[ ]
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7AV RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

INFORMACION GENERAL DEL PROGRAMA DE FORMACION

CODIGO DENOMINACION DEL PROGRAMA:
621111 ‘wcm’m DE VENTAS
DURACION  MAXIMA seclila ol
ESTIMADA DEL | 18 meses
APRENDIZAJE EN 24 meses

MESES

NIVEL DE FORMACION TECNOLOGO

regional como
a de un recurso humano
sponder integralmente a
frece el programa con

JUSTIEICACION profesional, sociales,

ntenidos, lo que
ensadores, con

oldgicas que
con su mision,
ovando permanentemente d do con las tendencias
cambios tecnologicos y la 3Cesidades del sector
empresarial y de los trabajadores, impactando positivamente
la productividad, la competitividad, la equidad y el desarrollo

del pais.
REQUISITOS DE = Académicos: Bachiller
INGRESO = Superar prueba de aptitud, motivacion, interés.

COMPETENCIAS A DESARROLLAR:




SE.I\IA
N

Sistema de Gestion

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE
RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION

260101019

de la Calidad
CODIGO DENOMINACION

Planear actividades de mercadeo que respondan a las necesidades y

260101016 . . -
expectativas de los clientes y a los objetivos de la empresa.

260101011 Determinar oportunl_da e mercado de acuerdo con las tendencias
del entorno y los o

260101024 Ges_tlpr_lgr las s tos de venta segun estrategias de
exhibicion.

260101001 Proyectqr _eI me con el tipo de producto o servicio y
caracteristicas de es y usuarios.

2601040 Negociar productos y servicios segun condiciones del mercado y

—F TH ) VAN

politic

Coordifiaria’a entas de acuerdo 0S Objetivos de Vertas

anizacion.

260101010

adeo teniendo en cuenta
icasy y es de [@ eS.

260101005

260101009

2103010

N “ etas de ventas.
A

ontabili recursos de opé inversio anciacion de
acuerdg § normas Yy politicas G ionale

210601014

Propg ernativas de soluciéon qt
obje acuerdo con el nivel de im
las T8 es asignadas por la organizac

ibuyan¥al logro de los
a y responsabilidad de

240201500

Promover la interaccion idénea consigo mismo, con los demas y con
la naturaleza en los contextos laboral y social.

240201501

Comprender textos en inglés en forma escrita y auditiva
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240201502 Producir textos en inglés en forma escrita y oral

Aplicar en la resolucion de problemas reales del sector
productivo, los conocimientos, habilidades y destrezas
pertinentes a las competencias del programa de formacion,

RESULTADO DE
APRENDIZAJE ETAPA

PRACTICA asumiendo estrategias y metodologias de autogestion.
= Sup .
OCUPACIONES QUE =S ntas técnicas.
PODRA DESEMPENAR .

PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR:

El progr' un equipo de instructores técnicos,
integrado p

= Tecnologo en Direccion de Ventas.

ventas, admi
or ’ ’
Empresas, Administracion y finanzas,
oo y - - ,

la Comer@

otras Ciencias

experiefigia labo desarrollo de actividades
acionad N direC ymercial, o con venta de
oductog icios, acion de la fuerza de
Experiencia Labora entas, y pub gestion de superficies,
realizg 0S CO manejo de eventos,

miniy ) (24

i

e agno B merca
planes gocio @ de mercadeo,
glas, indica esta de gestion de
deo, segun pbjetive cursos de la
esa.
alizar auditorias de deo, d presentar
ormes de actividades 2cer acGlones correctivas
monitorearlas.
Diseflar modelos de simula ara la generacion de
ideas de productos o serw€ios o pronéstico de la
demanda de productos, aplicando las técnicas
relacionadas con este tipo de actividad.
= Estructuracibn de situaciones problematicas de
aprendizaje para la seleccion de ideas de productos y/o
servicios.
= Gestionar superficies en los puntos de venta segun

Competencias Minim
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estrategias de exhibicién.
= Negociar productos y servicios segun condiciones del
mercado y politicas de la empresa.
= Dirigir actividades comerciales segun politica
empresarial.
= Seleccionar y organizar la fuerza de ventas con base en
ias requeridas y de acuerdo con los
cuotas de ventas.
de capacitacion, entrenamiento,
evaluaciéon de desempefio de la
acuerdo con los estandares de
S.
, rutas de ventas y fijar las cuotas de
areas de responsabilidad.
cesos, eventos y casos de simulacion de
iales desarrallo_del concepto

gharios:
Disefiar procedimientos de analisis de los factores
antes en

J

inar 4 proced pedagogico palc a
oracio presuf e distribucion con base en

3 results  venta eccion de la demanda.
abilidag 0Cceso ma de decisiones en las
organiz

2valuar DS.

punicat ivos.
ormatie pciadas al area

r 1 en la construce autono 3 garantizar la

de la formacién parco d macién por
etencias, el aprendize proye y el uso de
cas didacticas activas imulan®€l pensamiento
a la resolucion de prok simulados y reales;
oportadas en el utilizacion as tecnologias de la
Informacion y la comunicacion, “Integradas, en ambientes
abiertos y pluritecnolégicos, que en todo caso recrean el
contexto productivo y vinculan al aprendiz con la realidad
cotidiana y el desarrollo de las competencias.

ESTRATEGIA
METODOLOGICA

Igualmente, debe estimular de manera permanente la
autocritica y la reflexion del aprendiz sobre el que hacer y los
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resultados de aprendizaje que logra a través de la

vinculacion activa de las cuatro fuentes de informacion para

la construccion de conocimiento:
= Elinstructor - Tutor

= E| entorno
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Planear actividades de mercadeo que respondan a
260101016 1 las necesidades y expectativas de los clientes y a los
objetivos de la empresa.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 220 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

Realizar diagnéstia' cuenta la cobertura y entorno del
mercado en los pro identificacion de oportunidades de

26010101601 | mercados, mediante la aplicacion de técnicas y procedimientos de

iagno YO vare los dif ipos de
L "adieadc estandares de s eo de a ion.
inir € )n pa : s | e A erdo

a a_de_merc as aS las
ent e tos o S goCIO, @ do
las metodologias para su elaboracion, con el apoyo de software a partir
50s de 1

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

» Informacion:
o Fuentes: intern
o tipos: primaria
= Diagnostico:
o Concepto
o tiposy he

= Variables
o Concepto
o tipo.
= Entorno: empresarial “(Nivel de implicacion de expansion a los mercados
internacionales) econémico
o Politico, legal, cultural, geografico, infraestructura del mercado.
= Mercadoy competencia:
» Analisis, unidades de analisis, interpretacion de series historicas, relacion entre las
variables.
» |Interpretacion de manuales de la organizacion y procedimientos de la empresa
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= Benchmarking: Modelos jerarquicos del analisis cluster, método k-means

= Contexto empresarial: Politicas, mision, vision, objetivos y estrategias.

= Mercadeo: Funciones, estructura funcional y tipos de variables, formatos
comerciales.

= Diagnostico: Concepto, tipos, metodologia para la elaboracién, partes de un
diagndstico, matrices y herramientas.

* Razones, proporciones y porcentajes.

= Bases de datos.

» Redes de informacién de merc

= Software aplicado: para pro
EXCEL, POWER POINT, SPS

» Proyeccion, regresion y correl

» |ndicadores y estandares de
eficiencia, efectividad y eficacia.

» Tipos de indicadores: variacion, particl

-z

egias, presentacion de informes:
ccion de indicadores

cadeo: Concepto, tipos, disefio,

on, rentabilidad, evolucion y crecimiento
sye ias, mét ecnicas y

ulati

Etapas del plan

cnicas

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= Estudiar los entornos
nacionales como in
mercado.

ial, cultural vy legal, tanto
ion del diagnéstico del
. s variables internas y
externas que afe
= Desarrollar di s y tecnoldgicas
existentes pa ifi i y evaluacion de
situaciones
Elaborar amenazas y
debilidad i4 ariables que
empresa.
s diferentes

areas funci

= Definir indicadore
variacion, participa
nacional e internacional.

» Seleccionar las variables para establecer indicadores teniendo en cuenta la
compatibilidad de relacion y andlisis.

» Fijar los indicadores y estandares de gestién teniendo en cuenta el formato comercial
del negocio, los procesos, las unidades, los tiempos, los costos e ingresos de las
areas funcionales de mercadeo en la empresa.

s diferentes niveles del me
enetracion y crecimiento de lo

e permiten evaluar la
ctos y servicios a nivel




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

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

= Establecer indicadores que permitan medir la participacion de la empresa en el
mercado, la rentabilidad del capital invertido y el desarrollo de los productos y
servicios durante las diversas etapas del ciclo de vida. Seleccionar las variables para
establecer indicadores teniendo en cuenta la compatibilidad de relacion y analisis.

» Proyectar indicadores y estandares de gestion de mercadeo con base en el analisis
de los resultados anteriores y las fuentes de informacion existentes con el fin de
comparar lo presupuestado frente a lizado en las diferentes areas de gestiéon
del mercadeo.

= Determinar los indicadores con
mercadeo para un periodo de
de la organizacién y necesida
y tecnologias existentes.

» Evaluar las variables culturale

identificar los aspectos a tener

as y costos definidos en el plan de
en cuenta las politicas y objetivos
icando para su calculo las técnicas

pais a incursionar con el fin de
la formulacion de las estrategias de

Investigar la posicién
diferenciadoras y co
estratégico de merc

titivas, las caracteristicas
antes de formular el plan

as, precios, lealtad de
los clientes, difi ales de distribucion

establecidos y

al e internacional, te
la economi@mundi aspectos institucional
geograficos.

= Formular el plan a partir del diagnostico de la
los diferentes formatoS'y unidades de negocio, politic
objetivos corporativos trazados por la organizacion.

= Definir el plan de accién coherente con los recursos fisicos, econémicos, técnicos,
tecnolégicos, y humanos existentes en la organizacion, aplicando las etapas,
métodos, técnicas y procedimientos definidos para esta actividad.

* Proponer planes de accién que cuenten con herramientas de control disefiadas para
la verificacién de su efectividad y acciones de contingencia de acuerdo con los

a teniendo en cuenta
, Mision, vision, metas y
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resultados y objetivos de la empresa.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

EvalGa la informacion del mercado a partir de datos historicos y de las variables
internas y externas que afectan a la organizacion y al entorno desde diferentes
perspectivas aplicando las metodologias, técnicas y herramientas de diagndstico
para la identificacién y evaluacién de situaciones del mercado de acuerdo con los
objetivos de la empresa.

Relaciona variables de mercade
mediante la aplicacion de r
indicadores y estandares de
propuestos en el plan de merc
establecidas en el plan.

Plantea acciones de mercade
unidades de negocio a partir
herramientas y técnicas para el disefio

sa que planteen resultados medibles,

iones con el fin de establecer
iones para evaluar los resultados
on objetivos y metas de mercadeo

ntes areas, tipos de formatos o
dos del diagnostico, con base en
e estrategias.
diforonie .
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Determinar oportunidades de mercado de acuerdo con
las tendencias del entorno y los objetivos de la empresa.

260101011 1

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
26010101101 | Descubrir técnicam oductos o servicios.

26010101102 Sele_cc_:lonar la idea pal 6n y desarrollo de productos o
servicios.

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Objetivos y politicas in
politicas generales y p
» Mercado potencial: p
= Cambios en los

preferencias, nec
Proceso de gen

comunicaci6
Dificultad e

Fuentes ion; y externas.
[ s: andlisis funcional

= Criterios de selec ideas: factibilidad econom ica, de produccion y
mercadeo.

