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INFORMACION GENERAL DEL PROGRAMA DE FORMACION

cODIGO DENOMINACIONDEL PROGRAMA:
122702 NEGOCIACION INTERNACIONAL
=
DURACION MAXIMA Lectiva Total
ESTIMADA DEL 18 meses
APRENDIZAJE EN 24 meses
MESES

NIVEL DE FORMACION

ECNOLOGO EN NEGOCIACION
INTERNACI se cred para brindar a los sectores de
gobierno ' ductiv: mercial, ibilidad de

ecimiento socio-econémico
ional, dependen en gran
ificado y calificado, capaz
respo inamica del sector. El
NA o os los elementos de
ormacig i Ogicos y culturales,
metod de oras, acceso a
tecng de 0 ructurado sobre
mé as que co ia la formacion
dg adanos librep cidad critica,
)s y emprendedd
cion, logistica, pro
vicio al cliente sopor
, investigacion de mere
ales, que lo acreditan y lo hac jnente y coherente con
Su mision, innovando permane ente de acuerdo con las
tendencias y cambios tecnoldgicos y las necesidades del
sector empresarial y de los trabajadores, impactando
positivamente la productividad, la competitividad, la equidad
y el desarrollo del pais.

Sy su
a nhivel
da de

JUSTIFICACION

unidades productivas

REQUISITOS DE = Académicos: Bachiller
INGRESO = Superar prueba de aptitud, motivacion, interés.
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REQUISITOS DE Alcanzar el nivel de Ingles correspondiente a las
CERTIFICACION competencias de este programa de formacion.

COMPETENCIAS A DESARROLLAR:

CODIGO ENOMINACION

260101011 Deter de mgrcado de acuerdo con las
tende S objetivos de la empresa.
Plane mercadeo que respondan a las

260101016 necesi as de los clientes y a los objetivos
de laem

210101005 Dirigir el umano segun necesidades de la

organizacion.
ne
nidades de né

S Y
A
% 5‘ " W Vde\ cto 0
O A C
0Cess ormaecion recolectada /de™acuerdo “eon"Sos
manuales de manejo de informacion.
0S cana
Sia, cultura 'y

los resultados

re iento Droceso

y financieros segun los

210301029 ’ de ey ion este por la organizacion.
ear la de a amiento, distribucion y
210101008 sporte con oS 0s y estrategias del plan
)gistico.

y servicios segun
e la empresa y

Realiza de pre
260101021 condig ‘& 0, 0bje
norm 1 vigente
2101010 Dil documen m

e dos a nivel inte
ios y

procedimientos

210 ar el transporte seg

rar los procesos de i y exportacion segun

210101021 - .
mas y politicas internas y e
210101029 ontrol_ar los procesos d_e import@Gion y exportacion segun la
normatividad del comercio internacional.
Efectuar las transacciones comerciales de acuerdo a las
210101033 o g b
requisiciones comerciales segun acuerdos entre las partes.
Promover la interaccion idénea consigo mismo, con los
240201500 . .
demas y con la naturaleza en los contextos laboral y social.
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240201501 Comprender textos en inglés en forma escrita y auditiva.
240201502 Producir textos en inglés en forma escrita y oral.

Aplicar en la resolucion de problemas reales del sector
productivo, onocimientos, habilidades y destrezas
pertinent etencias del programa de formacién,
[ etodologias de autogestion.

RESULTADO DE
APRENDIZAJE ETAPA
PRACTICA

exterior
] iones

OCUPACIONES QUE
PODRA DESEMPENAR

PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR:

El programm de un equipo de instructores técnicos,
integrado por:
e
' Tecnologos

industrial, Ingenieria de mercados, logistica, alimentos,
adores

s afines, p
a o, co

acional€s y cient 2S

expe 8 |labora desarrollo de actividades
Experiencia Laboral 2laciona gestid a, minimo de veinticuatro
24) me

atégico jstica de acuerdo con
Xe resa.
a log 1 relacio 8 proyeccion de las
des dé cado, a cadena de
imiento 0 n& On de p S y Servicios.
inar oportunic e Merce e respondan a
ecesidades y e as de tes y a los
etos de la empresa.
ostear la cadena de di fisicagde acuerdo con
as diferentes ofertas de lo¢ 0S.
Desarrollar los canales o bucion a partir del
mercado, idiosincrasia, cultdfa y necesidades de los
clientes.
= Habil al manejar dentro del proceso el tema de las
regulaciones nacionales e internacionales.
= QOperar los procesos de importacién y exportacion segun
normas legales y politicas establecidas por la

Competencias Minima
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organizacion.

