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INFORMACION GENERAL DEL PROGRAMA DE FORMACION
cODIGO DENOMINACION DEL PROGRAMA:
632112 TECNICO COMERCIAL CON ENFASIS EN
NEGOCIACION DE PRODUCTOS Y SERVICIOS
DURACION MAXIMA Lectiva Total
ESTIMADA DEL | 6 meses
APRENDIZAJE EN 12 meses
MESES
NIVEL DE FORMACION TECNICO
NICO COMERCIAL CON ENFASIS
DE PRODUCTOS Y SERVICIOS se

asi mismo ofrecer a los aprendices formacion en las

en los diferentes sectores
cializar su competitividad
comercializaciébn 'y su
condémico tanto a nivel
gran medida de un
y calificado, capaz
del sector.

JUSTIFICACI

elementos de
y culturales,
acceso a

productos relacionados con el to de formacion, flujo de
productos en el punto de venta, definicion de las
actividades logistica alimentaria, exhibicion de productos,
verificacion de la calidad de los productos, manejo de
promociones en punto de venta, servicio al cliente y
operaciones de caja que lo acreditan y lo hacen pertinente y
coherente con su mision, innovando permanentemente de
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acuerdo con las tendencias y cambios tecnoldgicos vy las
necesidades del sector empresarial y de los trabajadores,
impactando positivamente la productividad, la
competitividad, la equidad y el desarrollo del pais.

REQUISITOS DE
INGRESO

= Personal vinculado: para funcionarios de Fritolay.

COMPETENCIAS A DESARROLLAR:

CODIGO MINACION
260101006 Preparar rodu_ctos y servicios teniendo en
cuenta su | estilo de exhibicion.
Impulsar | punto de venta de acuerdo con las
ASOrele estrategias y ventas.

Aplicar idad a las personas, activos,

210101042

260101021

240201500

240201501

RESULTADO DE
APRENDIZAJE
ETAPA PRAG

OCUPACIONES QU
PODRA
DESEMPENAR

ismo, con los demas y
social.
escrita y auditiva

ales del sector
y destrezas
de formacion,

endedor de planta, Vendet
endedor de droguerias, Ve
Demostrador

Degustador

Impulsador

Mercaderista

Cajero
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PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR:

El programa requiere de un equipo de instructores técnicos,

integrado por:

= Técnico en Operaciones Comerciales.

= Tecnblogo y/o profesional en programas de formacion
en Ciencias Econ6micas y Administrativas, tales como:
Econgami ministracion de Empresas, Ingenieria

a de Informacion Contable vy

istracion de Negocios, Mercadeo o

afines.

Requisitos Académicos
minimos

chicos: Con experiencia laboral en
actividades relacionadas con
rciales, minimo de treinta y seis (36)

Experiencia Laboral

= En el caso de los tecnélogos y/o profesionales: Con
Ci al e Hesarro tividades
onad Derg 5 CO : imo de
uatr N A
iza \CiC er ‘seg
Ari
Interactuar con clientes de acuerdo con politicas vy
Bgias de
Jarar la exh
cuenta,sus ca el estilo de exhibicion.
pulsardas ventas nto de venta de acuerdo con
as estr, y pol ventas.
Competencias Minimg Inven ma equipos y elementos,
tenieg ta las [ de la organizacion.
Ne 0S Yy SE segun condiciones del
7 delae
ar, eje evalua 0S.
ar en eg
blecer proce nunicat 2rtivos.
ejar herramié ormatie pciadas al area
bjeto de la forma
entrada en la constr 2 autone ara garantizar
a calidad de la formacio arco de’la formacién por
competencias, el aprend proyectos y el uso de
técnicas didacticas activas Stimulan el pensamiento
para la resolucion de proBlfemas simulados y reales;
soportadas en el utilizacion de las tecnologias de la
informacion y la comunicacion, integradas, en ambientes
abiertos y pluritecnoldgicos, que en todo caso recrean el
contexto productivo y vinculan al aprendiz con la realidad

olitica

(0]

ESTRATEGIA
METODOLOGICA
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cotidiana y el desarrollo de las competencias.

Igualmente, debe estimular de manera permanente la
autocritica y la reflexion del aprendiz sobre el que hacer y
los resultados de aprendizaje que logra a través de la
vinculacion activa de las cuatro fuentes de informacion
para la construccion de conocimiento:

utor

rativo

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

260101006 1 Preparar la exhibicion ge_productos y servicios t_er_uendo
en cuenta sus caracteristicas y el estilo de exhibicién.

DURACION ESTIMADA PARA

EL LOGRO 140 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

26010100601 | Formular politic e a criterios de la empresa.

26010100602 Definir y aplicar cedimientos para la organizacion del

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Formatos comerciales: Tipo: hipermercados, tiendas, almacenes, supermercados,

volumen, grado de es
ubicacién de acuerdo
Categorias, clasifica
colores.

Categorias: Admi
Los cédigos EA
Formas de deci

icio y el valor por unidad,
tock, forma, visualizacion
tes, marcas, formatos y

horizontal y de implantacion: malla,
ubicacion de pro uperior, medio superior,
Programacion de ex ones, Objetivos comerciales, Ti
de inventarios, material POP.

Surtido: Dimensiones del surtido: amplitud, anchura, profundidad y coherencia.
Niveles de surtido: departamentos, secciones, categorias, familias, subfamiliar y
referencias.

Criterios subjetivos del surtido: percepcion, visualizacion, esenciabilidad y rentabilidad.
Rotacion del surtido.

y VRAC, Niveles de
erior, inferior, Zonas,
de merchandising, Stock
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Plano-gramas.
Niveles de ubicacion de productos: superior, medio superior, medio inferior e inferior.
Zonas: A, B, C.

Rendimiento del lineal, Sensibilidad lineal.

Margen y beneficio bruto y neto vs. mts2 de exhibicion.

indices de canibalismo.

Rentabilidad: método de célculo, indi tabilidad, por categorias, Productividad
de la categoria.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Proyectar la gestion estratégic en funcion de la toma de decision
de compra por parte del consu
Programar la distribucién cualit
surtido y de las presentacion

categorizacion ABC.

a del punto de venta del lineal, del
0 con los objetivos corporativos y

Selecci los productos para la exhibicion de acuerdo al tipo de_exhibicion, los
productos en la progra
Definir las fechas de

0 ionar
as e rtant
S [ i
n ades,
exposicion, la forma

Ajustar el program ici6 i ibicion establecido por la
organizacion.