= Tipos de oportunidades de mercados: Acuerdos internacionales, rebajas arancelarias,
apertura de promocion de productos y acuerdos supranacionales.

= Variables culturales del mercado: El idioma, Las creencias, Los valores, los procesos
mentales, el sistema de aprendizaje.

= Técnicas de disefio. Organizacion para nuevos productos.

= Tipos de productos y servicios: de consumo, de negocios e institucionales.

= Estrategias de Producto — Mercado: mercado actual, nuevos mercados.

10
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= Cuantificacion de los factores de éxito.

» Modelos de andlisis de oportunidades de mercado y unidades estratégicas de
negocios:

= Ampliacién de la linea de productos y penetracion del mercado.

= Matrices de amenaza - oportunidad, oportunidad - amenaza.

*» Modelo de unidades estratégicas de negocios

= Plan de negocios.

» Formulacién e implementacion
politicas institucionales:

» Nichos de mercado.

» Auditoria del Mercado. Encuest

= Oferta del producto. Estrategi
promocional. Mezcla total.

= Eventos feriales: Nacionales: ca erias, calendario de exposiciones y
calendario de fiestas. Internacionales: ario de ferias especializadas, y calendario

de eciale — —

ercadeo con base en los objetivos y

cesidades de la empresa.
idades de distribucién. Mezcla de

n cuenta la informacion
mpresa.
cio en tiempo, espacio y

proveniente del sistem
= Generar ideas que r
rentabilidad para la
= Aplicar las técnic
productos o servi
seleccion de ide

cion de ideas de los
del mercado, para la

ion de ideas de los
productos o

= |dentificar |
producto

= Expresa
bocetos
requeridos por el me

» Evaluar las ideas tos y servicios, frente a la
establecidos en el e de mercado.

» Analizar la viabilidad de produccion y comercializacion de las ideas productos y
servicios, en términos de garantia de seguridad: fisica, psicoldgica, social y ecologica.

= Aplicar las técnicas y métodos de evaluacion de ideas.

= Elaborar el plan de negocios o plan de mercadeo, teniendo en cuenta las variables de
la mezcla de mercadeo.

» Disefiar estrategias de comunicacion y promocionales para los productos o servicios

e desarrollo de

ilustraciones,
0s conceptos

ades y requerimientos

11
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gue se van a comercializar.

= Visitar los eventos, ferias y exposiciones comerciales buscando identificar las
oportunidades comerciales de acuerdo con el plan de negocios de la compaiiia.

= Analizar a través de la matriz DOFA o los posibles escenarios, las oportunidades y
amenazas del mercado objetivo en términos del entorno comercial, cultural, legal,
politico para generar ideas de negocios.

= |dentificar el surgimiento de la forma c
al entorno en los procesos de gen

= Generar ideas a partir de fuent
gue respondan a gustos, deseo

= Generar ideas de productos
proveniente del sistema de info

= Generar ideas que respondan
rentabilidad para la empresa.

= Aplicar las técnicas y procedimientos

las personas evolucionan frente al medio y
ideas de productos y servicios.
internas y externas de la empresa,
cesidades del mercado.

iendo en cuenta la informacion
s de la empresa.

d de negocio en tiempo, espacio y

entes en la generacion de ideas de los
idades ) riesgos del , para la

de los

de

p S.

Expresar las ideas de productos o servicios por medio de palabras, ilustraciones,
as expe

valtarfas deas de™p servicigs, frent esSidades y reque
establecidos en el estud rcado.
* Analizar la viabilidad duccid merciall: de las ideas productos y

servicios, en términos antia de d: fisica gica, social y ecologica.
» Aplicar las técnicas 0s de e ideas.
= Elaborar el plan dg osop ), tenie enta las variables de
la mezcla de me
= Disefiar estrate comu pro es pard oductos o servicios
que se van a g alizar.
= Visitar los 3, feriag Dosiciones [ ales bt identificar las
oportunida ercialeg Jerdo con el plal ocios d pafiia.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

oportunidades y a

ico, comercial, cultural, itico pdra generar ideas
de negocios, aplic

» Identifica habilmen
Servicios.

= Reconoce asertivamente las estrategias de mercadeo.

= Investiga cuidadosamente el entorno a través de las fuentes de informacion internas y
externas.

» Expresa de manera creativa ideas de productos o servicios por medio de palabras,

ilustraciones, bocetos y figuras que correspondan a las expectativas de la empresa y

ontexto empresarial y merca co de los productos y

12
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los requerimientos del mercado.
Aplica de manera ordenada los métodos y técnicas de seleccion de ideas.

Observa analiticamente la capacidad y disponibilidad de la empresa de forma
comprometida, durante el proceso de seleccion de ideas.

Interpreta responsablemente las normas legales relacionadas con los productos y
Servicios.

Interpreta de manera cuidadosa el co
la seleccion de ideas para product
Selecciona objetivamente las i
objetivos y politicas de la empr
Aplica cuidadosamente los mét valuacion.

Identifica con claridad las posi productos y servicios, frente a la
clasificacion de los mismos.
Evalla cuidadosamente las ideas
requerimientos establecidos en el estu
Anali iabilidad i0

miento del mercado y la competencia para

s necesidades del mercado vy los

y servicios frente a las necesidades y
e mercado.
ializaci

13
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Gestionar las superficies en los puntos de venta

260101024 1 segun estrategias de exhibicion.
DURACION ESTIMADA PARA EL
LOGRO 200 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

Disefiar el stand evento considerando los pasos a

wrequerimientos utilizando software
aplicado, segun el plan nicacion y el tipo de producto o servicio.

26010102401 | seguir en su el
Evaluar el _impacto _de la exhibicion tepiendo en cuenta el flujo de
. ona as ivas ndo log es que
R e ur; dan | otacion del p el de de los

es A

ar ibucion del io 8 b ) en
Uenta las*cara as, objetivos y tipe“de*hegocioaplicandd
de animacion y merchandising en el punto de venta segun I3 Derfici

2601010240

producto,
26010102404 | del merca
politica
mercad

, rentabilidad y el segmento
anograma aprobado segun
encias de exhibicién del

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Formatos comercj hi ermercados, cash

Clientes: Car i i personalidad,
Psicologia i0 y subjetiva,

Productos: Categorias y ilias, Propiedades o atributos: ¢ ter perecedero, volumen,
grado de estandarizacién, exigencias del servicio y el valor por unidad, ubicacion de
acuerdo a: rotaciébn, margen, seguridad, stock, forma, visualizacion Categorias,
clasificacién para exhibicion: familias, fabricantes, marcas, formatos y colores, portafolio y
cartera de productos.

Los codigos EAN/UCC de unidades de consumo y de unidades de expedicion.

14
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Espacios: Distribucion, Layout, planometria (niveles de ubicacion de productos: superior,
medio superior, medio inferior e inferior) zonas: A,B, C. Antropometria, diagramacion,
escenografia, normas de manejo, sistemas de sefializacion.

Surtido: Dimensiones del surtido: amplitud, anchura, profundidad y coherencia.

Niveles de surtido: departamentos, secciones, categorias, familias, subfamilias vy
referencias. Criterios subjetivos del surtido: percepcion, visualizacion, esenciabilidad y
rentabilidad. Rotacion del surtido; Apli la distribucion del surtido.

Stand: Disefio, materiales e insum
Tipos de stand: iluminacion del sta
Manejo de calor, iluminacién y am

rados para el disefio del stand.
d, forma del stand.
del stand en el evento.

xhibicion. Areas para localizacion de
as de uso comun. Areas para flujo y

Disefios de areas: Areas de uso d
bienes y equipos (estaticos o en circ
circulacion de personas. Software aplicado a

ativas y comerciales.
productos en los lineales
ntacién de los productos
ra montar la exhibicion
: vertical, horizontal y
s de ubicacion de
Programacion de

Gondolas. Direccién, loc
para la utilizacion de la e

en los diferentes esp
mixta, Formas de j
productos: superio
exhibiciones.
Material P.O.P.;
otros.
Creatividad:

es, habladores,

Técnicas de
Merchandising.

exhibicion y

ulo, indices de rentabilidad, po orias, Productividad de
ico, participacion de la exhibiciéon en el volumen de ventas,

Rentabilidad: método
la categoria, impacto econd
retorno de la inversion.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

» Considerar para el disefio de los stands factores como la musica, calor, volumen y
formas que destaquen la imagen de la empresa e impacten visualmente a los
visitantes.

15
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= Contemplar en el plano del stand las areas de uso y flujo de personas, bienes y
equipos.

= Disefiar el stand teniendo en cuenta las normas legales y acuerdos comerciales.

= Preparar el stand considerando las estrategias de atencién y servicio al cliente.

» Preparar el stand a partir de la estrategia global de comunicacion de la empresa,
caracteristicas y naturaleza de los productos o servicios.

= Describir y definir los materiales p | stand de acuerdo con los objetivos y
necesidades de la organizacion y cion estratégica.

= Disefiar la arquitectura del punt do en cuenta la imagen corporativa,
las instalaciones y la fachada d

= Disefiar las entradas y salidas
objetivos y tipo de negocio.
circulacion teniendo en cuenta
ubicar dentro del establecimiento.
comercial teniendo en cuenta el flu)
secci asyp

agr

acio
ci
e

nes

rotacion de 10s mismos.

respondiendo a las caracteristicas,
al area de ventas y las areas de
lidas, el area total y los muebles a
superficies dentro del establecimiento
clientes y su circulacién dentro de las

compra, previo al mont
= Definir las exhibicion
consumo, la rotacién
= Considerar los ele
preparacion de e .
= | ocalizar la tem ibi tificando los niveles

producto, la ocasion de

de comunicaciéon en la

ibicion de acu
handising. Disefi
de la exhibicion.
ibicion, vitrinismo y

= Aplicar las
exhibiciones.
= Utilizar el software

el montaje de

icion de acuerdo con el tipo 0, producto y cliente.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

» Realiza bocetos y mapas sobre distribucién de espacios para montaje de stands,
considerando las areas de uso y flujo de personas, bienes y equipos, y factores como
la musica, calor, volumen y formas que destaquen la imagen de la empresa.

= Realiza planogramas, disefios de vitrinas y sitios de exhibicion, aplicando las técnicas
propias de exhibicion y vitrinismo, de acuerdo con la temporada, los objetivos de
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exhibicion y el tipo de merchandising.

= [dentifica los pasos a seguir para el montaje del stand en un evento, incluyendo, su
arquitectura en punto de venta, las entradas y salidas del establecimiento, el acceso
al area de ventas y las areas de circulacion., de acuerdo con la descripcion y
definicion de materiales requeridos.

» Establece las exhibiciones de acuerdo con la politica comercial y las tendencias de
exhibicion, teniendo en cuenta el tipo oducto, la ocasion de consumo, la rotacion
y el segmento de clientes.

= Exhibe el producto en el pun
intereses, sentimientos y e
animacioén, elementos de apo
estrategias de exhibicién come

= Realiza el surtido a partir de las
fisico, la disponibilidad financi

0 en cuenta la evaluacion de los
clientes, utilizando técnicas de
.O.P y de comunicacién, segun

estrategias de exhibicion, el espacio
socioeconémico y el volumen vy

con el segmento de mercado y las
- :

17
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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
Identificar segment('niendo en cuenta su dimension y
cobertura, en el desarr trategias de segmentacion con el apoyo
26010100101 o i -
de software especializado de acuerdo con tipos de producto y poblacion

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Participacion en el
Proceso de segme

universales,

ncentracion,

Competidores, ganadores,

adoptados vy
tradicionales.