» Analizar los resultados contables y financieros segun los
criterios de evaluacion establecidos por la organizacion.

» Formular, ejecutar y evaluar proyectos.

» Trabajar en equipo.

» Establecer procesos comunicativos asertivos.

Manej ientas informaticas asociadas al area

jon de autonomia para garantizar la
en el marco de la formaciéon por
izaje por proyectos y el uso de
as que estimulan el pensamiento
e problemas simulados y reales;
soportadas utilizacién de las tecnologias de la
informacién y la comunicacion, integradas, en ambientes

(S4(0]

autocritica y la reflexion del aprendiz sobre el que hacer y los
de ap
activa de
ficcion de cono

El ins Tutor
El e
Las

ativo
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Determinar oportunidades de mercado de acuerdo con
260101011 1 las tendencias del entorno y los objetivos de la
empresa.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 100 horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

0 servicios teniendo en cuenta la
disponibilidad eco nolégica que responden a las
26010101101 | necesidades del me elacion con el uso y beneficio del
producto, a partir de la capacidad productiva y objetivos trazados por la

Seleccionar las i

regiones o paises,
isticas econdmicas,

ultural, antes de
e de un mercado

26010101104

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

empresarial.
mercado, Nichos
Generacion de ideas, ceso creativo,

Técnicas y procedimientos para la generacién de ideas
Técnicas de disefio y dibujo.

Objetivos y politicas institucionales

Estrategias de producto

Dificultad en la generacioén de ideas.

Modelos de andlisis de oportunidades de mercado y unidades estratégicas de

ncial y cambios en lo idores, Auditoria del
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crojasr
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crojasr
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negocios.
»= Ampliacién de la linea de productos y penetraciéon del mercado.
= Analisis de informacion.
= Técnicas de dibujo y disefio
= Aspectos legales y juridicos para el negocios y comercio internacional
» Métodos y técnicas de seleccion y evaluacion de ideas
» Tipos de productos y servicios.
= Entorno politico y legal de la reqgi
= Entorno social
= Tipos de oportunidades de me
= Variables de reglamentacion d
= La competencia, los factores p
= Clasificacion de las regiones o p
= Obstéculos no tarifarios:
= Limite minimo de precios, Restricciones voluntarias de exportacién, Derechos
sidi n.

7

y la demanda.
go econdémico

= Eventos feriales: Nacio rnacio‘es.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

amenazas del mercado
itico para generar ideas

* Analizar a través de
objetivo en términog
de negocios.

= |dentificar el surg
al entorno en Ig

= Generar ideag

del sistema

Generar id

rentabilid

= Aplicar
productos @ S€E

= Seleccionar las ide
econdmica y tecna de la empresa.

= Estudiar de la capacidad productiva, las acciones de la competencia,

» las oportunidades y riesgos del mercado, para la seleccion de ideas de productos y
servicios.

= Expresar las ideas de productos o servicios por medio de palabras, ilustraciones
bocetos y figuras que responden a las expectativas de la empresa y a los conceptos
requeridos por el mercado.

an frente al medio y
S Yy servicios.

acion proveniente
Ipo, espacio y

deas de los

oductos o servicios tenie

uenta la disponibilidad
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Aplicar las técnicas y métodos del proceso de seleccion.

Aplicar las técnicas y métodos de evaluacion de ideas.

Segmentar el mercado desde el punto de vista de consumo de bienes y servicios
Definir el ambiente de un mercado.

Analizar las caracteristicas econdmicas, de estabilidad politica, comportamiento legal
y cultural.

Identificar las barreras de entrada t
Identificar las barreras no tarifari
Identificar la extension del
infraestructura y sistemas de ¢
Estudiar el nivel de desarrollo,
acuerdos con otros mercados
Proyectar la demanda de los pro s que ofrece la empresa.

