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INFORMACION GENERAL DEL PROGRAMA DE FORMACION

cODIGO DENOMINACION DEL PROGRAMA:
621114 BIOCOMERCIO SOSTENIBLE
Lectiva Total

DURACION MAXIMA

ESTIMADA DEL | 18 meses
APRENDIZAJE EN 24 meses
MESES
6 mes
NIVEL DE FORMACION ECNOLOGO
El programa  TECNOLOGO EN BIOCOMERCIO

ara b ivo de

portunidades de adoptar
S prod practicas ambientales y
es, asis para encontrar aliados
atégicog 2 ar mercados y a captar
ursos f ver las exportaciones
Je prod pnales dos con el manejo
ambieg e SO idad.

JUSTIFICACIO}

Co

S Unos de iversos a nivel
uenta con pa rismo basado
aleza, Producto os Naturales
derables y Sistemas i ntribuyen a
dnservacion, al forta iento socio-
omico tanto a nive omo nacional.
onsecuente con lo anterior, rollo sostenible debe
orjarse en funcion de ga ar unas condiciones
adecuadas y seguras de calidad de vida de los habitantes y
las condiciones propicias para el crecimiento econémico. Lo
anterior implica integrar las consideraciones ambientales y
del riesgo en los procesos de planificacion, de manera que
se promueva la adopcion de modalidades sostenibles de
produccion y consumo, asi como la reduccion del riesgo y, la
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prevencién de la degradacion ambiental” (Plan Nacional de
Desarrollo Tomo | Capitulo 5, 2006 — 2010).

Por lo tanto se depende en gran medida de un talento
humano cualificado y calificado, capaz de responder
integralmente a la dindmica del sector. EI SENA estructura el
programa plogo en Biocomercio Sostenible con
e formacién profesional, sociales,
s, metodologias de aprendizaje
cnologias de dltima generacion,
0S mas que contenidos, lo que
ciudadanos librepensadores, con
darios y emprendedores, que Ilo
acreditan y pertinente y coherente con su mision,
innovando permanentemente de acuerdo con las tendencias

sector

cODIGO

260101027

210101031

26010100Q

270403016 ad establecidas por la empresa®™y las normas obligatorias
vigentes.
260101044 Administrar proyectos de negocio on line, de acuerdo con las

politicas de comercializacion y tecnologia existente.
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Costear la cadena de la distribucion fisica internacional, de
210101008 acuerdo con los objetivos de la organizacibn y normas
internacionales.
Realizar negociacién con los proveedores y clientes, segun los
210101003 L X . S
objetivos y estrategias establecidas por la organizacion.
220201004 Estrl_Jcturar siste stion ambiental siguiendo normatividad
ambiental.
210101024 Establecer | tribucion, segun el mercado y los
costos de la
de mercadeo de productos
270412020 segun principios del comercio
ecolégico.
1A Operar los procesos de importacion y exportacion, segun normas y
‘l

= =3 V7.

i nea Ce€ y
con la naturaleza en los contextos laboral y social.

A

240201502

mas reales del sector
jlidades y destrezas
grama de formacion,

RESULTADO DE
APRENDIZAJE ETAR

PRACTICA -
autogestion.
OCUPACION isor de Zona.
PODRA DES 2rvisor de Vended

inistradores 'y S
enor.

PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR:

| programa requiere de un equWinstructores Técnicos,
conformado por:
Requisitos Académicos | = Tecndlogo en Mercadeo y ciencias afines.

minimos = Profesional en programas de formacion tales como:
Mercadeo, Ingeniero Comercial, Ingeniero Logistico,
Ingeniero en Administraciéon ambiental y ciencias afines.

cio al por
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= Con experiencia laboral en el desarrollo de actividades
relacionadas con el area de su profesiébn, minimo de

Experiencia Laboral veinticuatro (24) meses.
= Especialista o experto Mercadeo y/o en Administracion

Ambiental.
Formular, ejecutar y evaluar proyectos.

omunicativos asertivos.

Competencias Minimas | =
informaticas asociadas al area

n de autonomia para garantizar la
en el marco de la formacién por
dizaje por proyectos y el uso de

la reflexio

de ,aprend ogra & a\ d 8
i6n act de las uentes de informacién para

truccio onoci

El i utor

Yeio col
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
260101027 1 Procesar la |nformaC|o_n reco_lectada _d,e acuerdo con
los manuales de manejos de informacion.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 160 horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Clasificar los datos izacién de productos y servicios de
26010102701 | la biodiversidad, de variables y pardmetros ambientales
requeridos en la investi

2601010 Procesar el conjunto de d
icios ;

) la comercializacion de
26010102706 ' [ [ erdo con la politica de la

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

dn, instrumentos,
On (cuantitativa
suministrar,
informacion,
, codificaciéon

= Tecnologiade la acion: Principios de informatic ologia de informacién,
Cddigo de barras (Conceptualizacion, Tipos de codigo y simbologia, caracteristicas
del cédigo de barras, tipos de impresion, colores correctos e incorrectos, altura y
ubicacion del codigo de barras, Generacion de codigos de barras, verificaciones,
unidades de comercializacion). Intercambio electronico de documentos EDI
(Definicion, componentes, aplicaciones, formatos, Software). Internet (Navegacion,
Paginas Web, busqueda, negocios virtuales, Intranet, Navegacion, Paginas Web).
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Software: El entorno del software, Software (Archivos, Comandos, Ficheros),
Elementos del computador, Componentes del sistema, Software especializado para
consolidar y procesar informacion, Tipos de software, Almacenamiento, Manejo de
software especializado.

= Almacenamiento de Informacion: Principios conceptuales. Diferencia de datos e
informacion. Excel y base de ja electronica avanzada. Manejo de
herramientas (Formulaciones, r interpretacion grafica de datos. Tipos
de software) Manejador de ba s), Inglés técnico de la informacién
gue se maneja.

superficie y medidas de volumen.
ctores logicos, Tablas de verdad,
ciones, Funciones, Tipos de funciones).

» Matemaéticas: Operaciones ba
Légica matematica (Conceptos
Argumentos validos, Estructuras 16

s de cuadrado (Interaccion
de la serie), Tendencias
oviles, Indices simples,

varianza), Grupos de
y razones), Serie de
(Estacionalidad, Su
indices agregados,

as y objetivos de
Justificacion de la
ferencial de la
investigacio, isi de hipétesis),
Metodolo i i igaci ado, Técnico,
Financie i [ [ [ entre otros)

» |nvestigacién:
investigacion

Tipos, Normas in codificacion,
Organizacién ade los cédigos asignado dlferentes respuestas,

Proceso de codifi

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Organizar, revisar y clasificar los datos recogidos.

» Ordenar la informacion utilizando fichas, carpetas u ordenadores.

= Asignar la numeracion de los formularios de estudio y los cédigos a las respuestas de
los diferentes items.

= Definir los cédigos para cada categoria de respuesta y sus correspondientes rangos.
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= Asignar los cddigos que respondan a catalogos especificos o a los listados
establecidos para este fin.

» Procesary depurar la informacion en amplitud y profundidad de contenidos.

» Tabular la informacién acorde al plan esquema basico de publicacion de resultados,
utilizando los equipos y software especializados para tal fin.

» Sintetizar los resultados y decidir sobre el esquema béasico de publicacién de los
mMismos.

= Depurar y procesar los datos re

= Registrar la informacién en for

= Redactar argumentos sostenid

= Utilizar los conectores légicos

= Calcular los indicadores estadi: programas existentes para tal fin.

* Analizar las variables dependie scala con que se han medido.

" Aplicar las medias de tendencia ce Ispersion.
Describir la aSOC|aC|on entre varlables mediante la aplicacion del cociente de

coefi de conti
i ctiva

4. CRITERIOS DE EVALUACION

ro del tiempo establecido.
gicas.
tido pretendido.

S la

vali idad,
de codigos a factores y variables y la naturaleza de los datos.

en de €

en cuenta &

asignada para el a ormacion.

Construye varlables d l6gica partir

aplicacion de conec Jicos y entos

I6gica matematica p, zar la ion.

= Aplica el idioma ij espafig pretar are estadistico en la
generacion de dq 0S y arg D en c requerimientos de la
organizacion.

» Fracciona g acion ando mporta de las variables
cuantitativas a medj endencia reque el andlisis de la
investigaci

* |Interpreta ado de dortamiento de DS med aplicacion del
analisis ¢ o de lg ados de las variab la tomé isiones.

ya existentes mediante la
dentro del contexto de la
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Construir el modelo de integracion de la cadena
210101031 1 logistica segun los eslabones.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 190 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

21010103101

Disefiar el plan a cadena de abastecimiento con
responsabilidad so de la organizacién

Elaborar la estructura gréfica y tecnolégica de los procesos
21010103102 | y la informacién con res abilidad social, segun necesidades de la
organizacion

3. CONOCIMIENTOS

criticas, Puntos de origen y
S y servicios dentro de la
jstribucién con entregas
entros de distribucion,
Cross Docking, Red
e Distribucién con
entregas con ribucion (Tiempos,
Costos y

distribucion [ [ ' [ €s y Sservicios).

