fisicos. Entre los meses de marzo y junio de 2020, por ejemplo, las ventas en nuestro pais cayeron hasta un 32%,
superando la caida promedio a nivel mundial, Esto Gltimo ha dejado de manifiesto la importancia de contar con canales de
venta digitales, que le permitan a las Mipymes de nuestro pais contar con alternativas que posibiliten la continuidad en sus
operaciones y mantener asi a flote sus negocios. En este sentido, el comercio electrénico ha side clave para continuar
vendiendo y se ha transformado en una necesidad basica para cualquier negocio y/o emprendimiento.

Las ventas, a través del comercio electrdnico durante et 2020 en nuestro pafs tuvieron un incremento de 55 puntos respecto
del afio anterior, la mayor alza en la region después de Argentina. Este incremento expenencial, ha venido también de la
mano de un incremento en la demanda de perfiles digitales asociados af comercio electrénico y al marketing digital, lo que
representa una oportunidad para todas aquellas personas que necesitan reconvertirse (aboralmente {reskilling) o que
necesitan buscar nuevas fuentes de ingreso, a través de la prestacion de servicios factibles de realizar de forma remota
(desde los hogares). Esta oportunidad incluye también a aguefios profesionales de areas afines, como las relacionadas
con las comunicacionales 0 al comercio, y que estén en la basqueda de especializar sus conocimientos en oficios
demandados por las empresas (upskiling). En este sentido, reportes de Linkedind de marzo del presente afio, dan cuenta
de aumentos considerables en la demanda de trabajadores asociados al marketing digital y al e-commerce, con niveles de
renta atractivos® para el mercado laboral local. “Como los negocios se vieron obligados a acelerar repentinamente su
transformacion digital, también crecieron los empleos para los responsables de las estrategias de marketing de redes
sociales, asesores de marketing digital, especialistas en posicionamiento de marca y asistentes de marketing™s. Asi mismo,
la encuesta “Pulso de Demanda 2021 realizada por Talento Digital para Chile, a las 353 empresas més demandantes de
perfiles digitales en el pals, muestra también una demanda en aumento para perfiles como el E-Commerce Specialist, el
Community Manager, el Social Media Manager y el Confent Manager.

flustracion 2: Variacion de las ventas totales del comercio electronico y fisico en 2020.

ariacion de las ventas totales del comercio y del comercio online, 2020
Tueata: GCS, Eurormoator
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Fuente: Informe “Perspectivas del Comercio Electronico 20217, Camara de Comercio de Santiago.

Ei presente Programa de Formacion para la Competitividad es parte de la estrategia de digitalizacion de Corfo y busca
sitiarse como una alternativa para fa generacion de capital humano especializado en perfiles digitales de alta demanda
asociados al comercio glectronico y al marketing digital.

5 De acuardo con ios estudios salariales reatizados por Robert Half, en su “Guia Salarial 2021, especializaciones como la de analista de
marketing, pueden obtener rentas que van desde $1.154.800 hasta $1.773.200.
& Informacion disponible en: https://www.bbe.com/mundo/noticias-56247281 (consuitada en abril de 2021).




Formar capital humano especializado en los perfiles de E-Commerce Specialist, Growth marketer, Content Manager,
Community manager, Business intelligence analyst, Performance manager y Service Design, desarrollando acciones que
permitan Ja masificacion de estas tematicas.

” Entregar conocimientos y habilidades de especializacion en perfiles del marketing digital y el comercio electronico a

600 personas.
2. Contribuir, a través de la especializacion en perfiles digitales, a que empresarios y emprendedores aumenten sus

ventas por medio de [a digitalizacion y optimizacion de sus procesos de venta y/o abriéndoles la posibilidad de ofrecer
servicios a un alto estandar.

3. Facilitar el acceso a especializacion en perfiles del marketing digital y el comercio efectronico, a aquellas personas que
cuentan con experiencia en procesos de venta yfo prestacion de servicios en materia digital.

IIl. DETALLE TECNICO DE LA ACTIVIDAD.