= Técnicas de segmentacion

= Tipos y métodos de muestreo. Error de muestreo. Poblacion y muestra. Disefio la
muestra: Sistemética, estratificada

o Estimacion de media y tabla de nimeros aleatorios

o Estimacion de mediay total

o Software aplicado

18
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o Politicas de segmentacion de mercados
o Criterios de segmentacion clientes de consumo:
= Psicogréficos, geograficos, demograficos, estilo de vida, comportamiento de uso
= comportamiento de compra
= Nichos de Mercado, Perfiles del cliente
= Aspectos a identificar en la Competencia:
Productos, precios, sistemas de vent
= Ubicacion, organizacion.
= Fuentes de informacion primari
= Técnicas establecidas para me
= Bases de datos, Planimetria
= Sistema de informacién geogra
= Ingles técnico de caracteristicas
= Analisis cluster
= Concepto de oferta y demanda
E imacio
rta
sye

emas de pago, publicidad, promocién,

portamiento de compra

.z

n
on
elaci

Tipos de productos y servicios

Interpretacion de indice
= Pronésticos de ventas
= Costos y precios de
= Motivos de compr
= Oferta exportable

= Politicas, estr
Desnatar el
| precio

por lineas,

descuentos,

Factores econOmi
precios

= Margenes de contribucion

= Métodos y técnicas de fijacion de precios: costo mas un plus, margen flexible , precios
imitativos 0 segun la competencia, precios experimentales, precios a través de la
aplicacion de descuentos y bonificaciones

= Antidumping y antisubvencion

= Barreras arancelarias y no arancelarias

= Sistemas de politicas de fijacion de precios: Supervivencia, utilidad, rendimiento sobre

ales, politicos, tecnoldgico iden en la fijacion de
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la inversidn, participacion en el mercado, flujo de caja, status quo.
= Convertibilidad de monedasy tipos de cambio
= Estrategia de precios de la competencia
= Clausulas de Compray Venta INCOTERMS :
= Precio de Exportacion Ex-Fabrica, FAS, FOB, CFR, CIF
= Estructura de costos dentro del precio
= Métodos y estrategias de asignacién
= Punto de equilibrio y andlisis margi
= Software para fijacion de precio
= Tipos de mercados
= Descuentos y devoluciones
= Caracteristicas y componentes icios
= Etapas del ciclo de vida del pro u relacion con la politica de precios
Canales de distribucion

acion de costos

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= segme C ristica , dem S,

eleccionar los segme

y de acuerdo con los p

= Considerar la jerar
consumidores, la in
gue existe en el
segmentacion

= Realizar la s i4 oliticas y objetivos
formulados e isticas facilmente
verificables.
Identificar

0s Yy técnicas de muestreo
0s por la empresa.

la preferencia de los
futuro, la competencia
mento de realizar la

Considerar el nu
edad, el géneroyn ingresos, la tasa de crecimie
en la segmentacion del mercado.

= Dividir los segmentos en grupos homogéneos y en grupos de consumidores vy
usuarios que posean las mismas expectativas con el fin de definir estrategias validas

= Seleccionar los criterios de segmentacion dependiendo de si se trata de
segmentacion de clientes de consumo o segmentacion de clientes de inversion.

= Determinar el potencial de exportacion, las dimensiones y caracteristica de la

areas de concentraciéon
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demanda y los canales de distribucion, para segmentar el mercado e identificar
potenciales compradores de los productos o servicios
= Definir las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas, los
eventos y actividades especiales, la participacién de la empresa y peso del producto o
servicio en el mercado.
= Evaluar el comportamiento de la demanda y oferta y sus coeficientes de elasticidad
con base en la motivacién, conductas iables que inciden en la compra y venta de
productos y servicios.
= Estimar la demanda y la ofert
productos para un lugar y perio
= Proyectar las cantidades de
potencial, los inventarios, la ca
evolucién del sector, las politic
volimenes de productos sustituto
= Aplicar las técnicas estadisticas para
C re exis
em
ingre
S
I el

tidades fisicas y monetarias de los

teniendo en cuenta el mercado
ion de la empresa, el crecimiento y
es, el poder de la competencia y los
tarios

culo de la oferta y la demanda apoyados

de
Estimar la oferta exportable

empresa y el sector

teniendo en cuenta el
= Analizar los factores
productos o servici

el mercado.
definir los precios de los

s dentro de los tiempos
rcado, teniendo en cue ipos de cambio, las
restricciones legal aneras, el antidumping, la ant cion y el transporte
= Seleccionar la politica®de fijacion de precios en funcion de los objetivos de la
empresa, la maximizacién de la utilidad y la participacién en el mercado.

= Fijar los precios de acuerdo con el tipo de mercado, clientes, productos, poder de
compra, amistad, y otros factores.

= Formular las cotizaciones nacionales e internacionales en funcién de los objetivos de
la empresa y de las condiciones del mercado y la competencia.

a organizacion
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4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Realiza la segmentacion de las caracteristicas psicograficas, demograficas,
culturales, geogréficas, psicoldgicos y socioecondmicas de cada estrato social de la
poblacion teniendo en cuenta sus intereses, preferencias y opiniones frente al
producto o servicio a mercadear.

= Selecciona los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de muestreo
y de acuerdo con los parametros de iahilidad establecidos por la empresa.

= Sabe establecer la jerarquia d e influyen en la preferencia de los
consumidores, la intencién de cial actual y futuro, la competencia
que existe en el mercado vy, lores al momento de realizar la
segmentacién

= Realiza la segmentacion de
formulados en el plan de mer
verificables.

= |dentifica previamente las fuentes informacién internas y externas sobre

i [ i A alizar el

rdo con las politicas y objetivos
en datos y estadisticas facilmente

elecciona los crite i0 e Sl se trata
segmentacion de client lientes de inversion.

= Determina el potenci y caracteristica de la
demanda y los ca | mercado e identificar
potenciales compr

= Define las canti
los eventos y

tendencia de ventas,
presa y peso del

oferta y la demanda t ta el mercado

potencial, los inve capacidad de produccion resa, el crecimiento y
evolucion del sectof; oliticas gubernamentales, el e la competencia y los
volumenes de productos sustitutos y complementarios

= Aplica las técnicas estadisticas para el célculo de la oferta y la demanda apoyados
con el software existente.

= Considera los elementos como el precio de los productos o servicios, el costo de
produccion, el ingreso y egreso de los consumidores, el nUmero de integrantes de
cada sector de consumidores en la determinacion de la demanda y la oferta.
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= Ajusta la oferta y la demanda a partir de la gestion de precios, las ofertas, el
almacenamiento de productos y la colocacién de los mismos.

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

= Define los criterios de fijacion de precios con base en las politicas de precios de la
empresa y el sector aplicando las egias y tacticas de fijacion de precios y
teniendo en cuenta el tipo de prod i0, el cliente y el mercado.

= Analiza los factores externos e j resa para definir los precios de los
productos o servicios.

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

= Fija los precios aplicando los mé
para la fijacién de precios.

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

, tecnologias y estrategias existentes

Formula las cotizacion
la empresa y de las c
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
260101021 > Negociar prody_ctos y servicios segun condiciones del
mercado y politicas de la empresa.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 250 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Utilizar estrategia ntacién de los productos o
26010102101 | S€Tvicios a los client L!e_nta care}cterlstlcas, benef|C|o_s y
usos de un producto o pecifico, segun protocolo establecido
por la empresa.

alizar la e I S Y SE plicando
b tECHItas jumentacion ve iguie pientos

ne duct SE ) n g ifico,
mé politicas. de de 1

ordar ic cond 0 es, pre

revision de las partes del contrato estructurado, de acuerdo con los
egociacit

3. CONOCIMIENTOS

ntacion del mercado de
de consumo de clientes
ientes.

jsticas (Intrinsecas,
es de bienes, las

vicio, marca
productos y

Politicas comercia ocedimientos.

* Presentacion: al de la empresa, del vended
protocolo y formas.

Tecnologia para la presentacién: manual y sistematizada

Medios de apoyo en la presentacion: manuales, catalogos, plegables y folletos

del producto, técnicas,

Demostraciones: concepto, directas y virtuales
Degustaciones: Tipos, fases, test de analisis sensorial, umbrales de percepcion, de
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identificacion y diferencial.
Muestra: concepto, tipos (directa, diferida, comercial y virtual).

Sitios de exposicidn: tipos de superficies expositoras: local, vivienda, caseta, Tétem y
Kiosco.

Labores que se ejecutan en la demostracion: Ubicacibn de sitios para
demostraciones, planeamiento de la demostracion, plan de reuniones, reuniones de
grupo, pruebas de laboratorios.
La venta: concepto, objetivos, pla
técnicas (AIDA — SPIN).
Técnicas: resolucion de confli
de cierre.

Sistemas de ventas: por areas
Tipos de decisiones de compras
Negociacion: Conceptos, estilos,
(garantias, descuentos, servicio post
[ iacion, relaci

bertura de la venta, fases de la venta,
, de prospectacion, de objeciones,

ductos, por clientes, mixtas.

iva, rutinaria

tacticas, proceso, clases, beneficios
, relaciones entre los diversos actores de
y disgbuidores: T rketing,

imulacion cerebral.
ia, velocidad y calidad.

Técnicas de planteami
Técnicas para el des
Técnicas de liberaci
Manejo del vocab oductos y servicios.

Técnicas de exp icacion: no verbal, barreras
i jologicos, factores

auto imagen,

|, formas de

saludar , calidad de
la voz y

Acuerdos :

Tipos de acuerdo ing, en deposito, a

término fijo, comis iedades de intermediaciones.
Condiciones comerciales nacionales e Internacionales “en relacién con variables
como: Precios, formas de pago y plazos, impuestos y seguros, descuentos derechos
arancelarios, transporte y gastos de envid, mercado cambiario y de divisas: Tasas de
cambio, depreciacion monetaria, inflacion, reevaluacion, garantias, tasas de interés,
nacional: Nominal y efectiva e Internacional: Libor, prime rate, spread.

Contratos: concepto, partes, tipos (Absoluto, limitado, general y especial), elementos
de un contrato comercial: Clausulas, término de renovacion; relacion entre las partes,
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deberes y derechos, reformas del contrato, confidencialidad y terminacion.

Aspectos legales de la negociacion Nacionales, internacionales, normas cambiarias y
de comercio Nacional e Internacional.

Instrumentos de caracter legal y contractual: Cartas de crédito, pagares, pdlizas de
cumplimiento, manuales de envio: Nacionales e Internacionales.

Entidades reguladoras: Camaras de comercio, ministerios, embajadas, bancos

gremios. J—

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Contactar a clientes potenciale erfil

Presentar a los clientes los b sticas de los productos y servicios
apoyados con el uso de catalo ramas o navegadores

Argumentar sobre las cara s de exclusividad e innovacién
bondades y necesidades que s ven los productos o servicios.
Respaldar mediante certificacion r la informacion sobre el producto o
servicio a presentar

-7

nterpretar el interes
Aplicar estrategias de
Estructurar la argum
Escuchar pregunta

Identificar los instr
Legalizar condicion

de caracter legal y contrac
rminos de negociacion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Presenta y argumenta a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos
y servicios apoyado con el uso de catalogos, manuales,ayudas didacticas,
programas o navegadores.

Prepara estrategias de presentacion de productos y servicios acudiendo a
demostraciones, muestras, degustaciones y exhibiciones.
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» Informa a los clientes sobre disponibilidad, condiciones de entrega, garantias y
servicio postventa para los productos adquiridos.

= [|nterpreta motivacion, interés y decisién de compra por parte del cliente.

= Aplica estrategias de venta y negociacién apoyado en medio de comunicacion
establecido por la organizacion.

= Maneja situaciones embarazosas frente a las preguntas y objeciones del cliente

= Determina condiciones de inter jacion entre productores, proveedores,
distribuidores y clientes.