(Concepto,

Tipos, adena de
de la cadena
productiva. a en cada uno de los

eslabones de lac

Estrategias Integradoras y Colaborativas de los procesos: Tipos de demanda.
Formas de transacciones e commerce o B2C business to consumer, B2b — business
to business, ERP Enterprise resource Planing, Nivel de servicio de los clientes.
Indicadores de gestion. Rentabilidad. Tecnologias de informacién EDI,van-value
added network-red valor agregado. Sistemas de seguridad computarizados.
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Cibernética de la organizacion. Factores (Climaticos y geogréficos, Climaticos y
sociales, Flujo de bienes y servicios, energia e informacién) Suppy Chain
Management, ECR Efficient consumer response, Cadena de valor, Estructura de la
produccién y restricciones. Tipos de tecnologias entre clientes y proveedores.
Comercio electrénico (EDI, wam, intraned, Interned, intrared, Sistema de
codificacion. Estructura del flujo de materiales, energia e informacion).

» Sistemas de informacion: Ti
Concepto de negocio, Necesid
Tipos de estrategias y objetivi
de la cadena. Caracteristicas

a de la compafiia, Benchmarking,
s, Plan maestro de la organizacion.
ficacion del modelo de Integracion
(Flujo, salida/output), Desempefio,
Organizacién, Tecnologia. Esla a de Suministro, Formas de integrar
los procesos, Balance scorcard. procesos Y la informacién requerida
en cada uno de los eslabones de la oductiva.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Elaborar la integracio
* |Integrar los proceso istribucién dependiendo
» Analizar la integr
= Evaluar los cost

e los tiempos,
de negocio,
as con las

rte y las tecnologias
e acuerdo con la est 0s canales de
s considerando el lead al de la cadena de

abastecimiento y
» Examina las estrateglas y objetivos globales de la "organizacién, mediante la
valoracion de la tecnologia, los procesos, la informacion y el flujo de bienes y
servicios, energia e informacion en las transacciones entre la cadena de
abastecimiento y la demanda del mercado.
» Integra los procesos de la cadena de abastecimiento mediante herramientas de
gestion, teniendo en cuenta el plan maestro de la organizacion, los tipos de
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tecnologias entre clientes, proveedores y la estructuracion del flujo de materiales,
energia e informacién segun las necesidades de los clientes.

= Evalla el disefio de la integracion de la cadena de abastecimiento, teniendo en
cuenta las relaciones entre los procesos de aprovisionamiento, produccion,
distribucién, nivel de servicio de los clientes, indicadores de gestién y rentabilidad.

SENA

10
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Proyectar el mercado de acuerdo con el tipo de
260101001 2 producto o0 servicio y caracteristicas de los
consumidores y usuarios.

DURACION ESTIMADA PARA

EL LOGRO 140 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
26010100101 Iden_tlf_lcar seg[r!ent acuerdo con los tipos de producto,
servicios y politicas .
Determinar la oferta y manda del producto o servicio de la
2601010010 jodi [ . la_politica empresarial y las normas ambientales

Poblacion y muestra,
Estimacion de media,
Software aplicado.
Politicas de segme
Criterios de seg
demograficos, e
Nichos de Mer
Perfiles del cli

réficos, geograficos,
iento de compra.

emas de venta,

Planimetria.
Sistema de inform
Ingles técnico de ca
Andlisis cluster.
Concepto de oferta y demanda.

Estructura, estimacion y proyeccion de la oferta y la demanda.

Elasticidad de oferta y demanda.

Factores determinantes internos y externos que afectan la oferta y la demanda.
Métodos de prevision de la demanda.

isticas de poblacion

11
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= Regresion y correlacion.

= Tipos de productos y servicios.

» Analisis, estructura y tipificacion del mercado y la competencia.

= Técnicas de proyeccion del mercado.

» Tipos de mercados.

* Interpretacion de indices.

= Pronosticos de ventas.

= Costos y precios de los product

= Motivos de compra.

= Oferta exportable.

= Benchmarking.

= Naturaleza, concepto y tipos d

» Politicas, estrategias y téactica
penetracion, liderato, determinante

de precios: Desnatar el mercado,
sibilidad de precios.

Antidumping y antisubv
= Barreras arancelarias
» Sistemas de politic
sobre la inversion,

ia, utilidad, rendimiento
tatus quo.

Ex-Féabrica, FAS,

Descuentos 'y devo

» Caracteristicas y

= Etapas del ciclo de
precios.

= Canales de distribucion.

» Técnicas de investigacion para la fijacion de precios.

= Objetivos en las estrategias de precios, beneficio, volumen, competencia.

= Tipos de estrategias de fijacion de precios: Precio mundial estandar, doble fijacion de
precios: Método costo-plus, Método del costo marginal y Fijacion de precio

ntes de productos y servicio

del producto o servicio y suWrelacion con la politica de

12
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diferenciado por mercado.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

» Realizar la segmentacibn de las caracteristicas psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas, psicolégicos y socioecondémicas de cada estrato social de la
poblacion.

= Seleccionar los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de
muestreo.

» Considerar la jerarquia de
consumidores, la intencion de
gue existe en el mercado
segmentacion.

» Realizar la segmentacion del

= |dentificar previamente las fue
comportamientos, relaciones de ca

e segmentacion.

fluyen en la preferencia de los
ial actual y futuro, la competencia
lores al momento de realizar la

macion internas y externas sobre
, tamafio de muestra para realizar el

es y caracteristica de la
el mercado e identificar

Determinar el potenci
demanda y los cana
potenciales compra:

= Definir las cantida
los eventos y a

tendencia de ventas,
empresa y peso del

= Evaluar el co tes de elasticidad
en la motiv i pra y venta de

los productos
. [ tencial, los

evolucion del
encia y los volimenes

amentales, el poder de |

omplementarios.

= Aplicar las técnicas estadisticas para el calculo de la of
con el software existentes.

= Considerar los elementos como el precio de los productos o servicios, el costo de
produccion, el ingreso y egreso de los consumidores, el numero de integrantes de
cada sector de consumidores en la determinacion de la demanda y la oferta.

» Ajustar la oferta y la demanda a partir de la gestion de precios, las ofertas, el

y la demanda apoyados

13
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almacenamiento de productos y la colocacién de los mismos.

= Estimar la oferta exportable en cuanto al volumen susceptible de exportacion,
calidades, estacionalidades, envases, etiquetas y en general, todas las
caracteristicas del producto.

= Definir los criterios de fijacion de precios con las politicas de precios de la empresa y
el sector aplicando las estrategias y tacticas de fijacion de precios

= Analizar los factores externos e int empresa para definir los precios de los
productos o servicios.

= Calcular los precios a partir de
rentabilidad, analisis de la of
servicio y las estrategias de la

= Fijar los precios aplicando los
para la fijacion de precios.

= Establecer los rangos de precios e 0s de produccion y distribucion, acceso

al canal, margenes de intermediacion, sistema de pago, nivel de competencia,

s, punto de equilibrio, margenes de
posicionamiento del producto o

tecnologias y estrategias existentes

de |
el
er d,y

de la

= Formular las cotizaciones nacionales e internacionales en funcién de los objetivos de
ici ercad i

acuerdo con criterios si
y socioeconémicas se
= Segmenta el merc
segmentaciéon a u
de la empresa.
Actualiza las lis

, geograficos, psicoldgicos

métodos y técnicas de
gmentacion y politicas

por la organizacion
de cambio, las

y el

0 servicio a
isticos de

del calculo de las
el tipo de producto o

elasticidades de |
servicio y su desarrol

y la demanda y teniendo en

14
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Diseflar prototipos de productos y/o servicios que
260101014 1 satisfagan las necesidades y requerimientos de los
clientes y cumplan la normatividad legal vigente.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 180 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Caracterizar las del producto o servicio de la
26010101401 bJod!verS|dad, d_e act resultado del _estudlo de mercado
técnico de fabricacion, ultados del estudio de mercado y la
factibilidad técnica e impacto ecoI0|co

Determinar el proceso de creacion y desarrollo de nombre y marcas
ctos téc

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Naturaleza y caracteri roductos o servicios.
Aspectos psico-soci
Infraestructura y te
Software aplicado
Planeacion y el

Técnicas de ey,

Pruebas de €oncep
Técnicas de disefi cion y planimetria.
Ficha técnica de pr 0 servicios.
Factores en el disefio de productos.

Numero mundial de articulo comercial EAN. UCC- GTIN.

Naturaleza, clasificacion y tipos de empaques y envases: Rotulacion de Empaques y
Envases, disefio del empaque y envase. (b, d, €), tipos de materiales para empaques
y envases, funcién del empaque en el mercadeo, reciclaje de empaques y envases,
prueba de campo de empaques y envases, estandares de calidad de empaques y

15
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envases.

Técnicas y tecnologias aplicadas al disefio de empaques y envases.

Normas ISO, legales y ambientales de los empaques, envases y embalajes.

Ley de metrologia y normalizacion.

Politica de comunicacion comercial en la empresa para empaques.

Legislacion comercial, nacional e internacional frente a los nombres y marcas.
Simbolos, emblemas y caracteres ifican el nombre y la marca de productos
y servicios.

Caracter técnico y psico-social
Politica de manejo.

Objetivos de comunicacion y v
Organismos de legislacion y
ICONTEC, Ministerio de Des
Ambiente, Invima.
Procedimientos de inscripcién, registro, modificacion, control y restricciones de los

s marcas: Camara de Comercio,
tendencias Ministerio del Medio

y programacion, refleja
Asignar nombres a lo
Sugerir nombres a
requisitos indispen

ad y que reuanan los

0y los resultados de

las acciones de
promocion y
Definir el n se diferencien
Disefiar ili olos, signos,
textos

adecuados al tipo :
Establecer la nat tipo de empaque o envase p
acuerdo con la normatiidad vigente.

Determinar los empaques o envases teniendo en cuenta los materiales, tipo de
empaque o envase, resistencia, reutilizacion y requerimientos ambientales.