1. ACTIVIDAD DE DESARROLLO DE COMPETENCIAS.

Los cursos per desarrollar han sido identificados como perfiles de alta demanda laboral por parte de la iniciativa “Talento
Digital para Chile’, asi comc también per estudios de demanda laboral intermacionales (Linkedin). Al tratarse de
especializaciones digitales ascciadas a las ventas, el comercio electronico y el marketing digital, su demanda ha
experimentado aumentos considerables como consecuencia de la pandemia de salud y la imperiosa necesidad de vender,
a través de {os canales online,

Modslidad del Curso (Presencial, E-earning, Clases practicas, entre ofrosf; |

g

Los cursos consideran una modalidad e-learning mixta (sincrénico - asincronico), con metodologia de ensefianza bootcamp
orientada al desarrollo de aprendizajes practicos, sobre la base de un proceso de aprendizaje basado en proyectos (ABP).
Sin perjuicio de ello, durante la etapa de licitacion del servicio se solicitara lo siguiente:

Estrategia metodolégica: Se espera que las entidades expertas presenten estrategias innovadoras de
ensefianza/aprendizaje con foco en el desarrolio de habilidades mediante metodologias activas y la ejercitacion practica,
no solo desarrolfar ef eje de conocimientos tecricos.

Estrategia evaluativa: Se espera contar con un programa qlie permita brindar retroalimentacion a los participantes sobre
Sus progresos de aprendizaje y fa generacion de proyectos o productos de aprendizaje, evidenciables en un portafolio.
Acompafiamiento y experiencia de participantes: Durante la implementacion del programa se debera contar con
servicio de soporte técnico y tutoria con enfoque en [a dinamizacién de avances en ef curso, se valoraran las propuestas
Que incorporen elementos motivacionales Que impulsen un mayor porcentaje de participacion y finalizacion del programa,

Cierre: se solicitara [a entrega de reportes de aprendizaje, asistencia y satisfaccion.

Masificacion de las tematicas: Se solicitara a los adjudicatarios una propuesta de actividades masivas, que permita
extender el alcance de la capacitacion ¥ la relevancia de los temas tratados.

Los cursos tendran una duracion de al menos 60 horas cada uno. Sin perjuicio de
21 o anterior, durante la etapa de licitacion se podran realizar ajustes al programa y su

4
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duracion, resguardando en cada caso el fogro de los resultados de aprendizaje
esperados y del desarrollo de las compefencias asociadas a cada especizlidad

La descripcion a nivel de competencias y funciones a desarrollar por cada uno de los cursos propuestos es la siguiente”.
E! detalle de los contenidos sera solicitado 2 los oferentes de los cursos, durante el procese de licitacion que debera
desarrollar el Agente Operador Intermediario que se adjudique su administracion.

1.  E-Commerce Specialist.

Este(a) especialista se encarga de disefiar, implementar y gestionar la estrategia de venta online de principio a fin, siendo
ast un puente entre la venta tradicional y la online. Se caracteriza por su pensamiento analifico, una actitud minuciosa y
por la capacidad de negociacién para poder desempefiar exitosamente sus funciones.

Funciones

« Disefia y gestiona la estrategia e-commerce de principio a fin {producto, precio, servicio, UX online y estrategia
de marketing para accionar el tréfico) y establece jos objetivos.

o Realiza estudios de mercado (andlisis de la competencia, datos de consumo, conducta de compra del target)
para identificar las ventajas compefitivas.

e Optimiza |a experiencia det cliente y aumenta la conversion de compra.
e Mejora el Purchase Funnel y genera estrategias de repeticion de compra, upseliing y crosselling.
e Conoce el target objetivo y sus necesidades.

2. Growth Marketer.

Este(a) especialista es el responsable de elaborar estrategias de adquisicion orgénicas y pagas, medir los KP's clave de
una campafia, y ser capaz de elaborar estrategias de mejora continua. También implementa y automatiza una estrategla
de embudo completa, desde la adquisicién hasta la conversion final, utilizando las herramientas de marketing empleadas
en el mercado,

Funcicnes

« Generar estrategias de marketing para optimizar los recursos de crecimiento de la marca.
Realizar acciones para el rapido lanzamiento de productos y servicios al mercado, vafidando su adopcion.

e  Dominar las plataformas de marketing digital y google analytics, de manera de poder definir fa mejor forma de
impactar al plblico objetivo de la organizacion.