» Plantea condiciones comerciale
politicas y marco legal.

gociacion al cliente de acuerdo con
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Estructurar la fuerza de ventas con base en los

260101026 1 .
objetivos y metas de ventas.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 160 horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Seleccionar la fue requeridos en la accion de ventas
26010102601 medlan_te la aplicaci criterios de selecglon apoyados en
herramientas de evalu personal para garantizar la fuerza de

ventas acorde con la demanda de la empresa.

efiar a on de edores poyo de
e | SOTtWare ndo_metodos grama ) 2rmitan
ner S e 1 on A de la

de ]
ctu i 0S P& : e venta la
aplicacion de técnicas de programacion en el disefio de estrategias de
16N que
segun polit
3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Reclutamiento y sele

= Politica y métodos

» Legislacion labor

= Determinacion d

n

n

| |

" icas y rasgos

. n 'y reclutamiento
- del reclutamiento.

n

| |

* Procedimientos de ventas

| ]

Programas de evaluacion:

- Concepto. Elementos. Procedimientos. Aplicacion.
= Evaluacion cuantitativa y cualitativa:

- Concepto.

- Parametros de evaluacion.
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= Medicién y evaluacién del desempefio de la fuerza de ventas:

= Técnicas para la evaluacion del desempeio.

= Disefio y tipos de estdndares de evaluacion de vendedores

= Tipos de revisiones del desempefio.

= Informes descriptivos.

» Sistemas de evaluacion y medicién del desempefio de la fuerza de ventas:
- Escalas de calificacién grafica.
- Escalas de calificacion de se

= Desemperio general de la fuerz

= Comportamiento, rendimiento
- Clasificacion.
- Escalas de desempeiio.
- Ensayos.

= Equipos tecnolégicos como apoy i6n de ventas:
- Computadoras. Videograbadoras.

- Aplicacion.
= Motivacion, pro

Fase de dese
= Técnicas y factor
Herramientas motivaci
Definiciones.
Ciclo motivacional.
Metas y motivacion.
Tipos de metas.
- Eficiencia, retroalimentacion y aceptacion de la meta.
» Clases de motivacion:
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- Motivacion extrinseca. Motivacion intrinseca.

- Motivacion instrumental. Motivacion integrativa
= Teorias de la motivacion:

- Descripcion. Dimensiones. Caracteristicas. Teoria de las necesidades. Teoria de

Hertzberg
» Factores de comportamiento en la motivacion:
= Disefio del plan de incentivos:

- Objetivos del plan de compe
Aspectos criticos en una e
Estructura y propositos de
- Componentes del plan de
Tipos de planes de compe
= Tipos de compensacién e incen

- Tangibles.Intangibles.

- Ventajas y desventajas de los div métodos de compensacion:

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

las y demas requisitos de

los candidatos previa |
= Seleccionar los can
requeridas
» Disefiar el progr
objetivos de la e
y problemas.
= Determinar | i es0s por venta,
actividades i
cartera de
Describir

el perfil y competencias

de los principios y
cién, oportunidades

s estandares de dese
salarios o asign nuevos territorios y res
técnicas y tecnolog stentes para tal fin.

» Decidir la frecuencia de evaluacion de la fuerza de ventas de acuerdo con el plan, la
necesidad y tamafio de la empresa y el tiempo necesario para llevar a cabo las
actividades correctivas.

= Definir el nivel y componentes de la compensacién de los vendedores en relacion
con el precio corriente de mercado para el tipo de trabajo de ventas y capacidades
requeridas.

scens@s, aumento de
ades, aplicando las
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= Fijar el programa de incentivos de acuerdo con la mision, vision y objetivos de la
empresa y del equipo de ventas a partir de factores relacionados con la naturaleza
del trabajo y de las personas, que incrementen la productividad y las ventas.

= Disefiar el programa de incentivo a partir de los sistemas actuales de las empresas y
de la comprensién de los elementos que intervienen en la definicion de un sistema
de retribucién e incentivos con proyeccion de carrera para los vendedores.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Determina los criterios de seleccijé edores durante las fases del proceso
de contratacion, aplicando téc procedimientos de evaluacion a
partir de parametros estableci recursos de la empresa.

= Elabora los perfiles y profesio de ventas aplicando sistemas de
analisis de competencias re s aptitudes, actitudes y valores
requeridos en los miembros de tas, para alcanzar los objetivos de
ventas.

= Disefia pruebas de seleccién de aspirantes aplicando técnicas para la elaboracién de

' artir ci ridas fuerza y perfil

ecnicas de i rmitan medir el nivel de
eficiencia y eficacia de politicas de la empresa y
objetivos y metas de
» Evallta los resultad
instrumentos y la
nivel de desem

diante la aplicacion de
0s para reconocer el
en la gestiéon de

ventas.

= Presenta info de los resultados
de la evalu i [ acni la presentacion
de un infor

n politicas mision,
e la fuerza de venta.
= Estructura
técnicas de progr
por la empresa par

vendedores aplicando
recursos asignados

a partir de las estrategias
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Coordinar la accion de ventas de acuerdo con los

260101019 1 .
objetivos de ventas y el plan de mercadeo.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 200 horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Administrar los t de venta teniendo en cuenta la
26010101901 cobert_ur_a y el poten go con el apoyo de mapas y software
especializados para la cion del equipo de ventas dentro del

26010101903

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Cobertura del mercad acion rnacio
Potencial del mercad i i
Principios para for
Razones para est
Forma de los ter

eas comerciales

= Métodos : , Método de

= Formas izaci : Por linea de
producto, Por client nciones de venta, Siste

= Sistemas para la on de ruteros: Manuales, Si

» Rentabilidad de los

- Tiempo productivo. Tiempo en desplazamientos.

Andlisis de la zona de ventas y objetivos

Cuotas de ventas. Frecuencia 6ptima de visitas

Carga de tiempo para cubrir el mercado. Tiempo disponible por vendedor

Matriz de Planificacion de Clientes

- Caracteristicas. Elementos. Desarrollo de la matriz. Aplicacion.
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= Programacion de visitas y rutas

» Métodos y técnicas de segmentacion.

= Criterios, Formas, Patrones, Procedimientos y Estrategias de segmentacion.

= Qrganizacion del tiempo

» Necesidades de los territorios de ventas

= El tamafio del personal de ventas.

= Disefio del territorio de ventas

= Administracion del Tiempo

= Rutas y sistema de trabajo

= Concepto de cuota de ventas

= El propdsito y objetivos de las

= |mportancia relativa de cada ti

= Escuelas de pensamiento para
variable

» Tipos y clases de cuotas de venta:

j n medi iSi

: Cuota alta, cuota modesta y cuota

as de volumen de ventas, en medidas
e punt venta
e es br

ota de

Caracteristicas del pl
» Administracion de c
= Objetivos y propoési
= Organigrama del
= Composicion d
Estructura del

El Telemarketing y izacion de Ventas
= Fijacion de objeti cipios de organizacion
= Tipos de organizacion: Lineal, staff, funcional e informal.
= Funciones del departamento venta
» Disefio, organizacion y administracion de la Fuerza de Ventas:
- Enfoque orientado al mercado.
- Enfoque disefiado alrededor de las actividades de ventas.
= Liderazgo y manejo del equipo humano

= El perfil del vendedor de acuerdo al producto o servicio
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= Conformacién de equipos de alto desempefio en ventas

= La Direccion por Objetivos en la Gestion de Redes Comerciales
= El Concepto de la Plataforma Comercial. Management Comercial
= Clasificacion de clientes por categorias

» Frecuencias de visitas y duracion

= Tiempo y numero de vendedores por tarea realizada.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Delimitar la cobertura y partici
acciones de ventas y situacion
= Estimar el potencial de ventas
poblacién objetivo y los nivele
= |dentificar los objetivos y meta
mercadeo con el fin de deter
dichos logros.
= Formular los costos de la gestion de ventas para facilitar la coordinacion de los
de | o "
od
lien
ac
di
ones

mpresa en el mercado para definir
mpainiia.

n el fin de evaluar el tamafo de la
mpresa para cubrir el mercado
mparfiia establecidos en el plan de
S necesarias que permitan obtener

esita cada vendedor para

z

= Otorgar a cada vend tir de la configuracion de
los territorios de ve
= Analizar las cara
elaboracion de r

Aplicar el softw;

inir los parametros de

e obligaciones de venta.

» Prescribir los par e distribucion de las oblig
las estrategias de de cuotas.

» Disefiar estrategias de distribucién de los objetivos y metas en la fuerza de ventas
para definir las cuotas de venta.

= Seleccionar los criterios de evaluacion del vendedor para determinar los
instrumentos de seguimiento y control de las cuotas de venta.

» Analizar los diferentes tipos de cuotas de ventas para establecer la mas apropiada.

= Establecer los tipos de cuota de ventas que seran utilizadas por la fuerza de ventas

e venta para disefiar
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permitiendo el logro de los objetivos y metas de venta de manera mas eficiente
= Reconocer el software aplicativo para determinar las cuotas de venta para agilizar la
fijacion de las cuotas.
» Fijar las cuotas de venta utilizando el software para definir la asignacion de
responsabilidades a cada vendedor.
= Asignar cuotas a los vendedores para lograr los objetivos y metas de venta.
= Analizar la composicion actual de la de ventas para definir el futuro perfil de
los vendedores.
= Reconocer los objetivos organi
fuerza de ventas.
= |dentificar el organigrama de |
empleado.
= Verificar el tipo de estructura e
organizativo.
= Prescribir las funciones de la fuerza
Vi erido.
rfil
fuer
d
te
on dedo
venta de acuerdo con el tipo de

para determinar el tamafio de la
ara reconocer el tipo de estructura
ganizacién para identificar su perfil

entas que permitan establecer el tipo de

control y el nivel de resg

» Precisar los niveles dg
estructurar la organi

= Generar un model ara definir la estructura
de la fuerza de ve

= Definir la estru > il organizativo de la
empresa.

= Seleccionar

determinar las
pS de venta.

icio de la empresa en el .

» Determina el ta rma de los territorios de licando técnicas de
zonificaciéon de ter y segmentacion de poblacié el apoyo de software
especializado de acuerdo con los objetivos de ventas y tipo de producto.

= Elabora con el apoyo de software las rutas de visita a clientes aplicando los métodos
de disefio de rutas segun las zonas y los tipos de clientes.

» Realiza la categorizacion de clientes para establecer las aptitudes y actitudes
requeridas en la fuerza de ventas, seleccionando variables de caracterizacion y
aplicando técnicas de segmentacion segun el producto o servicio a vender.

demanda del produ
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= Asigha las cuotas de ventas a los vendedores aplicando métodos y técnicas de
determinacion de cuotas a partir del analisis de perfiles de clientes y vendedores y de
los objetivos y metas de venta de la empresa.

= Disefia el plan de organizacién y distribuciéon de la fuerza de ventas aplicando
herramientas de planeacién y organizacion y técnicas de distribucién de cargas con
el apoyo de software en relacién con las variables de tiempo, area a cubrir, nimero
de visitas, tipo de cliente y volumen d

= Evalla el cumplimiento del plan icacion de procesos de seguimiento y
control de vendedores y con e de monitoreo segun los criterios de
evaluacion de vendedores est
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Administrar la fuerza de ventas de acuerdo con los
260101020 1 objetivos de ventas y estandares establecidos por la
organizacion.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 200 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Capacitar la fuerza 'competencias requeridas durante su
gestién, aplicando mét rategias de capacitacion, con el apoyo
26010102001 | de los recursos y herramientas pedagodgicas para el logro de los

tivo ta ed fo es por la

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
= Necesidades de i6
normatividad, la

con: El producto, la
y herramientas de

Sitios para |

Tipos capacitacio ca, especifica y de habilidad

Estrategias de for n: Magistral, Charla — Resp

método del caso, simulaciones, Rol-Playing, en linea.