Ajustar los parametros para el disefio de los empaqgues o envases a los elementos de
comunicacion visual y corporativa de la empresa.

Definir los tipos de empaques o0 envases aplicando su peso, volumen y resistencia de

roducto especifico de

16
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los productos.
= Determinar los empaques o envases utilizando las técnicas y tecnologias utilizadas
en disefio.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Caracteriza las especificaciones del producto o servicio, de acuerdo con el estudio
técnico de fabricaciébn y lo compara con los resultados del estudio de mercado y
factibilidad técnica.

= Determina los productos o servij
factores de éxito del mercado,

= Caracterizar los productos y
quimicas y fisiolégicas.

= Caracterizar el producto o serv uenta la clasificacion arancelaria, el
nombre, la marca, el empaque, e

= Realiza el informe de las propuestas disefio del empaque, teniendo en cuenta
la norma ambiental, legal y la norma I1SO

r, teniendo en cuenta la demanda y

17
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Verificar la calidad del producto de acuerdo con las
270403016 2 normas de calidad establecidas por la empresa y las
normas obligatorias vigentes.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 190 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
27040301601 D_ete_rmm_ar Iotes, : muestras en productos de la
biodiversidad, segun icOs.
27040301602 Monitorear _Ia ca_tlldad ucto en las etapas del proceso para
asegurar la inocuidad

istra

4603 | microbiol

alimentos, enfermedades
iologia predictiva.

alimentos, origen
transmitidas por alime
Protocolos: Concept
Andlisis de laborato

seguridad, salud

eristicas, tipos, sustancia
aplicacion de limpi rotocolos.

Informatica: Registros, procesador de texto, hoja electrénica.
Tecnologias de comunicacion: tipos de bases de datos, tablas dinamicas.
Andlisis estadistico de datos.
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= Utilizar la dotacion de seguridad industrial.
= Tomar las muestras y ejecuta protocolos.
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7AV RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

= Monitorear la condicion del producto durante el proceso.

= Revisar el cumplimiento de las buenas practicas de manufactura en el proceso.

= Recomendar acciones de mejoramiento del proceso para asegurar la inocuidad del
producto.

= |dentificar los puntos criticos de control del proceso.

= Monitorear las condiciones del proceso.

= Aplicar herramientas estadisticas p

= Comparar los resultados de |
empresa.

= Revisar la conformidad del pro

= Registrar la informacién de los n las evaluaciones estadisticas.

= |nformar los resultados de los a correspondientes.

retacion de los datos.
los estdndares establecidos por la

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Toma las muestras de acuerdo cOMlas técnicas de muestreo definidas por la
empr

buenas practicas de m

» Valora las condicione rmas establecidas por la
empresa y normas Vi
* Realiza las recom ' iento, de acuerdo a las

normas segun la
» |dentifica los p
calidad.
= Confronta la
Confronta

Revisa la
empresa.

= Registra la inform los analisis conforme con las

» Informa los resulta de los andlisis a las area
condiciones establecidas por la empresa.

iones estadisticas.
correspondientes, segun
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SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Administrar proyectos de negocio on line de acuerdo
260101044 1 con las politicas de comercializacion y tecnologia
existente.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
26010104401 Identificar la |de_a d ntexto del Biocomercio, de acuerdo
con las oportunidade 4
Realizar diagnésticos de ercializacion de productos y servicios de

al y global de los negocios on-line,

2601046
ciali

prmativ
Elaborar el

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Mercado objetivo.
Vision de negocio
Entornos virtual

Stakeholders.
Propiedad intelectua
Derechos y obligaciones, tanto del proveedor como del consumidor.
Unidad de negocio on-line.

Herramientas: i-advertising, i-mail marketing, i-mobil marketing.
Economia digital para la toma de decisiones.

Enterprice resource planning (erp).

Habitos de consumo on-line .
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VENTAS Y COMERCIALIZACION

Sistema de Gestion
de la Calidad

= Visidbn de negocio: Requerimientos del negocio: recursos humanos, tecnologia y
publicidad del sitio.

* Lenguaje técnico de internet.

= Tecnologias en internet: tipos de buscadores., servidores, bases de datos, tipos de
conexion, tipos de redes.

= Andlisis de estadisticas.

* Tipo de negocio: negocio b2b, b2c

= Comportamiento ciberusuario.

= Estudio crt (comisién regulador

= Estudio general de medios en

= Costos y presupuestos del ne

= Cronograma de actividades del

» Metodologias para medir audien

= Medicién de tréfico en linea.

» Tasas de conversion.

merce, portal vertical.

, ad centric, site centric.

ion actual del mercado en
/ proyeccion de ventas,

= |dentificar |
Plantear i i i rno virtual de

"definicion de raice

= Elaborar el plan i iones de la unidad de
negocio.

» Elaborar el plan de negocios con la informacién general, biografia, graficos, datos
demograficos y material de investigacion.

» Disefiar los objetivos y estrategias del plan de negocios electrénico.

» Disefiar las estrategias de mercadeo para la web utilizando tecnologias de

informacion y comunicacion.
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7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

= Analizar los costos de acuerdo con requerimientos del sitio web.

= Establecer el cronograma de actividades de mercadeo en internet.

» Describir las caracteristicas del negocio, de acuerdo con el tipo de negocio en la
internet.

= Verificar que el plan de negocios contiene los aspectos de la factibilidad econémica
de la iniciativa comercial de acuerdo con perspectlvas de la empresa.

= Elaborar los planes con base en s, modelos y métodos de la economia
digital.

= Disefiar el plan estratégico de

= Presentar las acciones estrat

= Desarrollar los sitios de come

= Supervisar la audiencia y tr
metodologias existentes e indica

= Calcular el valor de los clientes ap odos estadisticos de promedios.

= Analizar los esquemas y tipos de anuncios del sitio web.

de negocio on.line.
line,

s

sitio web o portal utilizando las

del negocio.
Define la id i6 i : io a partir de la

: al, biografia,

gréficos, da iente y el tipo
de producto.

= Disefia las estra
necesidades del sitio W
utilizando las TIC.

= Verifica en el plan de negocio los aspectos de la factibilidad econémica de la
iniciativa comercial de acuerdo con perspectivas de la empresa.

» Elabora los planes estratégicos con base en los principios, modelos, métodos y tipo
de negocio on-line, con las acciones estratégicas del negocio de acuerdo con la

de acuerdo con las

b y establece el cronograma de 185 actividades de mercadeo,
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de la Calidad

regulacién, los codigos y acuerdos internacionales.

= Desarrolla los sitios de comercio electronico de acuerdo con el presupuesto e
infraestructura de los administradores.

= Supervisa la audiencia web o portal, el tiempo de respuesta y de compra de los
clientes de acuerdo con el costo promocional realizado y las metodologias
existentes.

= Analiza los esquemas y tipos d
abandono, la audiencia y tréfi
acuerdo con la respuesta de
apoyandose en paquetes de a

= Calcula el costo de adquisicid
requerimientos del sitio web.

= |dentifica el valor de los cliente
a la empresa mediante el célculo
métodos estadisticos de promedios.

del sitio web, los ratios de éxito o
sitio en la web, los grupo meta de
ores de audiencia, el método rfmr
e conversion.

base en el nimero de visitas y los

idelidad y los beneficios que aportan
i6n del valor de cada cliente aplicando

SENA
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SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7AV RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Costear la cadena de la distribucion fisica
210101008 1 internacional, de acuerdo con los objetivos de la
organizacion y normas internacionales.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 190 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Identificar y clasifica'os procesos y unidades de negocio
21010100801 | sostenible y su posibi mplementacion, segun politicas de la
empresa.

Clasificar y fijar los costos, segun los procesos y unidades de negocio
listribuc

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Unidad empresarial: Id orpora princi
Proceso administrativ i6 a, benchmarking nacional
e internacional.
Planeacion admij ; Sgi de negocios,
proyecciones est

i6n, distribucion,
estratégicas,

ncieros, de

as financieros
internacionales, , tasas de cambio, inflac luacion, revaluacion,
mercados libre, f tradicionales, nuevos, indice ieros internacionales,
NASDAQ, DOW JONES, fuentes de financiacion, mercado de capitales, fondos
internos y externos, factores de riesgo, politicas gubernamentales y comerciales.
Comercio exterior: Objetivos y formas de la negociacion internacional, procesos de
exportacion e importacion, regulaciones y tramites aduaneros, Incoterms, medidas
sanitarias, seguros y fletes.
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SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Evaluar los instrumentos i formas de paio internacional segun los obietivos de la

Identificar y clasificar los costos segun los procesos y unidades de negocio.

Examinar los costos generados en la cadena logistica.

Analizar en la cadena logistica el costeto A B C y sus posibilidades de
implementacion, en estudios comparativos de las estrategias utilizadas por las
diferentes empresas.

Aplicar en la cadena de la D.F.
produccion y distribucién medi
tramites aduaneros, seguros y
Incluir en la estructura de co
cambio y las regulaciones adu
Definir el comportamiento de |
revaluacion de la moneda nacion
Analizar los mercados financieros se

e |los procesos de aprovisionamiento,
ansporte seleccionados, impuestos,

s diferentes monedas y tasas de
nal e internacional.

eros y monetarios, la devaluacion y
xtranjeras

tivos y estrategias de negociacion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

mediante la aplicacion de
icas de la empresa y su
as empresariales y los

Define los costos de |
métodos y estrategia
competitividad en
indicadores de ge
Verifica el comp
movimiento del
decisiones de

rios, sus indices y el
0 plazo, para tomar
ion y los objetivos

y monetarios,
los tipos de
cia en las
Ision de un

7

evaluacion, para
exportacion segun
rganizacion.
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7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Realizar negociacién con los proveedores y clientes,
210101003 1 segun los objetivos y estrategias establecidas por la
organizacion.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 170 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Identificar e interpr pago de importacion y exportaciéon
21010100301 | en una empresa, as, usos y normas cambiarias de
acuerdos comerciales.
Manejar negociaciones de acuerdo con los términos, parametros

S B BRl SR

aborar 5S¢ alesy seg
21010100304 | nacional o |nternaC|onaI y Ias caracteristicas deI servicio o roducto de la

erciales co
. 2 pmerciales, se
alianzas es As y los tivos de
3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Identidad corporati

Procesos o unid [ [ erimientos.