Ubicar potenciales distribuidores de ctos o servicios a comercializar.
Identificar las oportunidades comerciales de acuerdo con el plan de negocios de la

n, clima, temperatura, fronteras,

cimiento y los posibles tratados o
s a nivel internacional.

u rc e i0.
4. CRITERIOS DE EVALUACION

ion S r an Si en
S0 y

objetivos trazados por la empresa.

Aplica las técnicas, mé
de seleccion, de acue

ion de ideas en el proceso
en relacion con el uso y

beneficio del product [ 0s de la empresa
Evalla las ideas iCi a las necesidades vy
requerimientos e jiendo en cuenta las

necesidades, re or la empresa.

barreras de
politicas de

liticas y objetivos d
territorio, ubicacion, ra, fronteras,
de comunicacion para la demanda de los
productos o servi stén acorde con la ofertay o e la organizacion.
Identifica la reglamenta€ion relativa al establecimiento rganizaciones locales de
ventas y servicios, los requisitos de salud, higiene, seguridad y medio ambiente de la
regién o pais seleccionado teniendo en cuenta los objetivos de la organizacion.
Identifica las barreras de entrada tarifarias y no tarifarias considerando una region o
pais como mercado potencial de los productos o servicios que sean de interés y se
encuentren dentro los objetivos de la empresa.

infraestructura y si
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» Evallta los mercados aplicando las técnicas, variables y criterios de investigacion de
mercados, teniendo en cuenta las normas vigentes del pais y que se ajusten a las
necesidades y objetivos de la empresa.

» |dentifica las oportunidades comerciales y financieras de acuerdo con el plan de
negocios, antes del ingreso a un mercado, teniendo en cuenta las normas legales
vigentes y que se cumplan los objetivos de la compaiiia.

SENA
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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 200 horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

Preparar los informes relacionados con el comportamiento del
consumidor teniendo en cuenta el contexto mercadoldgico, elaborando
26010101601 | el plan de accion de mercadeo teniendo en cuenta las técnicas
mercadoldgicas y de planeacién de acuerdo con los objetivos fijados por
la empresa.

Disefar las estrategias de acuerdo con el plan de mercadeo teniendo en
cuenta productos y servicios y el comportamiento de los consumidores,
la gestion de ventas y las metas fijadas por la organizacién.

Determinar los indicadores y estandares de gestiébn de acuerdo con los
planes de mercadeo teniendo en cuenta el cumplimiento de metas
logradas en un periodo de tiempo con base en los objetivos fijados por
la organizacién.

26010101603

Definir el plan de accion de mercadeo teniendo en cuenta datos y
estadisticas de gestion y el comportamiento de los consumidores,
26010101604 | realizando un diagnéstico de mercados que identifigue oportunidades de
negocios utilizando software especializado en proyecciones de
mercadeo teniendo en cuenta las politicas de la empresa.

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

4 Evolucion de los
precios, Tas [ da, Reservas de
ivi i6 omercial, Nivel

Entorno :
= Ubicacid A i Puertos de
entrada, i

Entorno cultural: Valoraeion idiomatica, analfabetismo e i
Entorno politico legal: Control de precios y cambios, Costo de créditos,

Legislacion econémica y social Reglamentacion y normatividad

Tipos de informacion: Fuentes de informacion, Variables Concepto, Tipos, Tablas y
gréaficos, Diagnéstico, Concepto, Tipos, Partes del diagnéstico, Metodologia para la
elaboracion de diagnaostico.

= Analisis de informacion. Herramientas de diagnéstico: DOFA, gerencia estratégica.
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= Metaplan, NTC 1800, ISO 9000 — 2000.

» Analisis externo: Mercados, Competencia nacional e internacional, demanda y oferta,
estructura de los sistemas de distribucién, clima politico, econdmico y social de los
mercados

= Métodos y procedimientos para el andlisis interno de la empresa:

» Estructura del endeudamiento, Rotacion de capital, Liquidez, Rotacion de stocks,
Rentabilidad financiera y operativ precios de los productos o servicios,
Matrices de analisis del mercad del mercado, Caracteristicas de la
competencia.