» Medios de apoyo a la capacitacion: Videos interactivos, ordenadores EAO,
programas de simulacion, programas multimedia, peliculas acerca de la compafia,
los productos y las ventas.

= Conceptos, técnicas y herramientas del acompafiamiento - entrenamiento / variables

de observacion propias del acompafiamiento en el terreno.

aula, en el hogar.
udes.
Dindmicas de grupo,
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Habilidades y competencias propias de la gestidén de ventas

Teorias de la Motivacién de vendedores:

- Teoria de las expectativas: de Walker, Churchill y Ford

- Teoria de los dos factores de Hertzberg

Instrumentos motivacionales, Factores de comportamiento en la motivacion

Estrategias de motivacion del equipo de ventas.

Comunicacién asertiva.

Técnicas de comunicacion: Conv:

Técnicas de acompafamiento

Desarrollo de valores y actitu

Proceso de evaluacion, Princi

Fuentes de informacién para |

informes de clientes e informes

Sistemas de control de vende

comportamientos.
5 valuaci

ialogo y solucion de problemas
ventas.

vendedores.

edores: Registros de la compaifiia,

0s en resultados y basados en

Indicadores y estand
Dificultades de la ev,

on el fin de preparar

citacion dependiendo ji e la labor de
reclutadas.

ventas y de
Seleccionar la e de capacitacion y las he s pedagdgicas, que
faciliten la asimilaci los conocimientos por parte d 0 de vendedores.
Adecuar el nivel de la Instruccion impartida al nivel promedio de los conocimientos
del grupo empleando el lenguaje propio de la actividad

Desarrollar las habilidades y competencias propias del desempefio y gestién del
vendedor mediante el acompafamiento y entrenamiento.

Formar los vendedores con miras a mejorar la moral del equipo de ventas y disminuir
la rotacion.
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= Evaluar el desempefio y conocimientos objeto de la capacitacion durante el
acompafiamiento y entrenamiento de acuerdo con lo criterios definidos

= Evaluar los costos y beneficios en la formacion de los vendedores.

= Motivar el equipo aplicando a nivel organizacional los valores y actitudes
demandados por los vendedores.

» Garantizar a los vendedores espacios para el ejercicio de las actividades ludicas y de
integracién al equipo.

= Analizar los patrones de resulta
los estandares de desempefi
ventas.

= Considerar los informes de
evaluar el desempefio de los v

» Tener en cuenta los factores
percepcion, satisfaccion y los fact

= Evaluar el desempefio de los ven

indi estand i

cias, los problemas, las deficiencias,
e comportamiento de la fuerza de

informacién de los clientes, para
motivacién, aptitudes, habilidades,

en el desempeno de los vendedores.
es en las areas de trabajo frente a los

evista
ente desy

objetivos de ventas
*» Planea las actividad
planeacion con el ap
capacitacion de los
»= Orienta los proc
ensefianza apre

icas y herramientas de
idades y expectativas de

n de estrategias de
ursos y tecnologias

n mediante la

aplicacion de técnj bservacion y actividades d ion la identificacion y

solucién de situaci e afecten el desempefio y mo n del equipo de ventas

» Disefia los instrumentos de apoyo a las actividades de evaluacion de la fuerza de
ventas aplicando las metodologias para el disefio de instrumentos con el apoyo de
software de evaluacion, a partir de los parametros a evaluar.

» Desarrolla los procedimientos para el seguimiento y la verificacion del desempefio
de la fuerza de ventas mediante la aplicacion de modelos de evaluacion de
vendedores teniendo en cuenta los instrumentos de evaluacion y los indicadores y

Aplica mo
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estandares de desempefo establecidos

» Disefia estrategias para la retroalimentacion de la fuerza de ventas en el desarrollo
de su gestién, aplicando técnicas para el disefio de estrategias segun politicas
organizacionales.

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Realizar eventos de comunicacion de mercadeo
260101010 1 teniendo en cuenta las caracteristicas y necesidades
de los clientes.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 90 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
26010101001 Identlflca_lr en el pJa la politica comerc_:lal de la empresa
establecida a través de 0S, metas y estrategias.
Determinar la validez del plan de comunicaciéon, frente al plan de

2601040400 e

| b ndagar ¢ ef |os e nu 5n fu para el
O 0 k
ar an de la ca

2

te
comunicacic : ormaciongeneradaentelfprocesa
por los diferentes actores.

26016

26010101006 Rea izar 10 es y la§ pieza las aplicando las técnicas
requeridas da uno
Identifica i aiendo en cuenta el plan
26010101007 | estratég [o piente de los diferentes
[ s asignados.
26010101008 do en cuenta las

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

de la empresa.
mercadeo
Estrategias de me stablecidas en el plan
Programa de accio an de mercadeo
Presupuestos asignados al plan

Controles del plan

Competencia. Estrategias de la competencia

La politica comercial de la empresa

Planificacion de la comunicacion
» |Las politicas de comunicacién de la empresa
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= El plan de comunicacién de la empresa: elementos y objetivos.
» Estrategias de comunicacién

» La audiencia objetivo

= La Seleccién del mensaje

» Mecanismos de control del plan de comunicacién

Brief
= Concepto, Objetivo y component
= Informacién general basica
= Requerimientos a la publicidad
= Condicionantes para la agenci
= Planning requerido

La campafa
= Tipos, objetivos, finalidad y enfoque
. un pla fi

Estrategia de medios

La campafia en accién
= Medicién de la efectivj
= Evaluacion de la ca

.z

Comunicacién
Concepto, im

» Visualizacion de la
= Layouts
= Slogan
= Los copy writter para escritorios, medios auditivos, visuales y audiovisuales
» Tipos de piezas y materiales de comunicacion

Elaboracion de piezas publicitarias
= Concepto, caracteristicas, tipos de piezas y materiales publicitarios
= Disefio de material promocional, publicitario y P.O.P.
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= Principios de disefio.

» Teoria del color.

= La perspectiva.

= Volumen y textura.

= Abstraccion y proceso creativo.

» Produccién de medios gréficos: el boceto layout, boceto arte para revista y prensa,
ilustracién y disefio de marca y logoti

» Producciéon de medios auditivos: |

* Produccién de medios visual
imagenes.

= Produccién de medios audiovi
musicalizacion

= Logotipos y logosimbolos.

= Disefio por computador: lenguaj
Flash, Dreamweaver, Fireworks).

uditivas, el sonido, la voz y la musica
fotografia y la composicion de

tape, grabacion, edicién, efectos y

s digitales (Corel Draw, Page Maker,

ion de iales de icacion.

Métodos promocionales y mezcla promocional

La publicidad sublimin
= Publicidad indirecta

La venta personal
Relaciones publica

La promocion d
= El presupue

promocién
» La audiencia. El
» Tipos de promociones, Niveles de promocion.
* Promocion al consumidor.

» La exhibicion y las promociones en punto de venta.
» Redencion promocional

» |Legalizaciéon promociones (O.N.L.A.E.)

= Seguro de contingencias (exceso de éxito).

» Protocolizaciones y notario.
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= Gestion de los medios de respuesta (apartado, correos, teléfono, fax. e-mail,
internet).Gestion de los medios de pago.Gestion de devoluciones e incidencias.

= Autoliquidables

* Promociones costo-0.

» Medicién de los resultados y emprender las acciones correctivas necesarias.

= Reglamentacion de las actividades promocionales.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Analizar el plan de mercadeo a
producto y los objetivos, las me
= Examinar en el informe del di
los consumidores de la compe
= |dentificar los objetivos y las
estrategias de comunicacion.
accion del plan de mercadeo.
= |dentificar la audiencia objetivo y la respuesta que se busca dar con la estrategia de
icacio etermai jeses ido en de comunieaeié

stico del mercado, el consumidor, el
s de comunicacion.
s de compra y comportamiento de

mercadeo y contrastarlos con las
idades programadas en el plan de

ealizar la estrategia
metas del plan de com
= Definir la estrategia g
= Crear la estrategia
= |dentificar las piez
= Presentar el pla

» Disefiar el m
posicionami

comercial para un prod

os para cualquier medio.

» Visualizar técnicam eas de un producto o servicio ualquier medio.

= Elaborar el layout de acuerdo con la pieza o material en la que se va a presentar y el
medio en el que se pauta.

= Definir los materiales y las piezas publicitarias a desarrollar, de acuerdo con el plan
de comunicacion, la imagen corporativa, el medio seleccionado y el disefio aprobado.

= Establecer los elementos de comunicacion desde el mercado, el producto, la
competencia, las actividades promocionales y corporativas.
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= Producir técnicamente piezas gréficas, auditivas y audiovisuales de acuerdo con el
medio en el cual va a ser colocado el material o la pieza publicitaria.

= Disefiar logotipos y crear imagenes corporativas, de acuerdo con la politica
empresarial.

= Utilizar graficadores digitales de disefio para la produccién del arte de cualquier
material o pieza publicitaria.

= Verificar que los materiales cumplan |

= I|dentificar la valoracion establecj
mezcla de mercadotecnia en la

= Definir los métodos promocion
de comunicacion.

= Determinar el presupuesto
promocional.

= |dentificar las oportunidades de p
mercadeo, las tipologias de comporta
e se reali
fa ar

s, el pro
tr
d

etivo

rmatividades legales vigentes
0 de los elementos que integran la

e acuerdo a los objetivos del plan
na de elementos de la mezcla

endo en cuenta el plan estratégico de
0 y variables de segmentacion, la época y

comunicacion.

establecidas, frente a |
= Aplicar la normativid
establecidas.

ctividades promocionales

= |dentifica con re
determinar la p

cadeo, con el fin de

la empresa las

de mercadeo,

7

ocion, para

e la empresa,
deo, en la realizacion

» |dentifica de manera responsable los elementos, objetivos y estrategias del plan de
comunicaciones de la empresa, como politicas a tener en cuenta en la realizacién de
un evento de comunicacion.

= Argumenta con idoneidad la estrategia de comunicacion establecida en el plan de
comunicacion como respuesta a los objetivos y a la audiencia.

= Identifica con veracidad las partes del brief, como fuente de informacion para la
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realizacion de una campana.

Revisa con responsabilidad la informacion del brief, alrededor de todos los
elementos que lo componen.

Identifica con veracidad los tipos de campafia, su enfoque, objetivo y finalidad, de
acuerdo con la estrategia de comunicacion.

Estructura con idoneidad el plan de campafa, teniendo en cuenta los diferentes
elementos que lo integran y la estrateqi comunicacion.

Determina con responsabilidad | ion legal establecida para el disefio,
produccion y divulgacion de cal ias.

Identifica con responsabilidad | otecnia, el programa promocional,
su concepto, significado e imp
Determina con veracidad na
elementos que componen lam
elemento.

Diferencia con precisioén los objetivo unciones que cumplen la publicidad, la
i0 ' la ve sonal en_las _actividades

mocién, métodos promocionales,
funciones y caracteristicas de cada
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Medir la efectividad del canal de acuerdo con las

260101005 1
metas de ventas.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 120 horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Establecer la per segun el mercado, portafolio de
26010100501 | productos, orient objetivos, metas y resultados
comerciales de lae

Clasificar y analizar

stos y gastos asociados al canal

determinando su orcentaje de participacion y su ponderacion con

S comer
3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Politica de ventas.
= Canales directos de

. Canales directos de

tales, variables

Margenes n

. idad: Fabricante, Mayoris

= |ndicadores de efi articipacion en el mercado.