Atender las pers r considerados en la
programacion

Definir la dur i i osicion, la forma
y lugar de e

Proponer ici0 0s principios y
técnicas iSi

Considerar los obj el establecimiento comer
exhibicién a utilizar®
Identificar las épocas afo y las necesidades de los consumidores para formular la
tactica comercial de exhibicion.

Establecer las tacticas promocionales de la exhibicion a partir del objetivo de la
exhibicidn, los indicadores de gestién, el producto elegido y el espacio fisico.
Considerar el iman, grado de atraccion o impulso de compra que un producto ejerza

sobre el consumidor para fijar las tacticas comerciales de exhibicion.

determinar el tipo de
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= Tener en cuenta la direccion, localizacién, visibilidad y atractivo de los productos en los
lineales para la utilizacion de la estrategia comercial de exhibicion y presentacion de
los productos en el punto de venta. Valorar los niveles y zonas de exhibicion para
montar la exhibicién en los diferentes espacios del punto de venta.

= Pautar la ubicacién de los productos, el color, la iluminacion, el material POP y la
creatividad de la exhibicién para la fijacion de estrategias.

= Fijar las exhibiciones de los produ icios de acuerdo con la rotacion de los
productos, los margenes, el prod de consumidor

= Valorar las zonas y niveles d | fin de determinar la ubicacion y
rentabilidad de la exhibicion.

= Calcular los indicadores exhibi
el stock en géndola.

= Abastecer los productos en el erido, en el lugar adecuado, en la
cantidad precisa, al precio estableci consumidor y en condiciones de calidad.

= Utilizar las estanterias y gondolas, con base en el andlisis de ventas y rentabilidad en

medir la capacidad de reposicion y

= cado ades y
ef ea de

Seleccionar el surtid
comerciales Consid
en la seleccion de

= Considerarlosr

marcas para ey,

de exhibicién y objetivos
productos y las marcas

acién de productos o
ara determinar la

venta.
as y el retorno

rentabilidad
= Medir lar
sobre la i

as marcas en una unidad

= Medir la rentabilid uperficie de ventas en propo los metros cuadrados
del establecimiento cantidad de dinero en propo al area del local y las
modalidades de exposicién de los productos en los niveles y zonas.

= Considerar los criterios como precio de venta y compra, cantidades vendidas y
coeficiente de rentabilidad para el célculo de la rentabilidad.

= Considerar el numero de clientes de la zona de influencia, la frecuencia o numero de
veces que un cliente compra en un periodo de tiempo y el gasto medio del cliente para
evaluar la rentabilidad de la exhibicién.

los margenes arroja
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= Calcular los indices de canibalismo para medir la incidencia de una marca en la
exhibicion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Analiza las variables cualitativas y cuantitativas del mercado relacionadas con el
desarrollo de los programas de exhibicion y surtido en las diferentes formatos
comerciales considerando los productos, la programacion, el presupuesto asignado y
la politica de la organizacion.
= Identifica las zonas de exhibicj
programacion establecida y la
= Realiza el surtido a partir de la
fisico, la disponibilidad fina
concentracion de la categoria
necesidades y caracteristicas de

la politica de exhibicion y objetivos co es.
= Mid abilidad considerando las variables de area de exhibicién, rotacion de
i dra exhibig acuerdos

y rentabilidad de acuerdo con la
acion.

strategias de exhibicion, el espacio
ocioeconémico y el volumen vy
el segmento de mercado y las
ipo de formato y la linea de productos,

, 10S p ciéon [ en el ve de
ventas y el retorno sobre la inversion y la cantidad de referencias a partir de la relacién

influencia, la frecuenci
tiempo y el gasto medi

e compra en un periodo de
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Impulsar las ventas en el punto de venta de acuerdo

260101036 1 ) o
con las estrategias y politicas de ventas.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 60 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Aplicar técnicas para garantizar la calidad de los
26010103601 productos alimen n el punto de venta segin normas y
procedimientos vige
2601010360

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Tipos de productos:
entre productos.

Tiempos de vida util.
Seguridad alimentari
Buenas practicas
Técnicas de manj

ecederos Compatibilidad

comerciales.
Técnicas de exhibi
= Niveles de exhibicion:
Vitrinismo.
Promociones

Ficha promocional.
Material promocional Tipos de promociones.
Plan promocional y de ventas.

Nivel de precios.

as frias y calientes.
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= Reglas de comportamiento y de servicio.

= Técnicas de recoleccion de informacion.

= Evaluacion organoléptica de productos.

= Componentes de los productos en funcién de las caracteristicas organolépticas y
fisicas Degustaciones y demostraciones.

= Fases de la degustacion y demostracion.

= Técnicas de degustacion. Instrume

= Formulacién de recetas.

= Influencia de los tipos de coccid

= Técnicas de combinaciones ga

ipos para la degustacion o demostracion.

os: Ebulliciéon, asado, fritura.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Utilizar el uniforme y los guante manipular productos alimenticios.
= Manipular los alimentos aplicando e manipulacion y las buenas practicas
de manejo.

. rotacion de los unto de venta mediante registros, con el
inist

de venta a determin
Ubicar los produ

el punto de venta.
llos contaminantes e

acuerdo con la época .

= Colocar los produ la promocion en los e signados segun ficha
promaocional

= Manejar en el punto venta los materiales promociénales como tarjetas, premios,
descuentos, obsequios, segun el tipo de promocion y el publico objetivo.

= Entregar los folletos, volantes e informacién sobre las promociones a los clientes para
su informacién de acuerdo con los lineamientos establecidos por la administracion

= Informar al cliente los tiempos de duracion, condiciones y requisitos de la promocion
segun lineamientos de la organizacion frente a las promociones
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= Revisar periddicamente la publicidad grafica relativa a la promocion a fin de que
coincidan con las promociones exhibidas en las gondolas

= Revisar la disponibilidad y reposicién de los productos en promocién hasta agotar
existencias establecidas para la promocion.

= Regir las degustaciones y demostraciones por el plan promocional y de ventas.

= Revisar el producto que se va a usar para la degustacion o demostracion para verificar
gue se encuentra en condiciones d uso.