= Normatividad y reglamentacio
mercados internacionales

= Politicas y objetivos corporativo

= Politicas, Misién, Visién, Objetivo

= Concepto y tipos de planes

e implicacion de expansion a los

= Planeacion estratégica, Téchicas y herramientas de planeacion y programacion

Técnicas de control de acciones de mercadeo

Joint venture
= Licencias, franquicias
= Software para progr
» Metodologia del M
» Management Si
Proceso de cont

Indicadores

ancieros del mercado.
= Tablasy graficos, res nacionales e internacion
= Deflactacion, Rentabli y Devaluacion

= Proyeccion, regresion y correlacion

» Fuentes de informacion secundaria

= [Interpretacién y analisis de datos

= Razones, proporciones y porcentajes

= Técnicas para el andlisis de la informacion.

= Procesamiento de datos. Diferentes Software aplicados a la planeacién de mercadeo.

Indicadores econ6

10
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= Técnicas para el manejo de base de datos
= Métodos Control y seguimiento de procesos.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Estudiar los entornos, previa elaboracion del diagnéstico.

= Estructurar diagnésticos teniendo en cuenta las necesidades de las diferentes areas
funcionales y niveles en la organlzaC|on

» Preparar los diagnésticos que ar
variables que afectan el mercad

= Formular los diagnésticos a
internas y externas que afecta

» Desarrollar diagnésticos que
debilidades de la empresa en e

= Analizar la empresa en el contex o donde se sitla.

= Definir los indicadores de gestién de ratégico.

Formular las estrategias de mercado, analizando las barreras en cuanto a marcas,

acion cuantitativa y cualitativa de las

acion histérica y de las variables
al entorno.
nidades, fortalezas, amenazas y

Disefiar el plan que
resultados y objetivos
= Seleccionar los indi i ticas y objetivos de la
organizacién y nec
Definir los indicad

del mercadeo a tra dicadores y estandares.

= Proyectar los indi y estandares de gestion deo con base en el
analisis de los resulta anteriores y las fuentes de inform@acion existentes.

= Calcular los indicadores aplicando las técnicas y tecnologias existentes, y mediante

gréficas y cuadros.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Prepara los informes relacionados con el comportamiento del consumidor teniendo en
cuenta el contexto mercadolégico de acuerdo con los planes y objetivos

11
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determinados por la empresa.

= Elabora el plan de accibn de mercadeo teniendo en cuenta las técnicas
mercadologicas y de planeacion de acuerdo con los objetivos fijados por la empresa.

» Disefa las estrategias de acuerdo con el plan de mercadeo teniendo en cuenta
productos y servicios y el comportamiento de los consumidores, la gestion de ventas
y las metas fijadas por la organizacion.

» Determina los indicadores y esta
mercadeo teniendo en cuenta e
tiempo con base en los objetiv

= Define el plan de accion de
gestién y el comportamiento
empresa

» Realiza el diagnéstico de mer
utilizando software especializado e
las politicas de la empresa.

estion de acuerdo con los planes de

e metas logradas en un periodo de
nizacion.

n cuenta datos y estadisticas de

s, los objetivos y recursos de la

tifique oportunidades de negocios
lones de mercadeo teniendo en cuenta

SENA

12
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
Dirigir el talento humano segun necesidades de la

210101005 1 o
organizacion.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 170horas

DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Coordinar el tale 0 por tecnologias de informacién
teniendo en cuenta tribucién y asignacion de funciones
establecidas en el ades de acuerdo con los objetivos,
estrategias e indicadore I6n segun tiempos y recursos.
Realizar el entrenamiento y el seguimiento del talento humano de la
ivida D € to d ajo, el e ireccion
S~ 28da Jmplimiento o jvo uesta 7 oceso
j pl: i ablecido a org .&'.
ar | antd ano el res tion
endo a e las es elacio as
establecidas y tiempos gestion segun niveles de rendimiento a partir de

21010100501

2101010056

21010100504 identificand ilidade : talento humano segun las

técnicas e

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS
= Objetivos, metas, [
= Principios y val
= Direccion del imi gueridas en cada