Implementar procesos automatizados de captura de usuarios y distribucion de productos.

L]

3. Content Manager.

Este(a) especialista es el responsable de los contenidos digitales generados, y que serén publicados en los distintos
canales digitales (Web, redes sociales, blogs). Su principal objetivo es asegurarse de que el contenido genere interés en
el target, ademas de ser acorde con la marca. El curso también le ensefiara al alumno a promocionar sus productos y/o
servicios a través de la redaccion de contenido acorde con los protocolos establecidos por la organizacion.

Funciones

Disefia una estrategia de contenides acorde con las estrategias de marketing de la empresa.

s Desamolla contenido acorde con la marca y los intereses de sus usuarios.

e Planifica un calendario de publicaciones sobre |a base de los diferentes momentos de! funnel, intereses de los
usuarios, canales, estado del servicio, efc., en que se encuentre el ciiente.

e Se asegura de que exista cohesion entre los distintos canales digitales.

s Monitorea los KPI's para evaluar el proceso y optimizar acciones.

7 Informacion de referencia extraida dej reporte “Mapa de Profesiones Digitales 2019 y 20207, ISDI.
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4. Community manager.

Este(a) especialista es el responsable de las Redes Sociales de las empresa, feniendo como objetivo Gltimo el potenciar
la imagen de marca en todos los canales digitales a través de la gjecucion de las acciones que conforman la esirategia
comunicacional y de contenidos de la misma. Por [o tanto, éste profesional es el punto de unién marca-comunidad de
followers.

Funciones

*  Gestionar las comunidades virtuales y redes sociales en las gque esta presente la empresa.
Crear contenido digital, alineado con la esfrategia de contenidos definida por la empresa.
*  Monitorear continuamente a la competencia, de manera de mantener imagen de [a empresa con una correcta
reputacion en su sector.
Generar conversaciones en las comunidades, atendiendo dudas e incidencias en |a audiencia,
Estudiar y conocer al target de audiencia ¥ te potenciates followers.
*  Analizer los resultados de las campafias de difusion digital implementadas.

5. Digital business intelligence.

Este(a) especialista es el responsable de recopilar, gestionar y analizar informacion a los datos hallados con las distintas
herramientas de medicién online de la organizacion y asl sacar conclusiones y generar recomendaciones de gsfrategias
(optimizarlas).

Funciones

Disefiar y gestionar estrategias de analitica digital y de medicion online.

Seleccionar herramientas y métodos de analisis acorde a los objetivos de fa empresa.

Recopilar datos relacionados con las plataformas digitales de la empresa.

Conocer el tipo de perfil de usuarios que consultan la web de la empresa y monitorear el trafico.

Crear informes, presentaciones y cuadros de mando, acorde con los resultados y estrategia global de andlisis
de datos de la empresa.

6. Performance manager.

Este(a} especialista es el responsable de toda I publicidad, tanto pagada como no pagada, cuyo objetivo es atraer trafico
ala web y generar leads. En este sentido, también se responsabilizara de la gestion con agencias cuando haya trabajos
externalizados. Por lo tanto, este profesional tendra como objetivo principal desarrollar y cumplir la estrategia de captacion
de fa compafila que permita generar el mayor trafico posible a las webs de la marca.

Funciones

»  Disefiar, implementar y optimizar las campafias de publicidad, en las diferentes redes sociales.
*  Definir una estrategia, objetivos y tareas de performance,
*  Analizar la respuesta de los clientes a las distintas campanas y optimizar en funcion de ello el presupuesto.

7. Service Design.

Este(a) especialista se dedica a tradugir ideas de negocio de la organizacion en productos/servicios que respondan a una
necesidad o demanda de los usuarios/ciientes, siempre con un doble objetivo secundario: que implique un beneficio para
la empresa, y que esté conectado con el modelo de negocio. Por lo tanto, este profesional debe conocer profundamente
al target objetivo, y asf saber qué y como ofrecer para conseguir la diferenciacion del producto/servicio de la empresa en
comparacién con otras.