= Colocar el producto para degust cion en stands o muebles que cumpla
las condiciones de higiene y as

= Preparar las degustaciones
gastronémica de los alimentos

= Medir el grado de aceptacion
aplicacion de técnicas de recolec

= Apoyar las degustaciones y demost on los instrumentos y equipos necesarios

as de preparacion y combinacion
las establecidas.
nes o demostraciones mediante la

4. CRITERIOS DE EVALUACION

2 acuerdt
a empresa
andising de &

disponible en el punto dg¢

= Prepara estrategias p ales dg 2rdo co
producto y la naturale ento.

* Realiza pruebas g uacion de pro

organizacion.

= Realiza demostr de ali 3
de los alimento; ‘

és empresarial, el tipo de

segun politica de la

on el t vento y la naturaleza
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Aplicar medidas de seguridad a las personas, activos,
210101037 1 instalaciones de la compafiia segun politicas, normas y
procedimientos en el punto de venta.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 60 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
21010103701 | Revisar las condi'ldad del almacén de acuerdo con las
politicas de control as de seguridad o vigilancia.

Reportar novedades en relacion con las medidas de seguridad en el

21010410

. ofe O C
n manuales y procedimientos
ganizac

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Areas y personas res y cierre.

Sitios de emergenci
Politicas de contr
Técnicas de se
Normas de revj

Equipos de comunicacion (Radio, alarmas) y teléfonos de emergencia.
Manejo de alarmas, pulsadores de atraco y elementos de alerta.
Manejo de comunicaciones con las autoridades.

Activacion de alarmas.

Proceso de la comunicacién e informacion a las areas respectivas y autoridades
competentes.
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= Normas y procedimientos para la identificacion del personal interno.

= Normasy politicas de seguridad.

= Procedimientos establecidos por la organizacion.

= Manuales de procedimientos para la revision de cortesia e inspeccién establecidos por
la organizacion.

= Concepto sobre el nuevo codigo de procedimiento penal.

= Casuistica.

= Técnicas de revision de cortesia

= Tipos de clientes.

= Politicas de servicio al cliente

= Relaciones publicas.

= Técnicas de observacion y perc

= Instauracion de denuncios y decl

= Técnicas de verificacion de entrada mercancias.

= Tipos de controles de inventarios frente a la seguridad.

ificar ri ala

r .
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

t de
cierre segun la politica empresarial.

emergencia en los punt
= Aplicar las técnicas de
incendio, comporta i tracos segun normas y
politica empresarial
alarma, teléfonos de
tros dispositivos de

Aplicar las técnica ision de cortesia (Person unicacion no verbal y

relaciones publica: erdo con las diferentes caract de los clientes.

= Desarrollar técnicas observacion y percepcion tanto del cliente interno como del
cliente externo de acuerdo con manuales y procedimientos establecidos por la
organizacion.

= |Instaurar denuncios y declaracion de las diferentes novedades presentadas en el

almacén segun manuales y procedimientos definidos por la organizacion.

= Aplicar las técnicas de verificacion de entrada y salida de mercancias en el punto de
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venta segun politica empresarial.
= Establecer los tipos de controles de inventarios frente a la seguridad segun politica
empresarial.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Revisa el Lay out del almacén para los procedimientos relacionados con la apertura y
cierre segun la politica empresarial ubicando los sitios de emergencia de acuerdo con
las politicas de control y las técnic idad o vigilancia.

= Aplica las técnicas de apoyo en ncia relacionadas con situaciones de
incendio, comportamiento sos ientes y atracos segun normas y
politica empresarial.

= Maneja los equipos de com
emergencia, pulsadores de at
seguridad en el punto de venta se

= Comunica e informa en forma o

es de radio, alarma, teléfonos de
de alerta y otros dispositivos de
y politica de la organizacion.

a las diferentes areas y autoridades

Implementa las técnicas de observaciéon y percepcion tanto del cliente interno como de
anuale :

- de las dife dades presentadas en el

almacén segun manuale edimieqtos definid A organizacion.

= Establece los tipos de es de j arios fré a seguridad segun politica
empresarial aplicandg nicas d acion de a y salida de mercancias
en el punto de ventg Ppolitica
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Inventariar los materiales, equipos y elementos,

210601005 1 . e o
teniendo en cuenta las politicas de la organizacion.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 60 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Aplicar las meto dicion de existencias y el manejo de

i i as caracteristicas y estados de
conservacion de los

21060100501 | inventarios de
Registrar las existencias y tipos de inventarios con5|derando los

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Normatividad: Definici6
elementos.

= Condiciones del sitj
inventariados.

= Manejo de instrurg

] Herramientas de

jos de materiales, equipos y
liento de los elementos

acion de existencias.

Clasificar los'objeto rdo con el tipo de inventa

Clasificar los inven ponde a la normatividad.

Clasificar los objetos ndo en cuenta el nivel de rotaci

Emplear los instrumentos de acuerdo con el tipo de inventario.

Utilizar los instrumentos y herramientas disponibles conforme a las normas de la

organizacion.

= Registrar controlar las entradas y salidas de objetos de acuerdo con los documentos
soporte.

= Registrar las entradas y salidas teniendo en cuenta las normas establecidas.
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Inventariar los objetos por clases, por su rotacién y por estado de conservacion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Ubica los materiales, equipos y elementos segln las normas establecidas.

Valora los objetos de acuerdo con su estado de conservacion.

Almacena los elementos seguln las normas establecidas.

Clasifica los objetos de acuerdo co ipo de inventario, el nivel de rotacién y la
normatividad.

Registra controles de las entrad
soporte y las normas estableci
Utiliza los instrumentos y h
inventarios segun las normas d
Realiza los inventarios de los o
de conservacion.

jetos de acuerdo con los documentos
les para los diferentes tipos de

cuenta las clases, rotaciéon y estado
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Interactuar con clientes de acuerdo con politicas vy

260101042 1 . . o
estrategias de servicio de la compaiiia
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 90 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Interpretar la id y su relacién con la politica del
26010104201 | servicio al cliente, referente los manuales, protocolos y
portafolios de la orgal
Aplicar técnicas de comunicacion y principios de comportamiento y su
2 acio r tion anejo iones de
icimd ion rama icio.
3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

. orpo :

ror q

Manuales de procedimi
Protocolos de servicio
Portafolio: Caracteri:
Aseguramiento de
Trazabilidad del s

Técnicas para saber
Perfiles de interloc
Técnicas de comu
Medios de comunicacion.

Buenas practicas de comunicacion.

Normas de cortesia.