Objetivos [ iSi roduccion 'y
distribuci

Planes de mejorami
Deficiencias en el
Programacion de activi
Recursos y medios requeridos para el desarrollo de las funciones
Monitoreo y seguimiento del desarrollo de las actividades
Empoderamiento

Clima organizacional

Manejo de la comunicacién

13
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= Toma de decisiones

= Trabajo en equipo

= Normas de seguridad y salud ocupacional

= Instrumentos de evaluacién de rasgos y conductas

= Estandares de calidad en el desarrollo de los procesos

= [ndicadores de gestion

= Areas de rendimiento

= Variables de medicion de rendim‘

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Programar el talento humano
negocio

= Realizar el entrenamiento y la
los principios y valores de la org

= Dirigir el talento humano segun acti
recursos

de d al erdo rmas y
ani
0s rec cien o su
e
ne porta

Evaluar el comportamiento del talento humano, su sentido de pertenencia y su

necesidades de las unidades de
alento humano teniendo en cuenta

rogramadas, disponibilidad de tiempo y

procedimientos estable(
= Evaluar la creatividad '
= Evaluar la calidad de 5 ( as y procedimientos
= Analizar los res mano segun metas
organizacionales ) '
= Verificar el cu g ge acuerdo con las
estrategias y Ig
= Medir el rend ' indi de gestion y los
objetivos, de '
Identificar
estableci

» Reconoce “en ecesidades de recur nos TefUerida en los

procesos empresa artir de las funciones de esos de la cadena de
abastecimiento d os en los perfiles laborales S para cada proceso
o funciébn en la organizacion teniendo en cuenta |as8™ capacidades cognitivas,
procedimentales y actitudinales necesarias para cada cargo y funcion.

= Plantea idéneamente planes y programas de entrenamiento y capacitacion de
acuerdo con las necesidades de desempefio de acuerdo con el diagnostico de las
necesidades de capacitacion y entrenamiento de la fuerza laboral y los principios y
valores de la organizaciéon

14
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= Genera creativamente ideas para innovar y solucionar problemas en la organizacién
mediante el fomento del trabajo en equipo como estrategia de interaccién grupal e
interpersonal para incrementar la productividad de acuerdo con las normas de
seguridad y politicas organizacionales.

= Interpreta cuidadosamente las politicas de contratacion de personal en la
organizacion los criterios para la asignacion de salarios, planes de estimulos y
recompensas para el recurso hu las caracteristicas principales de los
diferentes enfoques en la admini nal.

= Planifica adecuadamente las a s a los cargos, durante un periodo
de tiempo dado, mediante el de GANTT y de los tableros de
registro de acuerdo con las re iduales o grupales.

= |dentifica las é&reas de rend so humano y las caracteristicas

actitudinales susceptibles de ser el disefio de las pruebas objetivos y

proyectivas utilizadas en la or que permitan monitorear y hacer

seguimiento de acuerdo a las a las actividades programadas.

. a e de fio de con los
) ; a di g n la
20 do | icio
. e amie '

desempeno del talento humano con base en los resultados obtenidos a partir de las
[ i ificacio ebilida

15
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
210101001 2 favor las ngcesidades y r_equerimientos segun el
proceso o unidades de negocio.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Interpretar los di
los pronésticos
la oferta y la dem
objetivos de la organiz .

Analizar la relacion entre las politicas de produccion y las proyecciones
la @ da ado ial, re entarios,
IpOS d K ciclos de [ a C dad d 2 ) de la

Dres A

oyecciones en la determinacion de
ion de simuladores para determinar

21010100101 : e .
ado de bienes y servicios segun los

ea Dresupuestos rtir (o] des

quer 2N idades ( 2S0S de io

con base en los acuerdos y negociaciones pactada con los clientes, las
S horma

2101010010

Ci >l PId UcC CcLC Uadluce Uc
las areas oyecciones de ingresos y
egreso [ [ acuerdo con las politicas,

21010100104

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

rta y la demanda
emanda

en el mercado

to, motivos y habitos de co

Consumidor: Com
Plan de Mercadeo
Diagnostico: Tipos, Oportunidades y amenazas.
Técnicas de evaluacion y calificacion del impacto de la empresa en el mercado.
Proyecciones:

Estadistica Basica, Tipos de proyecciones y/o métodos de la demanda, Paquetes
estadisticos de las proyecciones

= Politicas de produccién
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de la Calidad

» Decisiones de produccion de la empresa: Ingreso marginal y costo marginal frente a
la produccion.