Funciones

Comprender las necesidades del negocio y expectativas del target, generando procesos de investigacion.
s __ Conocer al usuaric y sus necesidades.
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o Desarrollar y disefiar productos y servicios.
»  Realizar testing de la solucion propuesta y mejora de la misma.

Podran participar y presentar ofertas quienes cuenten con el reconocimiento oficial del Estado como Instituciones de
Educacién Superior (Universidades, institutos Profesionales, Centros de Formacion Técnica), aquellas universidades
creadas por Ley, los Organismos Técnicos de Capacitacién (OTEC) que cuenten con la autorizacion para impartir
capacitacién de acuerdo a la normativa que rige al Sistema de Capacitacién y Emplec del Servicio Nacional de Capacitacion
y Empleo, “SENCE”, y también entidades internacionales que cuenten con experiencia demostrable en capacitacion TIC,
ya sea de forma independiente 0 bien en asociacion con una entidad educacional nacional.

2. POBLACION OBJETIVO

Pobiacién Objefivo (A quién e

La presente convocatoria estara dirigida a los chilenos o extranjeros con permanencia definitiva en el pais, que sean
duefios, socios, accionistas yio trabajadores permanentes de una empresa que perfenece al rubro del comercio. También
podran postular aquellas personas que sean profesionales, técnicos de nivel superior o licenciados, ya sea de carreras def
area de las comunicaciones, del area comerciai o carreras afines, o bien de ofras 4reas del conocirniento, en cuyo caso
deberan demostrar experiencia laboral asociada a la prestacion de servicios en materia de ventas y marketing digital.

 Requisitos dePostulacién

Las personas interesadas en postular a este programa deberan cumplir los siguientes requisitos de postulacion, de acuerdo
con su categoria de posiulante:

Postulantes que sean duefios, socios, accionistas y/o frabaiadores permanentes de una empresa perteneciente al rubro
del comercio,

« Ser chilenos o extranjeros con permanencia definitiva en el pais.
« Encaso de ser duefio, socio ylo accionista de la empresa, demostrar tal condicion.
e En caso de ser frabajador permanente de la empresa, demastrar tal condicion.

postulanies que sean profesionales, técnicos de nivel superior o ficenciados de carreras del area comercial.
comunicaciones, o afines

e Ser chilenos o extranjeros con permanencia definitiva en el pais.

« Demostrar su condicion de profesional, tcnico de nivel superior o licenciado de carreras del area de las
comunicaciones, del area comercial o carreras afines.

Posiulantes que sean profesionales, técnicos de nive! superior o licenciados de otras areas del conocimiento

« Ser chilenos o extranjeros con permanencia definitiva en el pais.

e Demostrar experiencia faboral asociada a la prestacion de servicios en materia de ventas y marketing digital en los
casos de que su condicion de profesional, técnico de nivel superior o ficenciado de carreras sea en areas del
conocimiento distintas a las comunicaciones y/o comercial.

Se verificaran los requisitos de participacion sefialados anteriormente, de acuerdo con el siguiente mecanismor

Postulantes que sean duefios, socios, accionistas y/o trabajadores permanentes de una empresa S6lo para el caso de
postulantes extranjeros, se solicitara fotocopia de ja cédula de identidad para extranjeros por ambos lados, que especifique

7
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la permanencia definitiva en el pais, o bien el Certificado de Permanencia Definitiva en Chile. Para el caso de postulantes
nacionales, la verificacién se realizara utilizando para eflo el nimero de cédula de identidad contenido en el formulario de
postufacidn.

* Verificar su calidad de socio y/o accionista mediante copia simple de la escritura de constitucién, e registro de
accionistas o de otro documento en el que conste esa condicion.