Técnicas de solucion de conflictos.

Manejo de guiones y catalogos, folletos y formularios.
Operaciones basicas.
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Situaciones de servicio. Proveedores de servicio. Acuerdos de negociacion del
servicio.

Estandares de servicio: tiempos, cumplimiento, satisfaccion.

Quejas y reclamos.

Programacion de atencién a clientes.

Indicadores de respuesta en el servicio.

Registros de informacion. Flujos de
Fuentes de informacién. Tipos d
Buenas practicas de document
Tecnologias de la informacion.

ilidad de la informacion.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Desarrollar la actitudes de servi
empresa.

Identificar el perfil de los interlocutore uerdo con los factores de segmentacion.
Apli incipios y valores de acuerdo con la situacion presentada.

n al mision y visién corporativa de la

organizacion.

existentes.
Atender las situacion
establecidos.

Resolver las situaci
procedimientos e
Resolver las sit
del servicio.
Solucionar

de los plazos y tiempos
acuerdo con proceso Yy
iticas de trazabilidad
los

Identificar d de acuerdo

politica de la
organizacion.
Analizar las caus
registros existentes.
Revisar los eventos de acuerdo con los procedimientos de la organizacion.

Analizar las situaciones de servicio a partir de las caracteristicas del producto o
servicio.

Evaluar la informacion entregada a los clientes con base en los indicadores de servicio.
Consultar los manuales de procedimiento de la organizacion de acuerdo con los

situacion presentada de ac n los antecedentes y
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requerimientos de informacion de clientes.

= Entregar informacion a los clientes que responda a las acciones del plan de mercadeo
de la empresa.

= Entregar la informacién pertinente a clientes de acuerdo con los lineamientos y
procesos de la organizacion.

= Suministrar la informacién sobre productos y servicios de acuerdo con los portafolios
de productos y servicios.

= Contactar los clientes con las p
la programacion.

= Identificar el canal de comunic

= Registrar la informacién sumin
procedimientos.

= Apoyar al informacion con clien
establecidas por al empresa.

= Proporcionar el material informativo a los clientes de acuerdo con los lineamientos de

s en la organizacién de acuerdo con

los requerimientos de los clientes.
tes de acuerdo con orientaciones y

e en las herramientas y tecnologias

4. CRITERIOS DE EVALUACION

e uerdo

organizacion.

a de ser

de servicio

preta la politica de relacign con |3
calidad del servicio seg a de la gFganizaci@

= Aplicar técnicas de cop ony pri de co iento y su relaciéon con los
indicadores de gestid manej aciones vicio segun acuerdos de
negociacion y progr, del sej

» Interactla en los g S conte diferente es relacionados con la

politica de servici te en 2
= Resuelve situag e conflig ‘& servic te.
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Efectuar los recibos y despachos de los objetos segun

210101009 1 . -
requisiciones y documentos que soportan la actividad.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 140 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Controlar las ent los objetos a través de técnicas de
21010100901 verificacién apoya y tecnologias de la mforrr_la(_:lon en el
desarrollo del proces y despacho para dar cumplimiento a la
programacion establecida.

Revol e plan ¢ 5 requis S buenas

L onqFpractic anufactira e | cedi , blecidos
Qyac ientg i con )lir con
ol estrategias d hA D.
Spar, pli los @ S 0S™0 ion
apoyados con los diferentes equipos y tecnologias de la informacion con

a en los

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Carga, naturaleza de etos, sticas
mecanicas térmicas.
Operaciones basic
Manejo de medid
Peso, volumen,
Programacion

bjetos, fisicas, quimicas,

Zonificacion ABC, r, y control, stock — reserva,
Salida y verificacion, as y servicios, otras zonas.
Orden de compra o pedido.

Requisiciones o solicitudes de objetos.

Clasificacion de los proveedores y cliente. Acuerdos Comerciales entre clientes y
proveedores.

Estandares de calidad de los objetos.

= Politica de servicio al cliente.
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= Técnicas de verificacién y control.

Conteo, muestreo, observacion, relacion peso volumen.
= Tramite de devoluciones. Registro de devolucién Reposicién de mercancia.
= Tipos de estanterias.

Ligeras, dinamicas, carrusel, patemoster, transelevadores.
= Tipos de extraccion.

Extraccion en altura.

Picking a nivel de suelo, ubicaci

nivel, Picking alto nivel.
= Formas de extraccion de objet do, automatico.
= Meétodos de preparacion de pe

Por sistemas. Por tipo de extrac tos y circuitos.
= Tipos de armados de pedidos.

Por pedido, en bloque, bloque manuat ad industrial.
= Manejo de computadoras. Herramientas basicas de sistemas.
i de

icking a bajo nivel, Picking a medio

de obj

®
(=)
S

asd

Cddigo de barras.

EDI.
Definicién, component
= E.CR

Aspectos logisticos.
= Surtido eficiente. P,
= Introduccion efici
= Beneficios. Re
Manejo admini

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Efectuar la%entrada e los objetos de acuer rogramacion establecida
por la organizacion.

= Inspeccionar los aplicando las técnicas de v
contenida en los documentos.

= Cumplir con las especificaciones del recibo y salida de los objetos segun los
documentos establecidos y registrados.

= Verificar la entrada y salida de los objetos frente a los documentos y fisicamente.

= Clasificar los objetos recibidos y entregados segun clientes, procesos o unidades de

negocio.

n con la informacion
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= Clasificar los objetos recibidos y entregados segun clientes, procesos o unidades de
negocio.

= Registrar el ingreso y salida de los objetos en los instrumentos de control sefialados, y
en los inventarios.

= Reportar los registros de recibo y salida de los objetos a través de los instrumentos
establecidos por la organizacion.

= [nformar y reportar las inconsistenci
es informada en los instrumento

= Rotular o etiquetar los objet
organizacion a nivel interno.

= Tramitar las devoluciones d
establecidos entre las partes en

= Verificar los objetos devueltos
establecidos.

= Devolver los objetos que no cumplen las especificaciones de calidad al &rea o proceso

tados en el recibo y entrega de objetos
organizacion y a la respectiva area
instrucciones establecidas por la

no cumplen con los requisitos
po determinado.
n el sistemas segun procedimientos

Extraer los objetos apli
plurisectorial.

= Armar los objetos se

= Revisar los pedidos ntacion que los ampara
para su entrega.