Eslabones de | i

Negociacion,

Técnicas y

Términos

Formas

publica

Formas

Tipos de contratos:

Descuentos: com

Inteligencia emocio

liderazgo en valores.

» Procedimientos y tramites para compra y venta de objetos: Reglas administrativas,
normas de elaboracion, formas a diligenciar, Verificacion de contenidos, flujo de
informacion, flujos de actividad.

= Procesos de compray venta a nivel nacional e internacional.

= Aspectos econdmicos del mercado: tendencias, competencia, economia intervenida

, abierta o

omercial, Qutsourcing, a
or volumen, financieros.
elaciones interpersonales ne

cién, Etica y principios,
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por el estado, economia de libre mercado, economia mixta, economia de escala, libre
empresas, propiedad privada, Oferta y demanda.

* Normas Icontec, ISO 9000, requisitos técnicos, procedimientos.

» Productos y servicios: Ficha técnica, requisitos técnicos andlisis de producto,
estandares de calidad, condiciones de rechazo, fijacion de precios, costos, margenes
de contribucién y produccion, tipos de presupuesto, Politicas de pago, métodos de
pago.

= Publicidad, medios visuales, 0s, medios sonoros, tiempos de
ejecucion, costos publicitarios.

= Nivel de servicios en: Recibo,

» |nformes contables: Balances

= Aspectos legales en los acuer
salvaguardia, garantias titulos v

» Acuerdos de negociacion comercialf

tiempo, Calidad, incumplimiento, contratos, tipos de contratacion,

u

ie

trat
ontrato

e p&g, analisis financiero.
de tiempos, clausula penal, arras o
eudores, sanciones y multas.

des, lugar de entrega, forma de pago,
partes que

economicos, requisitos
» Procedimiento para ac

*= Formatos y formul
presentacion de ¢

crédito, normas
acion, tasas de

= Aspectos fi
financieras,

usulas penales,
n, Garantias, mul

Requisitos legales

» Tramites ante s gubernamentales:
Superintendencia de stria.

= Aspectos comerciales: cantidad, costos, formas de pago, tiempos de entrega.

= Descuentos, montos, imputacion de pagos, tiempos de ejecucion.

» Aspectos financieros: Tipos de cambio y moneda, lineas de crédito, normas
financieras, tasas de interés y plazos, inflacion, devaluacion, revalidacién, tasas de
cambio, movimiento de las tasas internacionales: Libor, Prime rate, Spread.

= Aspectos legales y juridicos: clausulas penales otorgamiento de poderes caducidad y

Comercio, Notarias,
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Sistema de Gestion
de la Calidad

extincién extension o cesidén garantias multas y sanciones, costos y gastos judiciales,
legalizacion de contratos, seguros y pélizas, impuestos obligaciones, requisitos
legales de contratacion.

= Acuerdos de negociacion: cantidades negociadas, tiempo de entrega de objetos.

= |ugar de entrega, forma de pago, fechas de pagos, valor a cancelar, tasa financiera,
comercio exterior, procesos de exportacion, procesos de importacion normas
cambiarias, tendencias del comerci e comercio internacional.

= Cartas de crédito: clase de cart cedimientos y tramites, condiciones
para apertura, entidades fina iden, reglas y requisitos para las
cartas de crédito, procesos d ndedor y comprador, operaciones
matematicas, matriz de costos

= Divisas, margenes de contribu
tipos de divisas y aranceles, tip oneda.

» Medios electronicos de pago, gir , internet, pago electrénico, redes de
comunicacion financiera, transferencia electrénica de fondos, acuerdos de

ie ntre bjetos,

arias, costos, proyeccién de pagos,

swap o cambio, forwar
= Costos, proyeccion de
= Céalculo numérico, ta
= Camaras de comer
= Cobranzas: Cara
» Inteligencia de .
Medios virtual i ' eb, portales, sitios

ipos de cambio y moneda.

Indicadores.

* Nivel de servicios:

* Manejo de bases de

= Qrganismos reguladores.

= Servicios de apoyo al comercio en: entidades consulares y embajadas, gremios y
asociaciones, entidades estatales.

* Ingles Técnico.

» Regulaciones y aspectos béasicos legales internacional y nacional.

= QOrganismos reguladores.
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» |dentidad corporativa y valores empresariales: objetivos, vision, mision, valores.
= Servicios de apoyo al comercio en: Entidades consulares y embajadas.
= Gremios y asociaciones.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= [dentificar los requerimientos, objetivos y necesidades de la identidad corporativa de
cada organizacion.

= Verificar los requerimientos, obj necesidades identificados en cada
organizacion.

» Precisar en la negociacion los

= Disefiar el procedimiento para

= Describir los tramites utilizado

= Redactar los procedimientos y

= Enunciar los requisitos econémi
para definir los términos de negociacion:

r el cumplimiento de los requisitos econdmicos, legales y técnicos exigidos

np [ ocCi

ia a seqguir.

objetos.

nta de objetos.

pray venta de objetos.

écnicos exigidos por la organizacion

descuentos.

Evaluar la capacidad fi
= Acordar las modificaci
= Relacionar en los

incumplimiento ent
Definir las sancio

nsecuencias frente al

contratar.

= Solicitar ante las

= Elaborar un procedim
la organizacion.

= Seguir el procedimiento establecido para la contratacion comercial o estatal.

» |dentificar el formato o formulario para la elaboracion del contrato.

= Emplear las normas de elaboracion de contratos.

= Transcribir en los documentos los aspectos comerciales acordados.

estatales el procedimiento e
to para contratacion comercial

0 para contratacion.
servicios o productos en

29




[ ]
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7AV RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

= Comparar el valor del contrato celebrado contra el presupuesto asignado.

= Relacionar los aspectos financieros y las caracteristicas del tipo de contrato
perfeccionado.

= Discriminar los requisitos legales en el incumplimiento de acuerdos: sanciones y
clausulas penales.

= Precisar las sanciones, multas y responsabilidades por incumplimiento de acuerdos
entre las partes.

= Elegir el seguroy la pdliza de ¢

= Definir otorgamiento de poder,
contratos.

= Verificar los documentos fisico ntrato.

» Firmar y legalizar los contratos gubernamentales y empresariales.

= Consultar el acuerdo comercial C as partes.

= Estudiar las normas de comercio e rigen para efectuar pagos a clientes o
proveedores nacionales e internacionales.

ligaciones, extensién o cesion de

demas

pagos en moneda extr
= Evaluar los tipos de di
= Aplicar las normas d
» Liquidar la carta
uniformes.
= |dentificar las n
uniformes par
legales.

uniformes.
y las reglas de usos

, las reglas y usos
r los documentos

Realizar
= Efectu

a organizacion para unidades de

bles del entorno.

negocios comercial
= Investigar las opo s de negocios en el entorno
= Buscar en la web po fuente de negocios para realiza
= Utilizar cronogramas para organizar el trabajo.

» Clasificar las fuentes potenciales de negocios.

= Consultar las bases de datos nacionales e internacionales, virtuales y empresariales.
» |dentificar los contactos comerciales potenciales extraidos de las bases de datos.

» Organizar los datos mediante el uso de programas computarizados.

= Clasificar los contactos comerciales utilizando el idioma ingles para la realizacion de

e internacional.
ctos comerciales.
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negocios de acuerdo con los servicios de apoyo al comercio.

= Elaborar una base de datos con la informacion recolectada de las entidades que
apoyan al comercio.

= Establecer los contactos comerciales a través de medios directos y virtuales
utilizando inteligencia emocional.

» Realizar los contactos comerciales segun los objetivos de la organizacion y
necesidades del negocio.

= Evaluar los contactos comercia
las alianzas estratégicas.

» Propiciar los negocios a través rciales.

cuenta los acuerdos multilaterales y

= Precisar las regulaciones y el acuerdos internacionales.
= Desarrollar los negocios a trav erciales.
4. CRITERIOS DE EVALUACION
= Verifica los procesos de elaboramo acion de contratos, de acuerdo con las

contratacion.

En IN

= Busca contactos comermales a través de entidades estatales y organizaciones

s y cliente
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Estructurar sistemas de gestion ambiental siguiendo

220201004 2 normatividad ambiental.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 120 horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Diagnosticar el de a de gestiobn ambiental, segun la

22020100401 e
politica de la organi
22020100402 Desc_:nblr las ,actm'_ rt_—:‘nar_qlento, inspeccion y monitoreo
ambiental, segun politica rganizacion.
sistemas de calidad en procesos y servicios del manejo

220204€

ti onal nacion

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Materias primas e inve
Caracteristicas de con

Técnicas de*medicig
Tipos de control o al: investigativo y desarrollo,
produccion y mante to.
» Fichas de seguridad para manejo de material peligroso, residuos.
= Sistemas de informacion.
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= Conformar el inventario de aspectos ambientales.
= Evaluar los impactos ambientales potenciales.
» |nterpretar los resultados de la evaluacion ambiental.

amiento, procesos de
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= |dentificar las oportunidades de mejora de aspectos ambientales.