» En caso de ser persona natural con inicio de actividades en primera categoria, se revisara tal condicién con la
informacion disponible en ef sitio web del Servicio de Impuestos Internos,

» Encaso de ser trabajador permanente de la empresa, adjuntar copia digital de alguno de los siguientes documentos:
contrato de trabajo, certificado de antigiiedad laboral, Gltima liquidacion de remuneracién, copia de certificado de
cotizacion de seguridad social, con RUT del empleador, u ofro documento que permita comprobar la relacion laboral
del postulante con la empresa.

Postulantes gue sean profesionales, técnicos de nivel superior o licenciados de carreras afines

» S0lo para el caso de postulantes extranjeros, se solicitara fotocopia de la cédula de identidad para extranjeros por
ambos lados, que especifique fa permanencia definitiva en el pais, o bien el Cerfificado de Permanencia Definitiva
en Chile. Para el caso de postulantes nacionales, la verificacion se realizara utilizando para ello el nimero de cédula
de identidad contenido en el formulario de postulacion,

* Adjuntar fotocopia simple (escaneada) de su titulo profesional, técnico o licenciatura, o bien certificado de titulo, en
virtud de los requisitos que establece ef curso respectivo. En caso de documentos extranjeros, estos se deberan
encontrar legalizados en Chile.

Postulantes que sean profesionales. técnicos de nivel superior o licenciados de otras areas del conocimiento

» Solo para el caso de postulanies extranjeros, se solicitara fotocopia de Ja cédula de identidad para extranjeros por
ambos lados, que especifique la permanencia definitiva en el pais, o bien ¢! Certificado de Permanencia Definitiva
en Chile. Para el caso de postulantes nacionales, Ia verificacion se realizara ufilizando para elio el nimero de cédula
de identidad contenido en el formulario de postulacion.

* Adjuntar fotocopia simple (escaneada) de su titulo profesional, técnico o licenciatura, ¢ bien certificado de titulo, en
virtud de los requisitos que establece el curso respective. En caso de documentos extranjeros, estos se deberan
encentrar legalizados en Chile,

* Adjuntar Curriculum Vitae comprobable con referencias, u otros documentos que permitan verificar la experiencia
faboral,

iyt

Para efectos de ia seleccion de los posfulantes, durante la convocatoria se construira un ésguema de evaluacion de
candidatos adecuada a la cantidad de postulantes que se espera recibir, facilitando asi el proceso de seleccion, En
cualquier caso, se buscara priorizar la seleccion de acuerdo con el siguiente orden;

Duefios y/o socios de la empresa.

Trabajadores permanentes de la empresa,

Profesionales, técnicos de nivel superior o licenciados de carreras afines,

Profesionales, técnicos de nivel superior o licenciados de otras areas del conocimiento.

En caso de empates, se dirimira de acuerdo con |a fecha y hora de recepcion de la respectiva postulacion.

Al momento de establecerse ef procedimianto de postulacion, se podran considerar criterios de priorizacion adicionales a
los sefialados anteriormente, resguardando en todo memento los principios de igualdad de los postulantes, de objetividad
y de transparencia; sélo con el objeto de Jerarquizar las postulaciones para facilitar el proceso de seleccidn,
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IV. PLAN DE ACTIVIDADES.

Proceso de convocatoria,

Esta actividad se iniciara con fa resolucion qué ejebﬁ{a él aéuérdo
evaluacién y seleccion de la que aprueba el PFC, y tendra como objetivo seleccionar a una 1
entidad gestora (AQI). Entidad Gestora que administre el programa (AOI).
Proceso de convocatoria, Esta acfividad se iniciara una vez seleccionada una Entidad
evaluacion y seleccion de ia Gestora. El objetivo sera seleccionar una o varias Entidades 2-3
entidad experta. Expertas con las capacidacdes necesarias para dictar los cursos.