» Tasa de fidelidad. Cartera de pedidos. Tasa de diversific

Indicadores de desempefio de los canales. Satisfaccion del cllente Valor del cliente
en un ciclo de tiempo. Nivel de satisfaccion del cliente esperado

Distribucién
= Concepto de tarifas. Elementos béasicos de la tarifa. Clases de tarifas.
» Las tarifas y el célculo de fletes. Cotizaciones de fletes.
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= Valor relativo al costo de los insumos. Valor y escasez de recursos.
= Valor e incertidumbre del mercado

Margen de intermediacion

= Utilidad neta del canal en el nivel cero (0) de intermediacion.
= Utilidad neta del canal en el nivel uno (1) de intermediacion.
= Utilidad neta del canal en el nivel dos intermediacion.
= Utilidad neta del canal en el nivel rmediacion.

Margen de rentabilidad

= Margen sobre el costo total de
= Costos de distribuciéon: Rentab
= Decisiones para determinar las
= Seleccion entre canales de distrib :
= Control del canal. Posesion de product0. Politica de precios. Entrega de productos.
= Ubicacion.en los Puntos de venta. Plazos.de entrega. Rotacion del producto.,

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= co en
in S clie
efi
n entabil n

Imension y posicion

= Considerar los costos
del canal.

= Controlar la rentabi
distribucién con b

= Construir las ta

calificacion, v

n el tamano de pedido.

para medir la rentabilidad
tes de los canales de

s factores de peso,
mpresa considera

entrega, almacena y crédito, antes de ser evalua

» Evaluar el costo total de distribucion con base en todos los costos y gastos
necesarios para cumplir las politicas de ejecucion de servicios programadas en el
sistema de distribucion fisica.

» Analizar los costos de distribucion incluyendo costos de administracion,
comercializacion y financiacion de los fabricantes e intermediarios.

= Interpretar los costos de distribucion a partir de los indicadores de eficiencia en
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relacion con las ventas.
= Tener en cuenta los costos de almacenamiento, transporte y gestion del sistema de
distribucién para determinar el costo total de distribucién.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= |dentifica los diferentes tipos de canales, segun el mercado y el tipo de producto,
estableciendo las politicas de ventas acordes con el canal seleccionado.

= Establece las diferencias entre los s determinantes de rentabilidad de un
producto respecto a Sus resu as en las estructuras comerciales
imperantes en el medio.

= |Interpreta el comportamiento d
ventas de un producto y su inc

* Analiza los cambios en los
participacién de los miembros
valores esperados.
Verifica los informes de ventas confrontandolos con las metas establecidas en el plan

bleci do con
|d
e cr
y
venta

seleccionado.

Organiza con autono

canales utilizados par,

= Verifica las condici
comercializacion r

= Establece las di
mercancias, d
del canal, sel
eficiente al

* Reconoce
acuerdo
las ven

= EvalGa un producto frente
canal selec en cuenta los niveles d
el proceso de com ion y su rentabilidad en las nes de distribucion.

» Define informacion ada para pronosticar pedidos, uerdo con la demanda
del mercado, valorando los margenes de utilidad segun el tamafio de los pedidos.

= Aplica técnicas de seleccion de equipos de ventas adecuados, para atender las rutas
alternativas de comercializacion, que contribuyen a la optimizacion del presupuesto
establecido de distribucion y responden a los objetivos comerciales del canal.

» Establece los flujos de transferencia de propiedad para un producto dado, de
acuerdo con las politicas del canal y las negociaciones comerciales inherentes a las

s y comisiones de acuerdo con las
lidad del canal.

ad de acuerdo con el grado de
resultados de ventas frente a los

ductos en los diferentes
ita ejecutar procesos de
tarifas y fletes de
ductos y cobertura

eneren respuesta

ucto dado, de
rcado, con el c
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actividades de distribucion.

= Ubica los puntos de venta estimados para un producto, de acuerdo con el tipo de
distribuciéon y los objetivos de mercadeo, que se hayan presupuestado previamente
en el costo logistico para el canal elegido.

= Realiza informes confiables sobre las transacciones comerciales y los flujos de
financiaciébn que se desarrollan en el canal establecido para un producto dado,

teniendo en cuenta la participacion
optimizar recursos y responder al

s diferentes miembros y que le permiten
e distribucion definido.
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
260101009 > Ev_algar acciones y resultados de mercadeo segun
objetivos y metas de la empresa.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Supervisar accion ontrastando su aplicacion con la
26010100901 | programacion establ os asignados y el target definido para
cada accion.
nalizar esultados _obtenidos _de as__acciones__de ercadeo

266 2Na act merca aporte al
rodel Btivo metas

e 3 oaedi b F A G

26010100904 | ©resentar INTOrME resultados de los planes de mejoramiento de las

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
Estrategias, politicas y
Tipos de variables. Fu
Andlisis del mercado

ria de mercadeo
y cualitativos

Tipos de datos: cu
Andlisis cuantitativ tativo. Andlisis de variables y
Técnicas de analisis ufivariado y multivariado

Proceso de toma de decisiones

Categorizacion de procedimientos. Acciones correctivas

Técnicas de presentacion de informes. Tipos de informacién. Contenidos de un
informe. Software para la presentacion de informes. Elementos a tener en cuenta en la
elaboracion de informes. Partes de un informe. Presentacion de informes de
resultados

entre variables

51



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

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

» [Interpretacién de textos

= Software aplicado: Excel, Power point, SPSS, Word

* Ingles

= Elaboracién de cuadros y graficas: Histogramas, Poligonos de frecuencia, graficos de
barras, de reparticion porcentual y otros. Cronograma. Reportes de actividades.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Confrontar los resultados de las a
indicadores nacionales e inter
organizacion.

= Confirmar la informacion aplic
red que permiten descompone

= Comparar el objeto- sujeto
competencia y el mercado.

= Monitorear los resultados de las a ercadeo con base en las orientaciones

metodolbgicas y normas establecidas por la organizacioén.
ifi ultad iones deo

de mercadeo frente a los estandares e
competitividad establecidos por la

estructuras légicas organizadas en
€n nuevos aspectos a analizar.
a las variables del entorno, la

-

periodicamente
internacional.

= Caracterizar |
Determinar |

r el objeto de estudio
acciones de mercadeo:

o con base e
organizacion.

o utilizando los diferentes métodos y técnicas de analisis.

» Organizar los meétodos de andlisis y evaluacion cualitativos y cuantitativos de la
operacion nacional e internacional.

» Comparar los resultados de las acciones respecto a las metas presupuestadas y
corregidas en funcién del presupuesto

orientaciones metodologicas as establecidas por la
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= Comparar los resultados de las acciones de mercadeo con los estandares e
indicadores establecidos por la organizacion.

= Utilizar los resultados del andlisis como base para fijar procedimientos y acciones
correctivas en los procesos de planeacion, direccion, ejecucién y evaluacion.

» Presentar los resultados del andlisis dentro de los tiempos establecidos en un informe
claro, concreto, organizado y que responda al panorama real de la situacion
analizada.

= Recopilar y disponer la informaci
guarda correspondencia con la r,

= Estructurar los informes de a
negocio.

= Elaborar informes que conte
paginas respectivo, objetivos, ¢
empresa.

= Elaborar los informes con cuadros, gra

El informes ivi

ble
. informes for
y ere
0

. me

aspectos del estudio.

ara la elaboracion del informe y este
idad o proceso.
e informe y unidad estratégica de

a de contenido con el nimero de
anexos del estudio solicitado por la

y andlisis de los resultados del estudio.

actividad objeto de estu tales resultados.

= |dentifica las estrate
= Relaciona variable
= Describe las funcj

= Analiza estruct el objeto de estudio
€en nuevos as Al te a variables del
entorno

= Realiza el de acciones

= Verifica | iones de merc

empres

= Verifica
disponible.

= Verifica las accion
actividad.

» |nterpreta estandares e indicadores de competitividad

= Emplea métodos de investigacion de mercados para la obtencion de un diagndstico
objetivo, para el ajuste de las variaciones en los resultados de las acciones de
mercadeo.

= Verifica las acciones de mercadeo de la organizacion.

» Reconoce las técnicas de control para la realizacion de acciones en el plan de

paracion entre va
rcadeo a partir de

rcadeo en un porcentaje estra segun el tipo de
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mercadeo.

= Utiliza técnicas de seguimiento y control del plan para realizar los ajustes a las
acciones de mercadeo.

» Realiza ajustes a las acciones de mercadeo de acuerdo con las politicas, objetivos y
estrategias de la organizacion.

» Organiza el plan de monitoreo de las actividades de mercadeo de la organizacion.

= Ajusta las acciones de mercadeo d erdo con los tiempos y presupuestos
establecidos. indicadores de gesti cias del mercado.

= Demuestra las variaciones de lo ercadeo con respecto a los objetivos
propuestos.

= Prepara las recomendaciones

= Registra e informa los resultad

= Caracteriza el objeto - sujeto

variables del entorno.

nes de mercadeo.
lizados periédicamente.
acciones de mercadeo frente a las

i
indicadores establecidos por la organizacién, respecto a las metas presupuestadas.
0S para la

pisena e ojomels dO, palael
de resultados.
= Construye el informe tados dose & pdologia de elaboracion y

presentacion de infor,
= Disefia informes ap, en los fg nas té software existentes.
» Elabora el infor ivo co Jel info 8l con los principales

aspectos del es
= Presenta infog conte A 0 ipo cuad y cualitativo y los
respectivos a

54



[ ]
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestién

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Contabilizar los recursos de operacion, inversion, y
210301019 2 financiacibn de acuerdo con las normas y politicas
organizagionales.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 340 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
21030101901 Identificar las entldmrgamza_\c_lon, principios corporativos,
aspectos legales, eco tipo de actividad.
Identificar y diferenciar las caracteristicas de los documentos vy titulos

ores ta 0 Dria de aciones
omerc inancieras d

T T nC F A

ontabiliza ansacciones generadas en el desarroffo del

ohjeto ome . e una empresa ab =1alale 0N honestidad

as contal

.,

contabilida
Desarroll f > ual y/o utilizando medios
magnéti (

21030101906

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
» Cabdigo de com

nstitucion 'y

O O O O

cepto. Clasificacion,
transformacion. Escision, liquidacion, normatividad que las regula).
» Documentos comerciales, no comerciales y de soporte
o Conceptos. Clasificacion, tipos, Normas de elaboracién
» Titulos valor
o Conceptos, clasificacion, tipos, normas de elaboracion
o Caracteristicas, propésitos y usos
» Normatividad y técnicas Para la conservacién y almacenamiento de documentos
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= Fundamentos de teoria Contable

= Principios de contabilidad generalmente aceptados

= Decreto 2649 de 1993

= Normas basicas de contabilidad

= Conceptos de estados financieros y sus elementos

= Normas técnicas generales en el manejo de activos, pasivos, patrimonio y cuentas
de resultados.

= Normas sobre registro vy libros.

» Relacién empresa- ente econé

= Ley 4390 Cdbdigo de ética.

» Cuentas (concepto, estructura

= Ecuacion contable

= aplicacién de la partida doble.

= Aplicacién de cddigo contable

» Proceso de codificacion. Clasificacion

P as del '

ica en su manejo)

normas basicas com [ s, documentos soporte,

contabilidad de caus
* Manejo de inventari
= Costo de ventas. P,

Realizar lostramite

= Diferenciar las iones de acuerdo con
pertenecen, activi desarrollan y su constitucion.

= Precisar el concepto de sociedad comercial.

» Diferenciar los conceptos de transformacion, fusion, escision y liquidacién de una
sociedad comercial.