= Variables del lote econdmico:

= Politicas de manejos de inventarios, Colaboracion de la cadena de abastecimiento
“CPFR”

» Modelos de proyeccién de stocks

» Tecnologia de la empresa

= Presupuestos: Clasificacion, tipo ecciones

= Capacidad financiera de la org

= Recursos disponibles por la or

» Plan de requerimientos de las

= Ventas: Programa , Tipos

= Ingresos y Egresos

= Costos: Estructura, Técnicas de cos

= Estados financieros: Tipos, Interpretacion

Normé al

Evaluar los datos histori
= Analizar las variables
= Estimar la demanda isi rias
= Proyectar la oferta ercado potencial, real,
los inventarios, tip
= Evaluar el comp
= Planear los p las necesidades
= Estructurar
Aplicar el [ isiones para la
elaboraci

oracién de presupuest
presupuestos en ingles
s por la organizacion.

e necesidades y requerimientos

= Valorar las variabl ol de acuerdo con las
monedas y tasas

= Elaborar el presupues

a organizacion.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

* Analiza la tendencia del entorno econémico de acuerdo con el comportamiento del
mercado y el perfil del consumidor para determinar la oferta y la demanda del
mercado de bienes y servicios.

= Aplica herramientas de diagnostico para determinar las amenazas y oportunidades

17
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de la Calidad

estratégicas de la empresa frente a las politicas, estrategias de gestion y mercadeo
de la organizacion.

Determina el comportamiento de la oferta y la demanda de los productos
comercializados por la empresa mediante el analisis de los datos historicos de los
productos que afecten los niveles de produccién y venta de la compafiia.

Estima la oferta y demanda en unldades fisicas mediante la aplicacion de diferentes
técnicas de proyeccion de las v cionadas con el comportamiento del
mercado.

Analiza los efectos de la ofe
produccion y los niveles de i
definidas por la organizacion.
Analiza los ingresos y egres
costos y demanda para determin
Identifica los objetivos y metas de |

gue condicionan los procesos de
pacidad y politicas de produccion

los de proyeccion de inventarios,
de los flujos de caja.
a frente a compras y ventas teniendo en

cuenta la cIaS|f|caC|on de los presupuestos y apllcaC|on de las normas contables

18



[ ]
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

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

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 130horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Realizar la se artir caracteristicas psicogréficas,
demograficas, cult cas, psicologicos y socioeconomicas
de cada estrato social do las variables para producir el nivel de
26010100101 | aceptacion de un producto o servicio, identificando el segmento de

arcad rac S, inte , prefer, ppiniones
e deta p On_a la_que S egs el pr, . vicio a
ad as p :.1 por 3
>pil informacio bre ami rela
atsalic u 50N re
poblacién por edades, mapas, planos,
diendo
gias definid
as S omicas,y cultu aficas, as, costumbres,
religion  t¢ en c a las legales para vender los
productog merca ernacio acuerdo con los objetivos

de
) DASE 06 de
fotografias definiendo el

propues a orga
i endiendo si se trata de
tacion de clientes de
e internacionales,
s dimensiones y
cién de acuerdo
ar el mercado y
de acuerdo con

26010100103

2S, son dete
pradores de lo
Je la empresa.

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Concepto de oferta da
Estructura, estima yeccion de la oferta y la dem
Elasticidad de oferta y demanda

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

= Métodos de prevision de la demanda.

= Regresion y correlacion.

= Tipos de productos y servicios.
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» Analisis, estructura y tipificacion del mercado y la competencia.

= Técnicas de proyeccién del mercado.

= Tipos de mercados. Software aplicado.

» [nterpretacion de indices.

= Pronésticos de ventas.Costos y precios de los productos o servicios.
= Motivos de compra.

= Oferta exportable.

= Benchmarking.

= Participacion en el mercado.

* Proceso de segmentacion. Crit
» Mapas preceptuales.