= Seleccionar los indicadores de desempefio ambiental.

= Proponer las técnicas de medicion y monitoreo.

= Estructurar los principios y requisitos generales para conducir y reportar los estudios
de evaluacion del ciclo de vida.

= Determinar los requisitos legales y los aspectos ambientales.

= Desarrollar la politica ambiental d .

= Evaluar el desempefio ambient

» Establecer las actividades de
los impactos ambientales, mej

= Establecer las practicas empr
de contaminacion.

» |dentificar los requisitos legale s de las actividades, productos o
servicios que pueden generar impal nvenientes ambientales significativos.

= Establecer las practicas y procedimientos de seguridad y manejo ambiental

| _JESTEbIEeETNos,in icANOTESIISIgESon d<Momehsiste fiadE|manejo Ambietal. |

ontaminacion con el fin de reducir
ducir los costos.
o productos que eviten problemas

4. CRITERIOS DE EVALUACION

ambiental.

establecido en el ciclo
» Elige los indicadores f 0 con los parametros del
sistema de gestién
* Plantea las técnic
establecidos por |
= Estructura los p
de evaluacion
= Establece |
requerimie
Desarroll
caracterj

on el fin de reducir los
tos, de acuerdo con

e prevencion de la conta
ejorar la eficiencia y reducir

Establece las activi
impactos ambien
procedimientos internos:.

= Establece las practicas empresariales, materiales o productos que eviten problemas
de contaminacion, de acuerdo con la normatividad vigente.

» |dentifica los requisitos legales y regulatorios de las actividades, productos o servicios
gue pueden generar impactos o inconvenientes ambientales significativos de acuerdo
con los procedimientos establecidos por las autoridades ambientales.
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= Establece las practicas y procedimientos de seguridad y manejo ambiental, de

acuerdo con los procedimientos empresariales.
» Establece los indicadores de gestién dentro del sistema de manejo ambiental, de
acuerdo con las politicas, metas y objetivos de la organizacién.

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Establecer los sistemas de distribuciéon, segun el
210101024 1 mercado y los costos de la cadena.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 160 horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

21010102401 Elegir los canales_ ndo en cuenta la definicion de los
acuerdos comercia
Organizar el canal
organizacion.

21010102402 distribucion, segun politicas de la

de ) la varie

ervic ONS
modos de transporte, teniendo en cuenta los

Definir los medios

en cuenta la estructuracion

21010102407 :
ocesos comerciales.

3. CONOCIMIENTOS
CEPTOS Y PRINCIPIOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CON
= [Formatos :

C les, especializado,

, tiendas libres de

cion, DRP (Distrib
tipos de distribuci

* Produccién y mer, teriores: contrato de fabrical
establecimientos de os de produccion.

Tipos de intermediarios y Franquicias.

Modelos internacionales de distribucion.

Bloques econdémicos.

Forma de entrada a los mercados exteriores.
Exportacion indirecta: intermediarios, independientes, tradings.

Exportacion directa: venta directa, agentes, distribuidores y subsidiarias de ventas.

ncia de fabricacién y
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Exportacién concentrada: Piggy back, consorcios de importacion, joint venture, AEIE,
franquicias, alianzas estratégicas.

Canales de distribucion: Estrategias, Crossdocking, sistemas, barreras de entrada al
canal, funciones y caracteristicas de los clientes, administracion, tipos de canales,
estructura, administracién.

Seleccion de canales: Métodos, puntuamon de criterios ponderados, orden por

preferencia jerarquica, andlisis m aspectos legales en la distribuciéon de
productos.

Perfil del agente distribuidor:
distribuidores, empresas co
comisionistas, vendedores a
frecuencia de sus compras, ca
Productos: atributos, caracte volumen, naturaleza, grado de
estandarizacion, exigencias de se por unidad.

Zonas geograficas, mapas de paises, terminales de carga, vias de acceso, tipos de

erciantes, cooperativas detallistas,
tes, intermediarios, productores,
o directo, ubicacién geografica,

Transporte: Analisis
multimodal.

Ubicacion de merca
Niveles de servicio
Inglés comercial.
Técnicas y méto

iones sobre el transporte

canal, Iugar de

Analizar seleccion , compradores e import
venta, zona ge servicios postventa, distrib
fortalezas y debilidadeS*de intermediarios.

Seleccionar canales a partir de caracteristicas del mercado objetivo, ciclo de vida del
producto, clientes, los intermediarios, competenciay empresa.

Organizar los canales en red de distribucion.

Clasificar canales magnitud, metas, segmento del mercado, cobertura, capacidad

financiera, combinacién, mezcla de productos, experiencia en distribucion tamafo,

endedores, puntos de
unciones esperadas,

36




RED TECNOLOGICA :

[ ]
%ANVA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE
VENTAS Y COMERCIALIZACION

Sistema de Gestion
de la Calidad

volumen de ventas, comportamiento demanda, nivel servicio, esfuerzo promocional y
desarrollo técnico.

= Definir canales de comercializacion lineas de distribucion lineamentos generales de
operacién plan estratégico de mercadeo.

= Elegir canales de distribucién acuerdo con oportunidad de los pedidos cumplimiento
en pagos, la evaluacion de precios, compromisos y ayudas.

= Designar canales teniendo en cue de precios, términos y condiciones de
venta, derechos territoriales, nivi abilidad y acuerdos comerciales con
clientes.

= Analizar estructura del canal,
econbémicay tradicibn en mer

= Determinar grado de control
conocimiento del mercado en el

= Definir sistema de distribucion ha

ca, cubrimiento, alcance, fortaleza
roducto los costos de distribucion

mpra, naturaleza de los productos, tipo

de dlstrlbwdor evolucién, oportunldades del mercado y capacidad fmanmera
cad liticas

objetivo, canales, ciclo de vida de producto estrategia promocional de

Evaluar rutas asignada

* Analizar muelles de c
la red.

= Evaluar embarque

= |dentificar rede
= Definir redes i plataformas
logisticas de

s con diferentes

puertos y
Asignar
Evaluar
Verificar areo, ftimo, i do al nivel de
servicio.
= Graficar redes del

= Apoyar redes de tran te segln tecnologias de mform

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Selecciona el canal, a partir de caracteristicas del mercado objetivo, el ciclo de vida
del producto, los diferentes clientes, la competencia y la empresa, teniendo en
cuenta el lugar de venta, factores legales, referencias comerciales y el respaldo
economico de los compradores y las funciones esperadas, las fortalezas y las

37




o
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE
7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

debilidades de los intermediarios.

= Establece el grado de control sobre los canales seleccionados teniendo en cuenta el
producto, los costos de distribucion, el cubrimiento, la fortaleza econdmica, la
tradicion en el mercado y el alcance, segun el cumplimiento en los pagos, la
evaluacién de los precios y los compromisos y las politicas de la empresa.

= Estructura los canales en la red de distribucién teniendo en cuenta el flujo de bienes
y servicios en el canal, las vari ercado, la capacidad financiera, nivel
servicio y desarrollo técnico segy tos generales de operacion y el plan
estratégico de mercadeo.

= Define el sistema de distribu
variables de mercadeo, la nat
canales y capacidad financier
servicio al cliente y politicas de organizacion.

= Determina los modos y medios de teniendo en cuenta el origen y destino,
la infraestructura y naturaleza de cargue y descargue Yy el proceso logistico del

alisis del comportamiento de las
a del producto, tipo de distribuidor,
n los niveles de distribucion, de

Establece las redes mundiales de transporte mediante la graficacion del plan de
i la info i icaci

nivel de servicio.
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Implementar la estrategia de mercadeo de productos
270412020 1 agropecuarios ecoldgicos segun principios del
comercio ecologico.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150 horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Diagnosticar el ¢ las actividades del Biocomercio,
27041202001 | teniendo en cuent las del mercado y la normatividad
vigente.

z acionvigente.
3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

productos ecologicos)
social, grupos de refer
= Comercializacion:
negocios, asistenci
fomento, e i
biodiversidad).
= Sistemas de
actividades d

ecolégico (Cultura, status
ciones).

cias y oportunidades de
iGn sobre entidades de
amigables con la

de la empresa,
e mercados).

Matriz de valor
del mercado
conoémica y

y embalaje

productos orgéani cepto, redes de distribucio

funciones del cana omocién y venta (Publicidad,
inteligencia de mercados).

= Plan de mercadeo: Concepto, tipos: corporativo, producto, mercado, funcionales.

» Logistica comercial: Distribucion fisica (Caracteristicas de la carga, naturaleza,
riesgos en la movilizacion, almacenamiento, bodegaje, modos y medios de
transporte).

» Asesorias: Concepto, tipos, herramientas, fases dentro de la asesoria, informes.

gestion de canales,
lonamiento corporativo,
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» Contratos de mercado: Concepto, tipos (Marco, especifico), naturaleza.

= Sistemas de certificacion: Sistema Nacional de Normalizacion, Certificacion y
Metrologia, Beneficios de la Certificacion, Inocuidad de los alimentos, andlisis de
peligros y puntos criticos de control “HACC”, Buenas Practicas de Manufactura
(BPM), Buenas practicas agricolas (BPA), Gestion de la Calidad y Sistemas de la
Calidad y Mejora Continua segun normas de la Serie 1ISO 9000, BASC.

» Trazabilidad: (Concepto, Trazabili endente o aguas abajo, Trazabilidad
ascendente o aguas arriba, siste de la informacion).