= |dentificar las entidades de control y vigilancia de las sociedades comerciales.

= Aplicar normas comerciales, contables y tributarias.

= Clasificar grupos de documentos contables, no contables y de soporte.

economico al que
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Conocer y aplicar las normas relativas a la elaboracion de documentos comerciales.

Archivar y conservar los documentos comerciales, contables y bursétiles de acuerdo

con la con la normatividad y legislacion vigente.

Comprender y aplicar los conceptos de la teoria contable.

Analizar e interpretar los estados financieros.

Relacionar contabilidad y ente econémico.

Manejar herramientas informaticas en

normas y procedimientos instituci

Manejar herramientas informati

Aplicar la normatividad que co

de cuentas.

Manejar de manera acertada e

Aplicar correctamente el princip

Identificar y definir las etapas del

Aplicar dentro del proceso contable e

I aplicar ivi

ial.

uest

ch

l.

ros

cumentacién del proceso contable, segun

ntacion del proceso contable.
aceptada en lo atinente al manejo

le.
le de la empresa comercial.

Administrar servicio
pertinentes. Digitar i

Define y conce
contable.

Define
gue las
Identifica e

iferentes clases de soci
Explica los mecani stancias de control de las
Diferencia y desc caracteristicas comerciales
documentos manejados en una empresa comercial.
Elabora en forma pertinente los documentos soporte del proceso contable.
Precisa las principales caracteristicas del los diversos titulos valor.

Aplica normas de manejo y conservacion de archivos.

Interpreta y aplica las normas y principios de contabilidad.

es comerciales.
es de los diferentes
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= |dentifica e interpreta los estados financieros basicos y los elementos que lo
constituyen.

= Comprende las implicaciones de la ética en los procesos contables.

= |dentifica la estructura del P.U.C comercial.

= Clasifica las cuentas de acuerdo al decreto 2650/93

= Describe los parametros del manejo de cada una de las cuentas.

= Explica la ecuacion contable y argu acerca de su importancia y aplicabilidad.

= Asigna de manera pertinente e ble a cada cuenta en las diversas
transacciones.

= Elabora e interpreta el balanc

= Utiliza los paquetes contables

= Genera reportes e informes.

= Utiliza en forma ética y res
disponibles.

n el proceso contable.

are y los equipos de cOmputo
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION

Proponer alternativas de solucion que contribuyan al

210601014 1 !ogro de _Ios objetivos de_z_:tcuerdo con el n|V(_aI de
importancia y responsabilidad de las funciones
asi organizacion.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 410 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Analizar los hechos y”administrativas de la organizacién en
21060101401 | su contexto, aplicando metodologias estadisticas, matematicas o
ancier aas y de accij

o TEvallar ¢ er s de estas
210601 dec : ; on, A s, el
adc ) C e
Verificar Yy care ar-10s procesos y procedimientoS administrativos y
oqgisticos de la empresa en la toma de decisiones para el loaro de lo

odelos mé
sponible y la

ormular @ 0 “proddctivo y/@ de negocios, teniendo en
21060101404 | cuenta la g Dgia ad da, la dad y legislacion vigentes,
parala o pnista.
Proyec acion financiera de la
21060101405 | €MPTe dos y flujg de caja y
etodologia adoptada
pa

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

|}
= Trabajo
= Lideraz
|}
o Funciones
o teoriaydi anizacional y transorganizaci
= Teoria administrativa, Matematica y de sistemas
= Latoma de decisiones
= Conceptos béasicos de simulacién
= Construccién de un juego de admoén..
= Caracteristicas estructurales
= De los juegos de simulacion gerenciales.
|}

Teoria basica del proceso de andlisis jerarquico en la toma de decisiones.
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= Andlisis financiero en las organizaciones.
= Estados financieros objeto de andlisis
= Estrategia

o Concepto
Elementos de la estrategia
Andlisis estratégico
Mapa estratégico
Andlisis interno y externo
Formulacion y seleccion
implantacién y seguimi
Modelos de analisis es
articulacion de estrateg

o Modelos de formulacion
= Prospectiva

o Analisis estructural

O O O O O 0 O O

Andlisis de la demanda

o Gestiony admo
o Costos

= Modelos de colas y
= Software aplicativ
= Fundamentos de

robabilidad y su

O O O O O

(@]
= Estadistica descri
o Gréficos.
o Medidas de tendencia central y dispersion
o Conceptos basicos: experimento muestral, espacio muestral, eventos, etc.
o Métodos de conteo, permutaciones y combinaciones.
= Proyectos
o Fases, Tipos, Gestion (Pert, Gantt y CPM), Riesgos
o Metodologias de evaluacion
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= Gestion de los recursos humanos, identificacion de necesidades de personal,
contratacion, definicion de tareas individuales y grupales.
= El plan de negocios
o Concepto, Emprendimiento, Empresarismo, Objetivos de la empresa
o Investigacion de mercados, Analisis del mercado. Riesgos y oportunidades
del mercado. Aplicacion de software aplicativo a la investigacion de
mercados.
= Produccion
o Propésitos y objetivos. P,
o Diagrama de flujo de pr,
o Materia prima y man
distribucion de planta.
= QOrganizacion de la empresa
o Estructura administrativa.

ventas y mercadeo

talaciones

. Capacidad instalada. Disefio y
cion

o__Aplicacion de software en la presentacion verbal y escrita del documento.
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

y las funciones que ¢
= Analizar los eventos e damentos probabilisticos y
técnicos y segun la c izaci i

de indicadores de
Analizar el dire

Identificar la ue influyen en la
decision
Proponer 3 [ la empresa,

arrollan y su constituc
interviene en el desem sistema en estudio, de

Identificar
acuerdo con el pr

= Inferir las posibili e cambio en el sistema de e
analisis de relaciones entre tendencias, variables y actores.

= _Clasificar las decisiones (corto o largo plazo) de acuerdo con su impacto en la
organizacion.

= Analizar la situacion o problema teniendo en cuenta la causa, estado actual y posible
solucion.

= Desarrollar procesos de indagacioén retrospectiva en el comportamiento de las

teniendo en cuenta el
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variables del sistema, conociendo su desempefio temporal.

Aplicar procesos de simulacion para el andlisis del comportamiento.

Conocer los modelos de aplicacibn de investigacibn de operaciones para la

planeacion agregada.

Establecer las relaciones de convergencia y divergencia entre los actores de acuerdo

con los intereses y objetivos en juego.

Interpretar los eventos empresari

probabilisticos para la toma de d

Analizar la informacion utilizand

Utilizar el software y hardwa

decisiones.

Evaluar la incidencia que g

econdmicas, administrativas, a

Ponderar los procesos y procedi

toma de decisiones, teniendo en cu
S 3 no L :

de acuerdo con los fundamentos

ponible en la organizacion
la informacién para la toma de

problema frente a las variables
s y de mercado.

stion empresarial relacionados con la
0s conceptos basicos de la estadistica

mediante modelos de

Evaluar las alterna; i6 jiterios de decision, las
ventajas y desven
Proponer altern sidades del cliente,
teniendo en cu i
Proyectar los

plazo, de
organizacion.
Realizar la eval
especializado (aplicativo).
Seleccionar, evaluar .y controlar la tercerizacion de las operaciones no estratégicas
de la organizacion.

Aplicar procedimientos matematicos para le calculo de los indicadores financieros.
Identificar las oportunidades de inversibn en el mercado relacionadas con las
necesidades y problemas de la empresa.

Tomar las medidas preventivas de acuerdo con el plan de accion.

0 mediante software

condmica y financiera del
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= Implementar las medidas correctivas segun el nivel de responsabilidad vy
procedimientos de la organizacion.

= Comunicar no conformidades identificadas en el seguimiento de las decisiones de
acuerdo con las politicas de la organizacion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION
= Diagnostica la situacion de rentabilidad. Liquidez y riesgo en la organizacion.
= Calcula los indicadores de gestion iRistrativa y financiera aplicando la tecnologia
y los procedimientos que permit cisiones con una mayor probabilidad
de éxito.
= Aplica los direccionamientos
simulacién en la toma de deci
= Elabora el plan de negocios
Finanzas y economia de la emp .
= |dentifica las oportunidades y vari cado de acuerdo con las necesidades
del cliente , los productos y servicios que oferta la organizacion
stadossi i fluj ja 'y efeetive, tenie

organizacion a los procesos de

ariables de mercado, produccion.

Il acerca €
iero.
Utiliza en tforma etiCe Jonsableh el so 0S equipos de computo

disponibles.

= |dentifica las variableg en un empre bjeto de estudio, teniendo
en cuenta el analisis aciona

= |dentifica con objet as nece jente e a de la rentabilidad de

la empresa, pag izar lg opera la admon. De la
organizacion.
= Presenta en ca los
teniendo e 2 la de
organizacig
Impleme espons las alternativa cion te en cuenta las
metodo ECurso icultades en la to isiones

de Io is, simC
que se te la ins

y proyecciones,
)ertinente de la
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Promover la interaccion idonea consigo mismo, con

240201500 1 los dema con la naturaleza en los contextos
Ia&

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
24020150001 | Nteractuar en los coMuctlvos y sociales en funcion de los
principios y valores universales.

ir g ar ivas ositiva on de la
esolucic problemas de od Y SOCI
erar N0 de trab: aboy A tes,
2Ci¢ eguilibrio.de omp ACi@ ales

tad ol ano

2

| Redimensionar permanentemente su Proyecto de Vida de acuerdo con
pntexto

Ci U AR, A,

24020150005 | y

establecim S colectiva del conocimiento
y la resol 3 ctivo y social.
Asumir ervacion y conservacion
24020150006 | del Mg biente en el ejercicio de su
dese aboral
; para garantizar la
24020150007 el diagnostico de

nplejidad de su

ar técni ultura fisica pa ejoramie su expresion
2402015000 poral, dg o laboral segun I3 eza 'y dad del area
paciog

Desarrg manentemente las ha psicAmotrices y de

i pensaj n la ejecucién de los proces prendizaje.

Recohn@ rol de los participantes en e o formativo, el papel
de los ambientes de aprendizaje y la metOdologia de formacion, de
acuerdo con la dindmica organizacional del SENA

24020150010

Asumir los deberes y derechos con base en las leyes y la normativa

24020150011 | i qiitucional en el marco de su proyecto de vida.

Gestionar la informacion de acuerdo con los procedimientos
24020150012 | establecidos y con las tecnologias de la informacion y la comunicacion
disponibles.
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24020150013 | formacion profesional de acuerdo con el contexto nacional e

Identificar las oportunidades que el Sena ofrece en el marco de la

internacional.

24020150014 | competencias del programa formacion, con base en la politica

Concertar alternativas y acciones de formacion para el desarrollo de las

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

bilidad, tolerancia y solidaridad.

Toma de decisiones
Asertividad
Légica
Coherencia
Autonomia
Desarrollo Hum
Motivacion y

Resiliencia
Pensamiento cre
Autogestion
Mejoramiento personal

Trabajo colaborativo

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

Concepto de Racionalidad

Concepto de Inteligencia Emocional
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Sistema de Gestion
de la Calidad

= Concepto de Trabajo en Equipo

= |nteligencia Emocional

= Globalizacién: conceptos, politicas para la globalizaciéon

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

= Sector productivo: Conceptos, tipos, caracteristicas, actores y dindmicas de
organizacion, las politicas, las leyes anes, situacion actual y prospectiva

= Entorno laboral: definicion, des ion, caracteristicas, procedimientos,
requerimientos

= Normasy Leyes: Conceptos,

= Constitucion Politica de Colo
y deberes de los ciudadanos.