Esta actividad se desarrollara una vez seleccionada la Entidad

o y Experta. E} objetivo serd ajustar 'a programacion y aspectos

Disefio de la version final del | tgcnicos del programa en funcion de la experiencia académica de 3
programa. la Entidad Experta confratada y de la logistica existente, de manera

tal de maximizar las oportunidades de lograr la consecucion de los

objetivas planteados.
Convocatoria de postulantes al Una vez definidos los aspectos técnicos finales del programa, se
programa, seleccion y iniciara e_l proceso qQ convocatoria a los potgpciales ben_gfsciaréos. 46
matricula. Esta actividad incluira el proceso de evaluacion y seleccion de los

becarios que se adjudicaran una de las 525 becas disponibles.
Desarrollo de los cursos de Esta actividad consiste en el desarrollo de los cursos propiamente 210
capacitacion. tal, comenzando con una actividad de fanzamiento.

Esta actividad se realizara de forma mensual y tendré por objetivo

verificar que ¢l desarrollo de los cursos se ajuste a lo ofertado por

las respectivas instituciones de capacitacion.
ACt'V*.d%d cie su;iegvsflog J d Esta actividad serd desarroliada por un académico experto en los 710
Isegmmlen 0 metoddiogico ae perfiles & desarrallar y su funcion sera la de asegurar la calidad con i
08 CUrSOS. que se imparten los contenidos, permitiendo responder

adecuadamente a fas exigencias establecidas por cada perfil. Una

de sus funciones sera asegurar que el material previo al inicio de

fos olirsos sea de la calidad requerida.
Actividad de cierre. Esta actividad dara cierre al curso de capacitacién, y permitira 10/11

difundir los portafolios individuales realizados durante el programa.
Entrega del informe final y Redaccion y entrega del informe final a CORFO. 11
rendicion a Corfo.




ot

"{upionosle
1s0d) oji07) B UgIpUSI
A [euly sunioju jop ebanug

‘841510 3p PEpIARSY

'SOSIND
so} ap oiBoropojsw ojusiunnbas
A ugisiniadns ap pepianoy

‘Ugtoeyoeden
B S0SIND $0| 8p offo.Iesa(]

"Bjnojyelw £ ugosjes
‘seganid ap ugioipual ‘ewe,Boid
e ssjuensod ap lojEI0ALOD

‘Blesbord
18P [BUl} UQISISA Bj ap OUBSsI

‘Blladxa pepijua
B ap ugizoa|es £ uooenieas
‘BUIOJBIOAUOS 8D 0580014

(10v) e10)585 pepyus
B 9p UQI008]es A UgjoenjeAs
‘BLI0JBIOAUDD 8P 088001

"LINVO VI¥YD A

£O:HOD




CORFO¥

Vi. RESULTADOS ESPERADOS.

Se deberan indicar los resultados esperados al #rminc de cada Actividad del PFC (diagndstico, desarrollo de competencias
ylo certificacion de competencias), y relacionarlos con su contribucién al cumplimiento de los objetivos especificos.

Alumnos egresa.d.os de

todas las especiaiidades del

Se espera contar con al menos el 90% de egresados de los cursos

i ) - 10
marketing y el comercio | ofrecidos.
elecirénico ofrecidas.
Ceremonia de inauguracion Se realiza 4 una ceremonia wrtugi de inauguracién del programa
del programa de formacién de formacion, la que se podrd realizar por cada Organismo 7
g Capacitador adjudicado.
. . r ¢on un icic isfaccion i i
3 | Medicion de la safisfaccion f?:a?cslglegrgznftrgvés dea u?:deﬁgﬁeg; Zaet Se?ce ciélgtzrrl?f:c[lz; 8y 10
de los becarios del curso. ' percep P

los alumnos.

Se debera realizar una ceremonia virtual de cierre del curso,
instancia en la cual se deberan entregar los diplomas de aprobacion 10
a todos aquellos que hayan egresado del curso.

4 Ceremonia de cierre de este
Programa de formacion.

Informe técnico scbre la metodologia y gestion del aula de los
cursos ejecutados por la Entidad{es) Experta(s). Esta observacion
servird a CORFQ para realizar mejoras a los términos de referencia
con que se contrataran fas entidades expertas que hagan futuras
capacitaciones en tecnologia.

5 Informe de Evaluacion

Intermedia y Final, 9y 11

VIl. INDICADORES,

Definir los indicadores de acuerdo con la naturaleza de los resultados esperados (cualitativos y cuantitafivos), establecer
su meta, su plazo, le medio de verificacion y ef supuesto relacionado.