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= |dentificar las tendencias e
mercados de las empresas p
mercados en relacion con el co

= Evaluar los atributos y servicios

omercio y la ampliacion de los
atamiento de la informacion de los
lientes, consumidores y usuarios.

producto ecoldgico y el concepto de
0s de compra de clientes, consumidores

te zal s t ias vy des de
esti me 0s on la

i , d e lan
org io omer

Determinar los tipos de empaque y embalaje y la naturaleza de los productos, tipo de

migracion de valor para interpretar
y usuari

la transparencia de la

movilidad de los p ion de la salud de los
consumidores.

= Hacer seguimient

benchmarking,

comercializacié

métricas internas y
te el sistema de

4. CRITERIOS DE EVALUACION
cias cas del rcio pliacion de los
captacion i rmacion de los

mercados
mercado

» EvalGa [ teniendo en
cuenta
= Valora el rcado objetivo,

an estratégico de la organi

» Desarrolla la estr comercializacién teniendo e las oportunidades de
negocios con base en las tendencias y e investigaciones de mercados de productos
amigables con la biodiversidad.

» |dentifica los canales de distribucién propicios para la distribucion de productos
ecolégicos, teniendo en cuenta la estrategia de mercado.

» Aplica buenas practicas en la trazabilidad de los productos ecolégicos para la
proteccion de la salud de los consumidores.
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» Mide la gestibn estratégica tanto interna como externa de la organizacion,
retroalimentando y mejorando continuamente el proceso de comercializacion.

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Operar los procesos de importacion y exportacion

210101021 3 , ~ .
seglin normas y politicas internas y externas.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Analizar las mer
exportacion, segun
Clasificar la mercanc
21010102102 | notas legales del sistem
los acuerdos comerciales.

los procesos de importaciéon y
| sistema armonizado.
artida arancelaria, establecida en las
izado, considerando su origen y destino

21010102101

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Objetos: Clasificacio —

= (Clasificacién aranc
= Selecciébn de la S
= Caracteristicas
= |Informacién Adi
= Fotografias Fj

" de los objetos.

Normas
Tipos d
Sistemas ifi nterpretacion
OMA.
Desgravaciones

Tratados y acuerdos comerciales.
Apta, ALCA, Can, G3, SGP.
T.L.C. con E.E.U.U. Chile.
CAN/MERCOSUR.

Sistema Armonizado.

Impuestos.
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= Ubicacion de mercancias.

= Tipos de depdsitos para almacenar mercancias de importacién.

= Normas que regulan la cantidad de los objetos importados y exportados.
= Reglas, origen y destino de los objetos.

» Clases de importaciones.

= Permisos y registros sanitarios.

= Tipos inspecciones de las mercanc
= Requisitos previos.

= Requisitos de nacionalizacion
= Tipos de documentos de impo
= Legislacién aduanera.

» Las sociedades de intermediac
* Plazos y presentacion de docum
» Tipos de inspeccion de mercancias:
» Nacionalizacién de Mercancias.

co intermediario.
cumental, descargue directo.

y o de hos de

Documentos que ampa
* Requerimientos de e

= |nternet, EDI.
= Ingles técnico.

Determinar los ara n base en los tratados y
destino de los obj puesto, el régimeny el IVA.

» |dentificar los impuest0S'segun la subpartida arancelarias

= Ubicar los objetos en el sitio determinado segun legislacion aduanera.

» |dentificar las operaciones aduaneras de acuerdo con el régimen aduanero.

= Inspeccionar las mercancias de acuerdo con las normas aduaneras.

» Realizar la nacionalizacién de los requisitos de la legislacion aduanera.

» Nacionalizar las mercancias.
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Realizar los pagos de los derechos de aduana y los tributos aduaneros.

Realizar la obtencién del levante de las mercancias

Identificar los servicios de apoyo logistico para la exportacion

Diligenciar los documentos de exportacion

Elaborar los documentos de embarque.

Revisar los documentos y vistos buenos requeridos para la exportacion

Realizar los tramites documentale entidades gubernamentales segun la
normatividad establecida.
Solicitar los documentos de e
los entes respectivos.
Verificar las mercancias con |
Presentar los documentos de e
Requerir la solicitud de aut
competentes.

ema de informacién establecida por

los documentos que la amparan.
normatividad nacional.
barque ante las autoridades

Presentar la mercancia requerida para la inspeccién de acuerdo con los tiempos

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Analiza la tecnologia aplicada en la transformacion y conservacion de las mercancias

rigen la clasificacion
cial y los decretos y las
ionando los impuestos a
mercancia y normas

Interpreta las normas
arancelaria de merca
resoluciones de cad
pagar de acuerdo
legales.
Diligencia la do ria de la mercancia
jo y todos aquellos
certificacion de
calidad de |
cia una vez
S permisos,
mercancias

la nacionalizacion de
cion comercial y los
n segdn la normatividad

Alista y diligencia
mercancias de a
procedimientos esta
vigente.

Evalta la documentacion soporte de la recepcién del embarque y nacionalizacién
requerida para realizar el respectivo levante de la mercancia, teniendo en cuenta la
ubicacion donde la mercancia ha de ser retirada una vez nacionalizada.

Desarrolla las actividades relacionadas con la exportacién de las mercancias, de

de documentos requeri
con la intencionalidad de Ila
idos legalmente para su ejecu
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acuerdo con las caracteristicas y los documentos que la amparan cumpliendo con
los tramites documentales ante las instancias respectivas y las condiciones
establecidas en la normatividad nacional.

= Efectla las exportaciones de las mercancias mediante la seleccion de los oferentes
de servicios de apoyo logisticos para la exportacion de la mercancia, de acuerdo con
sus modalidades y los procedimientos aduaneros.

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Hacer seguimiento a clientes con base en los

260101034 2 acuerdos comerciales y el plan de servicio a clientes.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 160 horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
26010103401 Org'?mizar’ -Ia e rollar planes del servicio al cliente,
segun politica de
Medir el grado

26010103402 del cliente frente a los servicios

26046

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
* Principios organiz : [ i delos.

* Modelos de pla 0 de procesos ERP,
DRP, know led

» Tipos de estructuracion,
implementa:

ocedimientos,

técnicas.

Administracion de c voz, celular, avantel, Bee

= Asesoria de los . Ingles técnico comerci
abordamiento a cli y manejo de los medios e
responder las solicitudes de los clientes.

» Navegadores de Internet: Categorias, Sistema operativo, Actualizaciones, Dinamica
de la web, Instalaciones.

» Digitalizaciébn de documentos: Scanner, Fotocopias, Fax, Manejo de agenda digital

personal, Computador portatil, Correo postal y electronico, Acceso rapido, Lista de

correos de los clientes, Actualizacion constante de correo de los clientes,

las estrategias de
nicos necesarios para
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Retroalimentacion de correos a los clientes.
= Tipos y Manejo del software: de programacion, zonificaciéon, rutas y cuotas de
ventas, manejo de cartera.
= Relaciones interpersonales: Auto imagen, vestuario, comunicacién, el efecto del
lenguaje corporal sobre las relaciones, formas de saludar, contacto visual,
expresiones faciales, calidad de la voz, conversacionales que fortalecen las
relaciones.
= Perfil de clientes: informacién b
= Andlisis de los clientes: Tipos,
basica del cliente.
= Parametros sobre la tr vicio: Definicién, estructuracion,
componentes, instrumentos informacién, requerimientos de los
clientes, informacién sobre nivel e los clientes, indicadores.
= Momentos del servicio al cliente: de margos, y estelares.
= Medicién de calidad en el servicio: Definicién, técnicas, analisis, interpretacion, toma
rmu
cc
pr
or it
, C
cotizaciones aprobadas,

entos y perfiles caracterologicos.
idad y perfil econémico, Informacion

Sistemas de financiami
débitos, notas de cr
créditos, referencias
de créditos, conoci
por cobrar a clie

ventas y pagar

calendario de
= Logistica en

, Leasing, factroring, Notas
s de créditos, estudio de
probacién de formulario
icas de cobro, cuentas
clientes, facturas de
onas de cobranza,

trol: Importancia
ificultades de la

clientes,

* Monitoreo:
estudio de la clie egion o por sector de venta,
formas de compras, as de pago, clasificacion de
clientes, zonificacion geografica.

= Servicio al cliente: Horarios, recibo de entrega, cumplimiento, garantia.

» Administracion de recaudaciones: Sistemas de cobro, tipos de monedas, reportes de
administracion de cartera, estado de cuenta corriente, analisis de cartera, detalle de
los documentos por cobrar, letras por cobrar.

» Politicas y estrategias de servicios a clientes: Evaluacion del servicio de la venta,

a politica de control,
, perfil de los clientes,
clientes, Andlisis de los
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Indicadores de gestion, formas de entrega del producto, estandares de calidad.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Reconocer las politicas del servicio en la organizacion en relacion con el servicio al
cliente.

= Disefiar la estrategia para abordar o responder al cliente.

= Preparar el material oral o escrito para ofertar el servicio al cliente.

» Manejar los diferentes medios ele ilizados en el servicio al cliente.

= Definir acuerdos en la prestacio liente

= Estructurar la comunicacion y dar respuesta a los clientes en el
tiempo establecido.

= Prestar la atencién al client
estipulados por la organizacion

= Consultar y clasificar los mensaj
correo.

" r las rutas de atencion de los clientes.

di o nte cuotas

dio establecido y los acuerdos

n los buzones de mensaje de voz y

Estudiar créditos de |
» Analizar los tiempos
= Reconocer las fe
Identificar la politi

Monitorear los pro

= Cumplir con los
productos y servicios.