Preparar los pedi

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Prepara ejercicios iones basicas de matemat Un las actividades de

verificacion de las y salidas de los objetos en e n, bodega y centro de
distribucion.

= Organiza la entrada y salida de la mercancia segun ordenes de despacho y recibo
acordes a la programacioén de recibos y despachos segun politicas de logistica.

= Aplica los controles a los objetos que ingresan y salen apoyados con equipos Yy
tecnologias segun las politicas y los programas de recibo y despacho de las
mercancias.
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= Clasifica la mercancia que entra y sale acordes a zonas de ubicacion, rutas, clientes y
estrategias de distribucion de acuerdo a normas de seguridad e higiene.

= Selecciona las técnicas de almacenamiento de acuerdo con la naturaleza de los
objetos para garantizar con responsabilidad los procesos de alistamiento y registro de

la mercancia.
= Revisa la lectura de la codificacion de productos de acuerdo con el sistema establecido
para los procesos de entrada y sali jetos.

= Aplica r los métodos y técnic
despacho de los objetos segun
= Realiza en forma metddica los
de extraccién de los objetos de
= Desarrolla técnicas de aplicaci
procesos de recibo y despacho
sefialadas y normas internacionales.
= Emplea las Herramientas basicas de sistemas y técnicas de manejo de computadores
el fo de 0 con ucciones

de objetos durante e el recibo y
ridad.

rmados de pedidos en los procesos
udes y requisiciones.

y etiguetado de los objetos en los
osa de acuerdo con las instrucciones

Interpreta las discrepant
politicas de inventarios
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Controlar los productos en la cadena en frio de acuerdo

210101042 1 a los criterios establecidos.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 90 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

Inspeccionar las étricas de almacenamiento de los
21010104201 | productos de acu raleza en la cadena en frio segun la
naturaleza del produ ipo.

Inspeccionar las condiciones de seguridad e higiene de los equipos e

tala cidasiiiil A
3. CONOCIMIENTOS

210

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Metodos de inspeccion.
Lectura de la etiqueta g
Escalas de temperat
Factores de converg
Lecturas de escal
Criterios de con
Rangos de te
Conversione
Refrigeraci@

Psicometria (a): temperatura, humedad relativa, circulacion de aire.
Tuneles de preenfriamiento.

Tiempos de permanencia estacionaria del producto.

Tipos de preenfriamiento. Tipos de cuartos frios. Tipos de equipos.
Funcionamiento del cuarto frios.

Tipos instrumentos de medicion de temperatura. Manejo de instrumentos.
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= Tipos de registros.

= Peso, cantidad, fechay hora.

= Tipos informes y reportes.

= Tipos de programaciones de inspeccion.
= Uso de la dotacion del personal..

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Controlar los productos que requi
temperaturas indicadas.

= Evaluar los cambios de temper

= Verificar los productos almace

= Seleccionar las muestras de
cuenta el envase, las cAmaras,

= Establecer los limites de temperat

= Verificar los productos antes de s
inc ibilidades.

" pa S est

. 0 entr de los

cion en los tiempos establecidos y las

tos segun los criterios de control.
res asignados Yy las clasificaciones.
rificar la temperatura teniendo en
itrinas de las tiendas.

con el tipo del producto.

acenados de acuerdo con su estado e

. ifi i ja de

Controlar las temperaturas de los productos vehiculos de acuerdo con los

iento teniendo en cuenta la
de medicién y registro de

= Inspeccionar los produ
circulacion del aire y |
temperatura de acue

= Observar los pu
de operacion.

segun los ti
= |dentificar
Verificar

de higiene y
seguridad estableci
= Controlar las entra

lidas a los cuartos frios segun tros establecidos.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Controla los productos que requieren refrigeracién en los tiempos establecidos y las
temperaturas indicadas teniendo en cuenta el envase, las camaras, el transporte y las
vitrinas de las tiendas segun los criterios de control, los lugares asignadas y las
clasificaciones y las condiciones psicométricas.

= Verifica los productos antes y durante el almacenamiento de acuerdo con su estado e




[ )
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

incompatibilidades, la cantidad y la calidad, las mermas, el registro de las entradas y
salidas de los productos y los pardmetros establecidos

= Verifica el pre enfriamiento de contenedores, vagones, cajas y vehiculos antes de
realizar las acciones de cargue, las temperaturas de los productos y vehiculos de
acuerdo con los parametros establecidos.

= Controla las temperaturas de refrigeracién y congelacion de los productos teniendo en
cuenta las condiciones de almacen ibicién y transporte.

= Verifica los instrumentos de me de temperatura de acuerdo con las
ubicaciones o sitios establecido

= |nspeccionar los cuartos de
condiciones técnicas de opera

= Verifica la programacion de las
los tiempos establecidos y las co

= Presenta los reportes de la inspecc reas respectivas, las entradas y salidas
de los productos en los cuartos frios de acuerdo con las normas de higiene, seguridad

ogramaciones establecidas, segun

nes y limpieza y desinfeccion segun
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
260101021 1 Negociar productp_s y servicios segun condiciones
del mercado y politicas de la empresa.

DURACION ESTIMADA PARA

EL LOGRO 180 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Utilizar estrategia pa“entacién de los productos o servicios
26010102101 | & los clientes tem-_:—zr_ldo e e caraqterlstlcas, beneficios y usos de un
roducto o servicio especifico, segun protocolo establecido por la

ntacion del mercado de

extrinsecas) (clasi { ibili s de bienes, las
materias prima
Clasificacion i
Empaques,
, marca modos
S Yy servicios,

to, técnicas, protocolo
y formas.
Tecnologia para la presentacion: manual y sistematizada.
Medios de apoyo en la presentacion: manuales, catalogos, plegables y folletos.
Demostraciones: concepto, directas y virtuales.

Degustaciones: Tipos, fases, test de andlisis sensorial, umbrales de percepcion, de
identificacion y diferencial.

Muestra: concepto, tipos (directa, diferida, comercial y virtual).
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Sitios de exposicion: tipos de superficies expositoras: local, vivienda, caseta, Totem y
Kiosco.
Labores que se ejecutan en la demostracion: Ubicacion de sitios para demostraciones,
planeamiento de la demostracion, plan de reuniones, reuniones de grupo, pruebas de
laboratorios.
La venta: concepto, objetivos, plan de venta, cobertura de la venta, fases de la venta,
técnicas (AIDA — SPIN).
Técnicas: resolucion de conflicto
cierre.
Sistemas de ventas: por areas
Tipos de decisiones de compra
Negociacion: Conceptos, estil
(garantias, descuentos, servicio
negociacion, relaciones entre fabric
Relation Ship Management.
ego
ne
co
ia :
er alog .
E-commerce: concepto, tipos (B2B, B2C, C2C, C2B, B2G), leyes que rigen el comercio

, de prospectacién, de objeciones, de

uctos, por clientes, mixtas.