= Derechos y deberes de los trab

= Sistema educativo: Instituciones n el SENA.

= SENA: Historia, politicas, elementos entidad corporativa, normativa referente a
I ion profesi ivencia mento ndices,

de nstru 0os de

y estructura del Estado, derechos

Formacién Profesional

ateriales y herramientas,

cliente).
= Programa de forma
Aprendizaje autén

Principios
Trabajo
Innovaci

comunicaciéon as
= Procesos comunicativo
= Comunicaciéon Verbal
= Comunicacién No Verbal Kinetésica

= Comunicacién No Verbal Proxémica

= Comunicacién No Verbal Paralinguistica
= Convivencia

= Empatia

, racionales y argumentados
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= Resolucion de Conflictos
= Conocimiento: Concepto, tipologias

= Conocimiento Cientifico

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

= Normatividad Ambiental

= Utilizacién de Tecnologias més Lj
= Probleméticas Urbanas

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

= Solucion de conflictos
Racionalidad, la argumentacion

Series: Definicion, Apli
Repeticion: Definicio
= Ejercicio: Definicid i i dicién, Caracteristicas,
Beneficios.

Cargas de trabaj

n, Caracteristicas, Man

= Desempefio labor i6n, Duracién, Cuidados,

= Actividad fisica: d ,caracteristicas, componente

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

= Beneficios: definicion, caracteristicas, clases, ventajas.

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

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

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

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

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

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

= Competencias laborales: definicion, caracteristicas, desarrollo y requerimientos.

s

= Reaccion Mental: definicidon, caracter
caracteristicas.
= Destreza motora: definicion desarrollo, técnicas, ventajas,
aplicaciones.
= Psicomotricidad: definicion, cl
= Productividad laboral: definic
ventajas, desventajas.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= Establecer procesos comunicativos asertivos que posibiliten la convivencia en los

jal y pr
ce

s, desarrollo, técnicas, métodos, teorias,

edimientos.
indicadores, test de valoracion,

n
bil
maner

problemas
Desarrollar actividade
= Abordar procesos d
en contextos social
= Armonizar los ¢
procesos de tra

= ivenciar s
Resolver

productivas,¥con b

= Contribuir en el ¢
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
productivas

= Diligenciar la ficha antropométrica segun las técnicas de valoracion.

procedimientos estable

uso de los elementos que i u entorno formativo y
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= 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 repeticiones de cada ejercicio segun el resultado
del test.

= Establecer los tiempos de pausas de

= [Interpretar las cargas de trabajo
del desempefio laboral

= Determinar los ejercicios esp
psicosocial.

= Seleccionar los elementos,
acondicionamiento fisico.

= Aplicar el plan de acondicionamie

= Analizar las ventajas de la actividad

C

do a los métodos de entrenamiento.
y psicosociales segun la naturaleza

vencion del riesgo ergonémico y
e implementos segun el plan de

n el diagndstico establecido.
en la dimension Biopsicosocial segun su

ne ui

d des
e
grar a
eventos de acuerdo a las politicas de bienestar.

Valorar las técnica
psicomotriz de acu
» Implementar las tg

Ubicar su rol en cionales, laborales e
institucionales.

= Ubicar el SENA en la eStructura del Estado y del sistema©ducativo Colombiano.

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

= Documentar su proceso de aprendizaje utilizando los recursos disponibles.

= |dentificar las oportunidades que ofrecen las organizaciones relacionadas con las
actividades productivas del programa.

= |dentificar las posibilidades de acceso al portafolio de servicios del SENA.

e los derechos y debere
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Identificar fuentes de financiacién del Estado.

Reconocer su condicion humana frente a diferentes dimensiones del ser.

Definir propdésitos, estrategias y metas a partir del reconocimiento de su condicién
humana.

Definir alternativas y acciones viables para una situacion determinada con base en
informacion documentada y valorada.

Identificar las competencias a desarr
dentro de las cinco lineas tecnol§,
Examinar los aprendizajes previ
Definir la ruta de aprendizaje
Identificar los resultados de
proyectos de la ruta de apren

stablecidas en el programa de formacion

tos elegidos.
grama de formacion frente a los

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Realiza las actividades de apren'do eficientemente la metodologia, los

Referencia diversas f de los trabajos.

de proyecto de vida

Presenta las evi concertado.
Explica la rela atriculado con el
aprendizaje.
procedimientos

n el proceso

e formacion
su perfil como
aprendiz del SEN
Identifica la contri del programa de formacion al lo social y productivo
del sector y del pais. Analiza de manera critica las situaciones pertinentes que
contribuyen a la resolucion de problemas.

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

Propone alternativas creativas, logicas y coherentes que posibiliten la resolucién de
problemas
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= Desarrolla actividades de autogestion orientadas hacia el mejoramiento personal

= Aborda procesos de trabajo colaborativo orientados hacia la construccién colectiva
en contextos sociales y productivos.

= Armoniza los componentes racionales y emocionales en el desarrollo de los
procesos de trabajo colectivo.

= |dentifica e integra los elementos de su contexto que le permiten redimensionar su
proyecto de vida.

= Vivencia su proyecto de vida en

= Se comunica facilmente con lo

= Establece procesos comunic
contextos social y productivo

= Resuelve conflictos mediant
asertividad.

= Establece acuerdos mediante

argumentados orientados hacia la res

ntos e i0

esarrollo Humano Integral
omunidad educativa.
posibilitan la convivencia en los

ionalidad, la argumentacion y la
0cesos comunicativos, racionales y

on de problemas.
' | conQgimi

as de entrenamiento fisico
esempefio laboral.
iesgos ergondomicos y

Elabora el plan de aco
= Diagnostica los riesg
= Selecciona las téc
psicosociales.

dimientos orientados

requerimientos de su des
5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR

Requisitos Académicos: -

psicomotricidad fr

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:
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= Opcion 1. Certificacion en formacién basada en competencias laborales y/o en
aprendizaje por proyectos o relacionadas.

= Opcion 2: Profesional que tenga competencias humanisticas y formacion en
Ciencias Humanas.

= Opcidn 3: Profesional educacion fisica, recreacion y deportes.

= Opcidn 4: Profesional ciencias de la salud ocupacional.

Experiencia Laboral:

cion o actividades laborales de 2
nfoque basado en competencias

= Tener experiencia minima en
anos en el area de desarroll
laborales.

Competencias:

i
d

la pla

cion.

Propiciar 1o icipacign de
aprendizaje.

= Orientar las activida apre para de los resultados de
aprendizaje del pro inducg ando lé ion protagodnica de los
aprendices.

= Integrar a los pro

e laind 0s tec s disponibles.
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
240201501 1 Com_prender textos en inglés en forma escrita y
auditiva.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 180 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CcODIGO DENOMINACION
24020150101 Comprender frasq habitual sobre temas de interés
personal y temas téc
24020150102 Comprender_ la ,|dez,:1 pri en avisos y mensajes breves, claros y

encillos

)S sociales
te par@i hacer posicibn 0 mantener una
lla soby as téc

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
= About me: Adqui [ ilizando el lenguaje
introductivo. Co

alimentos y bebidas® ulario sobre ropa, colores y m
- This/That/These/fhose, Singular/Plural, There Is/
superlative adjectives.
= Places: Vocabulario y habilidades comunicativas para trasladarse, visitar ciudades,
solicitar informacién, desenvolverse en una ciudad.
- Comparatives, WH questions, Subject pronouns, Object pronouns, present
progresive.
= Food and restaurant: Vocabulario y habilidades comunicativas para leer y

ere Are, comparative and
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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 nous.

= Travel and transportation: Vocabulari xpresiones relativas a viajes, transporte y
desplazamiento.
- Past simple, Past of To B Past Progressive.

3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Reconocer palabras y expresio se usan habitualmente relativas a

si mismo y a su entorno.
= Reconocer vocabulario técnico b
= Participar en una conversacion de illa si el interlocutor esta dispuesto a

repetir lo que ha dicho o a usar un vocabulario basico, y a reformular lo que ha

Obtener vocabulario y €
web, etc.
= Interactuar en tareas g un intercambio simple y

directo de informacién 2
= Realizar intercambi
= Describir con té

utilizando una se
= Escribir notas ncillos dades inmediatas,
mediante la u ario basico i

ocabulario basico y té :
a opinion sobre un tema de su‘especialidad.
= Elabora resumenes obre textos sencillos, y con técnico.
= Escribe o presenta d ciones de si mismo, su profesio u entorno.
= Plantea y responde preguntas sobre si mismo.

= Estructura adécuada

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
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C1, de acuerdo al MCER.
Experiencia laboral:

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

Competencias:

= Formular y desarrollar proyecto

= Capacidad para trabajar en equi

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

ara la Ensefianza de una Segunda
valuacion 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
DEL APRENDIZAJE

180 horas

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
24020150201 Reproducir en |_ngles frases 0 enunciados simples que permitan expresar
de forma lenta ideas o conceptos.
24020150202 Identificar forma_ls grar_natlf;ales basicas en textos y documentos
elementales escritos en inglés

escritos e ayor contenido técnico

24020150207

Encontrar ) y expresiones de inglés

ados, paginas web, etc

24020152008

) suficiente de fluidez y
lice sin esfuerzo por

Ta

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Tiempos ve

Contenidos:

Relaciones interpersonales, problemas y preocupaciones
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.

e, presente pr
, articulos, demo
ser o estar, haber, te
imple, pasado progresi

as indispensables:
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- Used to, en todas las formas

- Perfect present tense: Simple y continuo

- Future: Perfecto, simple y continuo

- Simple past tense: modos pasivo y activo

- Simple present tense: modos pasivo y activo

- Modal verbs: Utilizados en suposmones

- Adjectives y prepositions: Ubic

- Ubicacion de Verbos y prep

- Superlatives: adjetivos y a

- Adverbs conjuntives

- Mixed conditional.

- Expresions: para indicar p

- Clauses: de lugar, tiempo, f
Adverbs: definidos e indefinidos

- _Adquisicion de multi-word verbs
3.2 CONOCIMIENTOS DE PROCESO

roposito.
Phrases.

cortés

Identificar y extraer infor
= |dentificar las ideas pri
= Reconocer vocabulari
= Comprender progr i las relacionadas con
temas de la especi [ do o técnico.
= Participar en un o ad, tomando parte
activa en debat i
= Escribir texto
su especiali
= Comprend
Analizar i jzado con el

Identificar significad

= Entender y expres
en detalle,

* Presentar a otros 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.

estan explicitos en el text

s, ideas y puntos de vista, e ecuencia adecuada y
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= Hacer recomendaciones.
= Expresar claramente acuerdo o desacuerdo sobre un tema o hecho particular.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

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

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

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

= Traduce del inglés documentos

= Explica y defiende sus opinion
inglés.

= Proporciona explicaciones, ar
técnicos de su profesion en un de

= Explica claramente su punto de
profesién.

n tiempo presente y pasado
debate, utilizando expresiones en

aciones ldgicas sobre aspectos
n tema técnico de actualidad en su

te la

programa, clase, efc.; re
= Puede completar frases
= Puede realizar actividag

ente en un texto.
una conversacion que ha

e un texto técnico en
sean adecuados.

to en inglés, asi

| idioma inglés.
, un nivel minimo de

as Modernas, con conoci
nte examen internacional a

Profesional en Idiomas
Debe tener y demost
C1, de acuerdo al MCE

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.
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Competencias:

= Formular y desarrollar proyectos

= Capacidad para trabajar en equipo

= Conocer el Marco Comun Europeo de Referencia para la Ensefianza de una Segunda
Lengua, y aplicar los criterios de conocimiento y evaluacioén de acuerdo a los niveles
establecidos en esta norma.

SENA
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