= Registrar la politica de cobro pactada con los clientes y con el sistema establecido
para la emision de facturas e importes de pago.

= Programar y controlar las zonas de cobranza de la empresa, las rutas y las fechas de
cobro de acuerdo con el calendario de cobros establecido por la empresa.

= Definir las rutas de los cobradores.

despacho y entrega de los

comerciales relacionados co cion de la entrega de
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= Registrar el manejo del crédito y compras que mantienen los clientes con las
empresas para determinar el estado de cuenta de los mismos.

= Calificar los Clientes y las cuentas reportadas y el comportamiento en el manejo de
los pagos, créditos y plazos.

= Registrar las operaciones con los clientes en el médulo de cuentas por cobrar en la
moneda con la que se originaron los documentos de negociacion.

= Recibir y verificar pagos de compr njeros.

= Verificar el comportamiento en os de los clientes.

» Revisar la efectividad del desar,

= Auditar el cumplimiento de pla

= Generar las notas débito y cr

= Confirmar el desarrollo de la tr

= Verificar los resultados de la ac
ventas

= Evaluar la accién de ventas frente a los indicadores cuantitativos y cualitativos de

jdos

0s en la negociacion.

ntra de los clientes.

partes.

rente a las metas y presupuestos de

4. CRITERIOS DE EVALUACION

ios n
segun politica de la administracion.

necesarios para abordar
olitica de servicio de la

tecnologia, los benefi
clientes, de acuerdo
empresa.
» Emplea los sopo
acuerdo con el pr.
» |Interpreta el j
abordamiento
clientes, seg
Clasifica el

servicio de la empres
e software dependiendo
| medio de comunicacién y

tividades a realizar en
a de servicio de la

= Aplica los diferent
ventas, de acuer
empresa.

= Establece las relaciones interpersonales necesarias para abordar y mantener clientes
de acuerdo con el protocolo del servicio.

» Define los diferentes perfiles de los clientes para la aplicacion de estrategias para
medir el grado de satisfaccion del servicio, segun politicas de la organizacion.

» Determina los modelos de planificacion y seguimiento del ciclo comercial, segun
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politicas de la organizacion.

= Aplica el proceso del know ledge Management necesario para la identificar las
tendencias de ventas, segun politicas de la organizacion.

= Atiende los clientes cumpliendo con la programacion de zonas, rutas y cuotas
establecidas segun politicas de administracién.

» |dentifica la problematica con clientes mediante didlogos y solucion frente al
cumplimiento de metas, segun politi rganizacion.

= Aplica los indicadores de trazabili , segun politicas de la organizacion.

= Establece los parametros nec la trazabilidad del servicio, seguln
politicas de la organizacion.

= Define los indicadores cua
clientes, segun politicas de la o

= Determina indicadores cualitati nocimiento de los productos y de la
competencia, segun politicas de la

= Explica la administracién de recaudaciones necesarias para el establecimiento de

i6bn de ventas sobre el nUmero de

lac
e financiami de

Realizar el diligenciamiento de formatos necesarios para agilizar los créditos de los
i iti de crédi i

Establece los reportes

de los clientes, de acu
» Explica las politicas
los clientes, de acu

r seguimiento en los pagos
blecidas por la compaifiia.
de procedimientos para
as por la compaiia.

para la organizacion
iticas de crédito

= Determina
las politic
Realizar iami ili éditos de los

robacion de acuerdo
con las politicas de to establecidas por la compaiiia

= Determina el perfil de los clientes las formas de compra, teniendo en cuenta el
volumen de la venta y los acuerdos comerciales.

» Aplica el analisis de los clientes manteniendo el seguimiento en el reporte de ventas,
segun politicas de la organizacion.

= |dentifica el servicio al cliente y las condiciones favorables como: horarios extendidos,
recibo de entrega a tiempo de la mercancia y garantias de los productos, segun
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politicas de administracion de la empresa.

Aplica los sistemas de cobro teniendo en cuenta las politicas de financiamiento de la
empresa, segun politicas de la organizacion.

Maneja la administracion de recaudaciones necesarias para el establecimiento de
politicas de financiamiento, segun politicas de la organizacion.

Establece los reportes de cartera importantes para realizar seguimiento en los pagos
de los clientes, de acuerdo con las crédito establecidas por la compafiia.
Determina los sistemas de fi mas se acomoden al cliente, de
acuerdo con las politicas de cr or la compaiia.

Determina las politicas y estr ion del proceso de la venta segun
politicas de administracion.
Aplica el analisis de las vent
politica de la organizacion.

la evaluacién del proceso, seguln

Establece el seguimiento de las
los acuerdos comerciales.

de la organizacion en la venta, segun
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Promover la interaccion idénea consigo mismo, con
240201500 1 los demas y con la naturaleza en los contextos
labosalyssecial.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
24020150001 Int_ere_lc_tuar en los WCUVOS y Sociales en funcion de los
Principios y Valores Universales.
pcion de la

Asumir actitude iticas, argumentativas ).propositivas.en
e ' prod Y SOCIg
—

2S0S & ab labo D entes,
2402015000 io de E! ‘: Aﬁ ales

ente su Proyecto de™Vida, de acuerdo™con
24020150004 e e Aol

2402

de acuerd i phocimiento y la resolucion
de proble

Asumir r, ablemeg ervacion y conservacion
24020150006 | del Me Diente e, en el ejercicio de su

dese aboral

a para garantizar la

24020150007 [5: pac ONn el diagndstico de
ion  fig lividua , pmplejidad de su

técnig Itura fisica £ nejora e su expresion
24020150008 oral, de o laboral, segun aleza jidad del &rea
lpacio

esarro anentemente las es psigomotrices y de
R pensarn la ejecucion de los proceé aprendizaje.

Reco rol de los participantes en e formativo, el papel de

24020150010 | los ambtentes de aprendizaje y la metodologi@®de formacion, de acuerdo
con la dindmica organizacional del SENA
24020150011 Asumir 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.
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Identificar las oportunidades que el Sena ofrece en el marco de la
24020150013 | formacién profesional, de acuerdo con el contexto nacional e
internacional.

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

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Relaciones interpersonales: C
Sociedad y Cultura.
Conceptos de: Libertad, justici
Alteridad

Dignidad humana

= Derechos Humanos

Principi lores éti

bilidad, tolerancia y solidaridad.

Pensamiento Critico

Toma de decisiones
Asertividad
Légica

Coherencia
Autonomia

Motivacién y
Trabajo en

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

= |nteligencia Emocional

= Globalizacién: conceptos, politicas para la globalizacién

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

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

= Entorno laboral: definicién,
requerimientos

= Normas y Leyes: Conceptos, c

= Constitucion Politica de Colom
deberes de los ciudadanos.

= Derechos y deberes de los trabaja

= Slstema educativo: Instituciones y reIaC|ones con el SENA.

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

y estructura del Estado, derechos y

conocimiento.

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

" Programadeform

= Proyecto de F
S e instancias.

tipos, técnicas; estr

= |nnovacio olégico: Concepto y
proyectos.

= Emprendimiento:

= Comunicacién: Conc
comunicacion asertiva.

= Procesos comunicativos, racionales y argumentados

= Comunicacion Verbal

= Comunicacion No Verbal Kinetésica

= Comunicacién No Verbal Proxémica

= Comunicacion No Verbal Paralinguistica

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

= Empatia

= Resolucion de Conflictos

= Conocimiento: Concepto, tipologias

= Conocimiento Cientifico

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

= Normatividad Ambiental

= Utilizacién de Tecnologias mé:
= Probleméaticas Urbanas

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

= Solucion de conflictos

s, apli
écnicas

Métodos de entrena
Aplicacion.

= Sistemas: Definicién,

= Series: Definicion,

= Repeticion: Defini

= Ejercicio: Defini i0 ion, Caracteristicas,

Beneficios.

icacion, Caracteristicas y

= Salud ocu ini poésito, conc
oncepto, clasifi

l; concepto,

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

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

= Desempefio laboral: Definicién, Duracion, Cuidados, Clasificacion.

= Actividad fisica: definicion ,caracteristicas, componentes, ventajas

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

= Beneficios: definicion, caracteristicas, clases, ventajas.

= Rendimiento laboral: definicion, aplicacion, caracteristicas, desarrollo, requerimientos.

= Motricidad: definicién, clasificacion, aplicacion, teorias, caracteristicas, métodos,
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beneficios, desarrollo.

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

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

= [Integrar: definiciébn, métodos, beneficios, caracteristicas.

= Bienestar laboral: definicién, clasificacion, alcances, estrategias de desarrollo,
cobertura, requerimientos.

= Competencias laborales: definici

= Reaccion Mental: definicion, c
caracteristicas.

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

= Psicomotricidad: definicion, clase

= Productividad laboral: definicion,
ventajas, desventajas.

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

cedimientos.
, indicadores, test de valoracion,

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Argumentar y acoger lo

Proponer alternativas

problemas

= Desarrollar activid

= Abordar proceso
en contextos so

= Armonizar los

ramiento personal
onstruccion colectiva

los
dimensionar su

proyecto
= \ivencia

onalidad, la

Aportar elementos

= Optimizar los rec queridos en el desarrollo de
productivas, con base e los procedimientos establecidos!

= 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

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 aplicacion 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
Interpretar 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

uesa relacionadas para el
ional.

ad de reaccién mental, y

ntorno laboral.

grar su desempefio

Identificar las técnicas
desarrollo de las comp
Seleccionar técnicas
mejorar sus destre
Valorar las técnj
psicomotriz de a
Implementar |
desempeiio |

oductividad en su

Identificar imi el proceso de
formacion.
Identificar las ¢
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 propdsitos, estrategias y metas a partir del reconocimiento de su condicion
humana.