, rutinaria.

cticas, proceso, clases, beneficios
iones entre los diversos actores de la
istribuidores: Trade Marketing, customer

Técnicas para el desarr
Técnicas de liberacion
Manejo del vocabularj oductos y servicios.

Técnicas de expresi no verbal, barreras en
la comunicacion, f [ [ actores ambientales y
factores técnicos
Relaciones
comunicacion
El efecto d
saludar, co

ia, velocidad y calidad.

auto imagen,

oral, formas de
|, calidad de la

s que fortalecen
i6n: nacionales, int
arantias, descuentos, ?
. restricciones, validez d a, permanencia en el
mercado, condicio mpo y devolucion.
Términos de negocia en cuanto a: pedidos, precio
formas de pago y margenes mayorista/minorista.
Relaciones entre fabricantes y distribuidores: trade marketing.
Entidades reguladoras.

Aspectos éticos de negociacion.

Idiomas: ingles técnico.

Manual de envios internacionales.

productor y distribuidor,
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= Pdlizas de cumplimiento.

= Clases de negociacion. Tipos de acuerdos comerciales: concesion, franquicia, en
deposito, en depdsito, a término fijo, comision.

= Sociedades de intermediacion.

= Formas de pago y plazos. Mercado cambiario y de divisas.

= Costos financieros: tasas de interés, depreciacion monetaria, inflacion, revaluacion,
tasas de cambio (d).

= Tasas de internacionales: libor, p .

= Normas cambiarias y de comer ernacionales.

= Elementos de un contrato com atos.

= Cartas de crédito.

= Gastos de entrega: normas, reg
y fletes.

= |ncoterms.

= Gastos de envio con base en datos de: peso y dimensiones, modo de envio, lugar de

des nc impueSIOSY costos AdiGioRales. |

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

hos arancelarios, impuestos, seguro

Plantear la informacio

adquiridos.
= Informar a los cliente
= Determinar el esce ntacion y demostracion

de productos o se

nte a las preguntas
es de los clientes.

= Manejar las situaci

= Lograr la particion conviccioén del cliente.

= Establecer los términoS” de negociacion de acuerdo coff las politicas y parametros
fijados por la organizacion y el marco legal de derechos y obligaciones de las partes

= Identificar los acuerdos de coordinacibn y cooperacién entre los productores,
proveedores, distribuidores y clientes a partir de las estrategias de cobertura del
mercado.

= Formular los beneficios y niveles de riesgo en la negociacién en los términos del
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contrato de acuerdo con las condiciones del mercado y de la empresa.

= Plantear las condiciones de pago, formas de entrega, traslados, gastos y costos de
acuerdo con el tipo de negociacion.

= Estructurar las condiciones y términos de negociacién de acuerdo con politicas
gubernamentales, normas de comercio y manuales de envid nacionales e
internacionales.

= Acordar los términos de la negoci
beneficien a las partes.

= Negociar las condiciones com
del producto o servicio.

= Legalizar las condiciones y tér
interno de la organizacion.

ase en aspectos legales y éticos que

n el tipo de cliente y caracteristicas

nes mediante el sistema de soporte

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Presentay argumenta a los clientes 10s'Beneficios y caracteristicas de los productos y
ser ado con el uso de catalogos, manuales, programas 0 nave adores

Aplica estrategias de venta y negociacion apoyado en medio de comunicacion

ente alas p

uctura la rminos, de ne deacterdoco

gubernamentales, nor comefCie vy de envid nacionales e

internacionales.

= Realiza procesos de acion dg ) con be
gue beneficien a la la polj Janizac

= Legaliza las condig térmi jones de o con los intereses de

las partes.

aspectos legales y éticos
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Promover la interaccion idénea consigo mismo, con
240201500 los demas y con la naturaleza en los contextos
laboralyssocial.

DURACION ESTIMADA PARA EL
LOGRO
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
24020150001 | INteractuar en los wctlvos y Sociales en funcién de los
Principios y Valores Un .
24020 Asumir actitudes criticas, argumentativas y propositivas en funcion de la

prod Y SOCig
ab laborzg
acio,

y la resolu

vAa U U

Juctivo y social.

Asumir rg 2servacion y conservacion

24020150006 e, en el ejercicio de su
a para garantizar la

24020150007 on el diagndstico de

omplejidad de su

técni Itura fisica ejora e su expresion
24020150008 pral, deg 0 laboral segu aleza jidad del area

Ipacion
24020150008 esarrol anentemente las
pensam la ejecucion de los pro
Recon rol de los participantes en 2so formativo, el papel
de 10S entes de aprendizaje y la mé ogia de formacion, de
acuerdo cOn la dindmica organizacional del SENA.
24020150011 Asqmir_ los deberes y derechos con base en las leyes y la normativa
institucional en el marco de su proyecto de vida.
Gestionar la informacion de acuerdo con los procedimientos
24020150012 | establecidos y con las tecnologias de la informacién y la comunicacion
disponibles.

es ps )irices y de
aprendiZzaje.

24020150010
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Identificar las oportunidades que el Sena ofrece en el marco de la
24020150013 | formacion profesional de acuerdo con el contexto nacional e
internacional.

Concertar alternativas y acciones de formacion para el desarrollo de las
24020150014 | competencias del programa formacién, con base en la politica
institucional.

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Relaciones interpersonales: Co
= Sociedad y Cultura.

= Conceptos de: Libertad, justici
= Alteridad

= Dignidad humana

Derechos Humanos
Principios y Valores éticos universales

bilidad, tolerancia y solidaridad.

=  Pensamiento Critico

Toma de decisiones
Asertividad
Ldgica
Coherencia
Autonomia
Desarrollo Hum

Entorno
Conoci
Proyecto
Resiliencia
Pensamiento crea
Autogestion
Mejoramiento personal

Trabajo colaborativo

Construccion colectiva en contextos sociales y productivos.
Componentes racionales y emocionales.