Porcentaie de (N°Beneficiarios dComprtoparlmtes Sin supuestos
beneficiarios que que egresan del —_ane, © mafricuia.
1 eqresan del programa programal >=00% Mes 10 Listado de
de formacion N*Beneficiarios egresados del
‘ mafriculados) * 100 CUrSO.
Porcentaje de (N“Beneficiarios Resultados de | El porcentaje
beneficiarios que que recomendaria la encuesta se medira
2 | declaran recomendar el ﬂ%gg;g:io e >=85% Mes 10 finat de respecto del
programa de fermacion responden la 54 satisfaccion det | total de
a ofra persona. en cpu esta) * 100 Curso. alumnos que

11
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responda la
encuesta.

Viil. ANTECEDENTES FINANCIEROS DEL PROGRAMA.
1. GASTO EN CAPACITACION POR BENEFICIARIO

600 cupos en total dlstnbmdos entre Ias 7 espemalidades

240

$600.000.-

$540.000.- ' Cofina. CORFO Total: [IPTT
$60.000- (10%) | 14.400,000.-

$600.000
$540.000 | $32.400.000
$60.000.- {10%) | $3.800.000-

$32.400.000

$3.600.000.-

$32.400.000

$3.600.000.-

$600.000.-

$540.000 | $32.400.000

$60.000.- (10%) $3.500.000.-

12



Numero total de cupos

lel Gurso por p $600.000.-

$540.000 | $32.400.000
€| 5$50.000.- (10%) | $3.600.000

60

$600.000.-

$540.000 | $32.400.000

$60.000.- (10%) | $3.600.000-

Gastos de coniratacion
dei Curso.

$324.000.000.-

1ON | $324.000.000.-

 Totally)

Gastos de contratacién
del Curso.

$36.000.000.-

$36.000.000.-

Gastos asociades a la confratacién de un plan de medios que permita la
Difusién v Promocion ditusion de los cursos a los interesados, asi como a desarrollo ¢ compra de
y * | insumos que tengan por objetivo la difusion del curso durante el procesc de $10.000.000.-
convocatoria, y de sus resultados al término del programa.
Gastos asociados ala | Gastos asociados a la revision de elegibilidad que se deberé realizar, de
revision de elegibilidad | acuerdo con las exigencias de postulacion y documentacion a adjuntar que $8.000.000--
de los postulantes. planiea el proyecto.
Gastos asociados a la contratacion de horas de un profesional encargado
e de apoyar fa evaluacion de propuestas de entidades de educacion y de
Asesor disciplinario validar los planes formativos de os adjudicatarios. Dada la diversidad de $5.000.000--
perfiles, se podran contratar horas de asesorfa de més de un profesional.

13
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Gastos asociados 2 la contratacién de 1 profesional analistas de calidad,
cuya funcion principal serd la de verificar que los cursos se desaroilen con
altos estandares de calidad, de acuerdo con lo sefialado en las respectivas

e A . . ; $5.400.000.-
propuestas de licitacion adjudicadas, ademas de monitorear el nivel de
satisfaccion, de asistencia a clases, de reclamos, etc. El servicio es durante
toda la implementacion de los cursos.

i OTALCUENTAGASTOSDEOPERACION $28.400.000.-

Analistas de calidad (1)

5. GASTOS DE OVERHEAD

 Descripcién del Gasto

Gastos asociados a garantia financiera, labores seguimiento y administracion

Overhead (OH) del proyecto.

$31.500.000.-

OTAL CUENTA OVERHEAD | $31.500.000-

$ 31.500.000
8,94%

FELIPE COMMENTZ SILVA
~ GERENTE GENERAL
CORPORACION DE FOMENTO DE LA PRODUCCION

1 El dlagndstice debe entragar informacion sabre: qulen lo realizé y fecha, e Identiflcacién ¥ dimensidn de las brechas faborales detectadas, Tembién puede Incluir antecedentes
obtenidas de fuentes de datos setcundarlos, estudios, resultades de proyectos, entra otros. 4
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