Definir alternativas y acciones Vvij
informacién 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 formacién

ctos elegidos.
programa de formacién 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 tilizara en el proceso
de formacion.
Establece los dominios y debilidades con las que llega al proceso de formacién segun
el programa en el cual se encuentra matriculado reconociendo su perfil como
aprendiz del SENA.

Identifica la contribucion del programa de formacién al desarrollo social y productivo
del sector y del pais. Analiza de manera critica las situaciones pertinentes que
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contribuyen a la resolucién de problemas.

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

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

= Desarrolla actividades de autogestlon orlentadas hacia el mejoramiento personal

= Aborda procesos de trabajo colabo tados 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

pr
0s
S nte_e uso
ent pro

ificacion de los mismos.
actividades formativas y

les en el desarrollo de los procesos

gue le permiten redimensionar su

laboral.

= Dispone los residuos t

= Mantiene limpio y or,
productivas.

= Aplica los test de

= Selecciona los ej

= Diagnostica |
Selecciona

= 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 desempefio laboral.
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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:

= Opcion 1: Certificacion en for
aprendizaje por proyectos o rel
= Opcidn 2: Profesional que ten

en competencias laborales y/o en

anisticas y formacién en Ciencias

Humanas.
= Opcion 3: Profesional educacio y deportes.
= Opcion 4: Profesional ciencias de cional.

Experiencia Laboral:

] en procesos i6 tivida
de an asa
es.

Competencias:

mano segt

Interactuar idéneamenté¢ D mismg@ieon los d
contextos sociales y pr, DS.

= Promover el desarrol S activid as que
seguro y eficaz, un g vida sg mejora

= Trabajar interdisg ente Ccion
mejoramiento de 0 de ind

= Propiciar la ig On y B ion apre 2N el proceso de
aprendizaje.

= Orientar las des de aje para e e los re ; de aprendizaje
del procesg CcCion g do la actuacié fnica de endices.

= Integrar g esos d ccién los recurso 0gicos ales.

on la naturaleza segun los

ten el desemperio laboral
de la calidad de vida
ion y evaluacion y
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
240201501 1 Com_prender textos en ingles en forma escrita y
auditiva.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 180 Horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CcODIGO DENOMINACION
24020150101 Comprender frase"habitual sobre temas de interés
personal y temas téc
24020150102 Comprender_ la ’ideg p_rinC|pa en avisos y mensajes breves, claros y

encillos enR4dRgié

DS Sociales Y

te pag@h hacer
illa soh pas téc

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= About me: Adq [ ilizando el lenguaje
introductivo. C6

= My Day: iari ra hablar de
ocupacion iarj

y vocabulario
nto de nombres de de
afno.

ere Are, comparative and

necesarios para ha as en un Super Mercado, C

alimentos y bebidas. ulario sobre ropa, colores y m

- This/That/These/Those, Singular/Plural, There Is/

superlative adjectives.

= Places: Vocabulario y habilidades comunicativas para trasladarse, visitar ciudades,
solicitar informacion, desenvolverse en una ciudad.

- Comparatives, WH questions, Subject pronouns, Object pronouns, present

progresive.
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= Food and restaurant: Vocabulario y habilidades comunicativas para leer y
comprender la carta, hacer preguntas, ordenar o sugerir un plato, pedir la cuenta.
- WH Questions, when, where, why, how, presente simple vs Presente
Progresivo.
= Permission and request. Talking about ability.
- Modals for hability: can/can’t, Modals for permission and request: can/could,

Countable and uncountable
= Travel and transportation: Voc iones relativas a viajes, transporte y
desplazamiento.
- Past simple, Past of To ast Progressive.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= Reconocer palabras y expresion
si mismo y a su entorno.
= Reconocer vocabulario técnico basico.
= Partici n una conversacion de forma sencilla si el interlocutor esta dispuesto a
dic

e se usan habitualmente relativas a

Obtener vocabulario y
web, etc.

= |nteractuar en tare
directo de informaci

= Realizar interca

= Describir con

utilizando una

Estructura adecua una opinién sobre un tema co e su especialidad.
= Elabora resumenes cort0S sobre textos sencillos, y con contenido técnico.

= Escribe o presenta descripciones de si mismo, su profesion y su entorno.

= Plantea y responde preguntas sobre si mismo.

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

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

Experiencia laboral:

Demostrar vinculacion laboral minimo de dos afios, como docente en una institucion
educativa publica o privada, o en un insti sefianza de lenguas.

Competencias:

= Formular y desarrollar proyecto

= Capacidad para trabajar en equi

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

para la Ensefianza de una Segunda
y evaluacién de acuerdo a los niveles

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
240201502 1 Producir textos en inglés en forma escrita y oral.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 180 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CcODIGO DENOMINACION
24020150201 Reproducir en !nglés frases 0 enunciados simples que permitan expresar
de forma lenta ideas o conceptos.

Identificar formas gramaticales basicas en textos y documentos
elementales escritos en inglés
pre iag vani

te

re

d

er
especializacion.

24020150202

5 inglés

ayor contenido técnico

24020150207 E'ncqntrar y expresiones de inglés
técnico e ados, paginas web.

suficiente de fluidez y

24020152008 alice sin esfuerzo por

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

ser o estar, haber, te
imple, pasado progresi
s indispensables:

- Relaciones inte ales, problemas y preocupaci
- Descripcion de situaciones de trabajo, elementos y equipos de trabajo
- Medios de comunicacion aplicados a su ocupacion

- La prensa

- Como expresarse sobre temas técnicos de actualidad.
= Contenidos:

- Used to, en todas las formas
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- Perfect present tense: Simple y continuo

- Future: Perfecto, simple y continuo

- Simple past tense: modos pasivo y activo

- Simple present tense: modos pasivo y activo
- Modal verbs: Utilizados en suposiciones.

- Adjectives y prepositions: Ubicacio
- Ubicacion de Verbos y preposi
- Superlatives: adjetivos y ady
- Adverbs conjuntives
- Mixed conditional.

- Expresions: para indicar po
- Clauses: de lugar, tiempo, f
- Adverbs: definidos e indefinido
Adquisicion de multi-word verbs
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Identificar y extraer infor

= |dentificar las ideas prin

= Reconocer vocabulari

= Comprender progra ulas relacionadas con
temas de la especi [ do o técnico.

= Participar en un i6 idad, tomando parte

activa en debate, i

rgumentacion.
0 una argumentacion.

estan explicitos en el tex

, ideas y puntos de vista,
en detalle, Presentar s y hacer comparaciones.

= Especular sobre eventos, personas y situaciones, asi como comentar asuntos que
otros le han contado o mencionado.

= Expresar con claridad puntos de vista. Describir procesos.

= Discutir sobre problemas, inconvenientes y dar consejo o instrucciones.

= Hacer recomendaciones.

= Expresar claramente acuerdo o desacuerdo sobre un tema o hecho patrticular.

ecuencia adecuada y
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4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Saluda en inglés utilizando expresiones de cortesia de acuerdo con el momento del
dia

= Dramatiza en inglés una historia breve utilizando verbos regulares e irregulares

= Ubica al interlocutor en un punto geografico especifico empleando preposiciones en
inglés.

= Traduce del inglés documentos técpi

= Explica y defiende sus opinione
inglés.

= Proporciona explicaciones, ar
técnicos de su profesion en un

= Explica claramente su punto d
profesion.

= Explica claramente las ventajas y des de una posible decision en lo técnico.

Toma parte activa en debates informales dentro de contextos de trabajo habituales.

S en tiempo presente y pasado
debate, utilizando expresiones en

aciones lbgicas sobre aspectos

tema técnico de actualidad en su

. ia, i temas

Su

inglés.
= Puede relacionar te

Requisitos
Profesional

Experiencia laboral:
Demostrar vinculacion al minimo de dos afios, como%d0cente en una institucion
educativa publica o privada, o en un instituto de ensefianza de lenguas.

Competencias:
= Formular y desarrollar proyectos
= Capacidad para trabajar en equipo
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= Conocer el Marco Comun Europeo de Referencia para la Ensefianza de una Segunda
Lengua, y aplicar los criterios de conocimiento y evaluaciéon de acuerdo a los niveles
establecidos en esta norma.

SENA
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CONTROL DEL DOCUMENTO
Nombre Cargo Dependencia/ Red Fecha
Autores Javier Alexander | Instructor
Luna Ramirez Centro de Comercio y
Luis Carlos Agudelo | Instru Servicios / Ventas y
Hernandez omercializacion
Diana Cecilia Suaza Octubre
Osorio 2009
Hernando Oviedo tro de Gestion de
Vera rcados, Logistica y
ecnologias de la
Informacion.
Jose Molina de la Profesional Centro de Comercioy | Dic de 2009
iCIC ntas y
e ion A
3 G merg A de
- Se nta i
] Comeé id
Antonio Castafieda | Instructor Centro de Comercioy | Dic de 2009

‘ > \_J U

Re anto ora
Rodriguez R. dagogi Pre 2009

etodol6
Hernando Ovieg Direc@ ormacion | Dic de 2009
Profesit

Aprobaci6 | Rocio Lépe
n

Dic de 2009

Angela
Valdep

TROL DE CAMB

Responsable
(cargo)

azon del cambio Fe

Descripcién del camk

Programa elaborado

Programa de formacio
nuevo, requerido por el con ba_se en los Octubre de
' . lineamientos de 2009
sector productivo. o :
disefio curricular

68