Concepto de Racionalidad
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= Concepto de Inteligencia Emocional

= Concepto de Trabajo en Equipo

* Inteligencia Emocional

= Globalizacion: conceptos, politicas para la globalizacion

= Contexto Social y productivo en el mundo, el pais, el departamento y/o municipio y la
region: Caracteristicas, oportunidades.

= Sector productivo: Conceptos, ti
organizacion, las politicas, las |

= Entorno laboral: definicion, d
requerimientos

= Normasy Leyes: Conceptos, c

= Constitucion Politica de Colom
y deberes de los ciudadanos.

= Derechos y deberes de los trabaja

= Sistema educativo: Instituciones y relaciones con el SENA.

cteristicas, actores y dinamicas de
situacion actual y prospectiva
, caracteristicas, procedimientos,

y estructura del Estado, derechos

conocimiento.
» Lineas tecnoldgicas: ' e la informacion y la
comunicacion, dise eriales y herramientas,
cliente).

S e instancias.

tipos, técnicas; estr

oldgico: Concepto y

proyectos.

=  Emprendimiento:

= Comunicacion: Conc
comunicacion asertiva.

= Procesos comunicativos, racionales y argumentados

= Comunicacion Verbal

= Comunicacion No Verbal Kinetésica

= Comunicacion No Verbal Proxémica

= Comunicacion No Verbal Paralinguistica

S, proceso, componentes y fun es tipos, caracteristicas,
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= Convivencia

= Empatia

» Resolucién de Conflictos

= Conocimiento: Concepto, tipologias

= Conocimiento Cientifico

= Recursos renovables y no renovables
= Conceptos: Ecologia, Medio Ambie
= Desarrollo Sostenible

= Normatividad Ambiental

= Utilizacién de Tecnologias ma
»= Probleméticas Urbanas

= Desarrollo a Escala Humana
= Conceptos de publico y privado
= Desarrollo Humano Integral
» Solucién de conflictos

Métodos de entrenal
Aplicacion.

= Sistemas: Definicion,

Series: Definicion,

icacién, Caracteristicas vy

; concepto,

*= Prevencion de ries cionales: Concepto, Ben
* Riesgo ergonémic cion, caracteristicas, manejo, , analisis

» Riesgo Psicosocial: icion, Caracteristicas, Manejo, cion, Andlisis.

» Desempefio laboral: Definicion, Duracion, Cuidados, Clasificacion.

» Actividad fisica: definicion ,caracteristicas, componentes, ventajas

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

» Beneficios: definicidn, caracteristicas, clases, ventajas.

= Rendimiento laboral: definicion, aplicacion, caracteristicas, desarrollo, requerimientos.
» Motricidad: definicion, clasificacion, aplicacion, teorias, caracteristicas, métodos,
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beneficios, desarrollo.

= Programas deportivos: definicion, clasificacion, aplicacion, estrategias de desarrollo,
objetivos, clases, requerimientos, ventajas y desventajas.

= Recreacion: definicidn, clases, métodos, aplicaciones, estrategias, caracteristicas.

= Integrar: definicién, métodos, beneficios, caracteristicas.

» Bienestar laboral: definicion, clasificacion, alcances, estrategias de desarrollo,
cobertura, requerimientos.

= Competencias laborales: definici

= Reaccién Mental: definiciéon, ¢
caracteristicas.

= Destreza motora: definicio desarrollo, técnicas, ventajas,
aplicaciones.

= Psicomotricidad: definicion, clase cedimientos.

=  Productividad laboral: definicion, icas, indicadores, test de valoracion,
ventajas, desventajas.

s, desarrollo y requerimientos.
rrollo, técnicas, métodos, teorias,

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Argumentar y acoger lo
* Proponer alternativas

lucién de problemas
osibiliten la resolucion de

problemas
= Desarrollar activida ramiento personal
* Abordar proceso ' onstruccion colectiva

=  Armonizar los i los

dimensionar su
proyecto
Vivencia

nalidad, la

onstruccion colectiva del

= Optimizar los rec ueridos en el desarrollo de
productivas, con base'®n los procedimientos establecido

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

= Aplicar metodologias para la identificacion y control de factores de riesgo ocupacional

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

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

Aportar elementos

ividades formativas y
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productivas
= Diligenciar la ficha antropométrica segun las técnicas de valoracion.
= Registrar los resultados del test de acuerdo con los formatos establecidos.
» Analizar los resultados del test de acuerdo con los baremos.
= Interpretar métodos de entrenamiento fisico segun sistemas establecidos.
= Definir los tiempos de aplicacién de cada ejercicio segun los resultados del test.
= Determinar el nimero de series y s de cada ejercicio segun el resultado
del test.
= Establecer los tiempos de paus
= |[nterpretar las cargas de trabaj
desempefio laboral
= Determinar los ejercicios esp
psicosocial.
=  Seleccionar los elementos, materi
acondicionamiento fisico.
ac
jas

métodos de entrenamiento.
icosociales segun la naturaleza del

evencion del riesgo ergonémico y

pos e implementos segun el plan de

eff

Identificar las técnicas
desarrollo de las comp

uesa relacionadas para el
ional.
jdad de reaccion mental,
y mejorar sus destr entorno laboral.
*» Valorar las técnj ' i grar su desempefio
psicomotriz de a

Identificar |
aprendizaj

» Identificar imi el proceso de

formacion.

= Identificar las c
competencias.

= Ubicar su rol en funcion de los derechos y deberes constitucionales, laborales e
institucionales.

= Ubicar el SENA en la estructura del Estado y del sistema educativo Colombiano.

» Regular su comportamiento actuando con base en normas, principios y valores
universalmente reconocidos.

= Documentar su proceso de aprendizaje utilizando los recursos disponibles.

cas generales de la form ra el desarrollo de
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Identificar las oportunidades que ofrecen las organizaciones relacionadas con las
actividades productivas del programa.

Identificar las posibilidades de acceso al portafolio de servicios del SENA.

Identificar fuentes de financiacion del Estado.

Reconocer su condicion humana frente a diferentes dimensiones del ser.

Definir propositos, estrategias y metas a partir del reconocimiento de su condicion
humana.

Definir alternativas y acciones Vi
informacion documentada y val
Identificar las competencias a
dentro de las cinco lineas tecn
Examinar los aprendizajes prev
Definir la ruta de aprendizaje a p
Identificar los resultados de apre
proyectos de la ruta de aprendizaje.

situacion determinada con base en

idas en el programa de formacion

ctos elegidos.
programa de formaciéon frente a los

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Establece relaciones i
equipo.

Utiliza con criterio t
acuerdo con las acti
Identifica en el e

arrollara para lograr
acional del SENA, y |
y formativos.
Distingue el ambi
de formacion.
Establece los dominios y debilidades con las que llega al proceso de formacion segun
el programa en el cual se encuentra matriculado reconociendo su perfil como
aprendiz del SENA.

Identifica la contribucién del programa de formacion al desarrollo social y productivo
del sector y del pais. Analiza de manera critica las situaciones pertinentes que

Ve
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contribuyen a la resolucién de problemas.
= Argumenta y acoge objetivamente los criterios que contribuyen a la resolucion de

problemas

= Propone alternativas creativas, l6gicas y coherentes que posibiliten la resolucion de
problemas

= Desarrolla actividades de autogestion orientadas hacia el mejoramiento personal

= Aborda procesos de trabajo colabotati ados hacia la construccién colectiva en

contextos sociales y productivos

= Armoniza los componentes raci
de trabajo colectivo.

= |dentifica e integra los eleme
proyecto de vida.

= Vivencia su proyecto de vida en arrollo Humano Integral

= Se comunica facilmente con los mie a comunidad educativa.

= Establece procesos comunicativos asertivos que posibilitan la convivencia en los

les en el desarrollo de los procesos

gue le permiten redimensionar su

S Y

Aporta elementos en la construccion colectiva del conocimiento
imi i el de

laboral.

= Dispone los residuos t

= Mantiene limpio y or,
productivas.

= Aplica los test de

= Selecciona los ej

ificacion de los mismos.
actividades formativas vy

o laboral.
ergonémicos y

efecto en el entorn

social y productivo.

* |Implementa estr ue le permitan liderar acti
culturales en context cial y productivo.

» Participa en actividades que requieren coordinacion motriz fina y gruesa de forma
individual y grupal.

» Aplica técnicas y procedimientos orientados al perfeccionamiento de la
psicomotricidad frente a los requerimientos de su desemperio laboral.

fisicas deportivas y
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5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos Académicos:

Para el desarrollo integral de esta competencia se requiere la participacion de
diferentes profesionales asociados a perfiles académicos relacionados con los
resultados de aprendizajes especificos, asi:

= Opcién 1: Certificacion en for
aprendizaje por proyectos o rel
= Opcién 2: Profesional que ten
Humanas.
= Opcién 3: Profesional educacié
= Opcibén 4: Profesional ciencias d

en competencias laborales y/o en
anisticas y formacion en Ciencias

y deportes.
ional.

Experiencia Laboral:

ismo con lo

contextos sociales y pra

Promover el desarrollo tividad@SHfisicas qt
seguro y eficaz, un e da sal el mejad

» Trabajar interdiscip ente € eacion
mejoramiento del p de ind

* Propiciar la intg y pag DS apre en el proceso de
aprendizaje.

= Orientar las ag s de ap de los 0s de aprendizaje
del proceso ¢ cibn mg gobnica prendices.

* Integrar a lg sos de i0 n0l6gica ibles.

)iliten el desemperio laboral
0 de la calidad de vida
ucién y evaluacion y
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Comprender textos en inglés en forma escrita y

240201501 ! auditiva (Opcional 1).
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 180 horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Comprender frases
y temas técnicos.

Comprender la idea
sencillos en inglés técnico.

24026 textd en inglé eral y tég

Q-;.“@ ed en @ illos y
240
anos A A

. O===t .
b ral pulario eX DNES 2S CIOS,
0S, pag

Comunicarse en tareas sencillas y habituales que requieren un intercambio
acion co
Sociales y pre

uficie 0 na exposicion
sobre temag )S.

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

ual sobre temas de interés personal

24020150101

94020150102 avisos y mensajes breves, claros y

tilizando el lenguaje
personales.

alimentos y bebidas.
- This/That/Thes
superlative adjecti
= Places: Vocabulario y habilidades comunicativas para trasladarse, visitar ciudades,
solicitar informacion, desenvolverse en una ciudad.
- Comparatives, WH questions, Subject pronouns, Object pronouns, present
progresive.
= Food and restaurant: Vocabulario y habilidades comunicativas para leer y comprender
la carta, hacer preguntas, ordenar o sugerir un plato, pedir la cuenta.

ario sobre ropa, colores y
Singular/Plural, There Is/

re, comparative and
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- WH Questions, when, where, why, how, presente simple vs Presente Progresivo.
= Permission and request. Talking about ability.
- Modals for hability: can/can’t, Modals for permission and request: can/could,
Countable and uncountable nous.
= Travel and transportaion: Vocabulario y expresiones relativas a viajes, transporte y
desplazamiento.
- Past simple, Past of To Be, Past Simipléls,Past Progressive.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

e se usan habitualmente relativas a

= Reconocer palabras y expresio
si mismo y a su entorno.

= Reconocer vocabulario técnico

= Participar en una conversacion
repetir lo que ha dicho o a usa
intentado decir.

= Utiliz esiones y frases sencillas para describir su entorno y relacionarse en su

rab
] rt ' nun
" r sp
= p i y je lar glés

Interactuar en tareas sé

directo de informacion g
= Realizar intercambios
= Describir con térming ciones cortas, utilizando

una serie de expres
= Escribir notas y g c i esidades inmediatas,
mediante la utili

si el interlocutor esta dispuesto a
rio basico, y a reformular lo que ha

= Interpreta u
= Pronuncia
Sostiene

abulario basico y
opinién sobre un te
re textos sencillos, y co

= Escribe o presenta
= Planteay responde

tas sobre si mismo.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos Académicos:

Profesional en Idiomas o Lenguas Modernas, con conocimiento del idioma inglés.
Debe tener y demostrar mediante examen internacional acreditado, un nivel minimo de C1,
de acuerdo al MCER.
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Experiencia Laboral:

Demostrar vinculacion laboral minimo de dos afos, como docente en una institucion
educativa publica o privada, o en un instituto de ensefianza de lenguas.

Competencias:

= Formular y desarrollar proyectos

= Capacidad para trabajar en equi

= Conocer el Marco Comun Euro
Lengua, y aplicar los criterios
establecidos en esta norma.

ara la Ensefianza de una Segunda
valuacion de acuerdo a los niveles

SENA
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