= Procesos de segmentacion:

= Micro segmentacion, Macro segm
= Segmentacién internacional:
Grupos de palses homogéneos, Segmentos universales, Entorno cultural, demografico

entacion transnacional.

Poblacion y muestra.Tip
= Software aplicado.
= Politicas de segment
= Criterios de seg [ gréficos, Geograficos,
demogréficos, estil
= Comportamiento
= Perfiles del clie
Criterios de s

Técnicas establecid
= Bases de datos
* Planimetria. Sistema formacion geogréfica SIG.
= Ingles técnico de caracteristicas de poblacion

= Error de muestreo

= Andlisis cluster

= Naturaleza, concepto y tipos de precios

= Politicas, estrategias y tacticas de fijacién de precios:
= Desnatar el mercado, penetracion, liderato.
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de la Calidad

» Determinantes de la sensibilidad de precios.

* Funcién y componentes del precio

» Factores que inciden en la fijacién de precios:

» Negociacion de precios, descuentos, geogréficos.

= Factores econdémicos, sociales, politicos, tecnoldgicos que inciden en la fijacion de
precios.

= Margenes de contribucion

= Métodos de fijacidn de precios: ¢
segun la competencia, precios
descuentos y bonificaciones.

» Antidumping, antisubvencion

= Barreras arancelarias y no aran

= Sistemas de politicas de fijacion

= Supervivencia, utilidad, rendimiento
flujo de caja, status quo.

ios .
ra
on i F B,
s

Métodos y estrategias de asignacion y estimacion de costos.

, margen flexible, precios imitativos o
recios a través de la aplicacion de

inversion, participacion en el mercado,

Descuentos y devolucio
= Caracteristicas y comp
= Etapas del ciclo de vi on la politica de precios.
= Canales de distribuci

= Objetivos en las

* Tipos de pre por lineas,

s, Método del

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Estimar la anda ta con base en canti icas yWetarias de los
productos para un | iodo determinado.

= Proyectar las can de oferta y la demanda te n cuenta el mercado
potencial, los inventari la capacidad de produccion de mpresa.

* Tener en cuenta, los factores de crecimiento y evolucién del sector, las politicas
gubernamentales, el poder de la competencia y los volumenes de productos sustitutos
y complementarios para hacer prondsticos de la oferta y la demanda.

» Ajustar la oferta y la demanda a partir de la gestion de precios, las ofertas, el
almacenamiento de productos y la colocacion de los mismos.
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= Calcular la oferta y la demanda aplicando las técnicas estadisticas y apoyadas con el
software existente para este tipo de calculo.

» Evaluar la demanda y oferta con base en la motivacién, conductas y variables que
inciden en la compra y venta de productos y servicios.

= Definir las cantidades de oferta y la demanda con base en la tendencia de ventas, los
eventos y actividades especiales, la participacion de la empresa y peso del producto o
servicio en el mercado.

= Considerar los coeficientes de el
la demanda.

= Tomar como variables basicas
tecnolégico, la marca y el preci

= Estimar la oferta exportable
calidades, estacionalidades, env
del producto

= Determinar en la demanda, los eIementos como el precio de los productos o servicios,

0 d ro d rantes ector de
por , pero
Sy

Determinar el potencnal de exportamon las dimensiones y caracteristicas de la

finir el comportamiento de la oferta y

rta, el costo de produccion, el nivel
tencia.

umen susceptible de exportacion,
en general, todas las caracteristicas

segmentacion.
= Considerar el nUmero
el género y nivel de |
segmentacion del m
= Dividir los palses
sean validas en
= |dentificar los
consumo en
pais a los

lacion por grupos de edad,
s de concentracion en la

S expectativas de
distintos en cada
nar el mercado

mercado, en
ista de las
de las otras.

trata de segmentacion

= Seleccionar los crite egmentacion dependiend
de clientes de con egmentacion de clientes de i

» Realizar la segmenta: a partir de las caracteristica ograficas, demograficas,
culturales, geograficas, psicologicos y socioecondmicas de cada estrato social.

= Elegir los segmentos del mercado evaluando la intencién de compra, el potencial actual
y futuro y la competencia que existe en el mercado.

= |dentificar en el marco muestral la base de datos de la poblacién, los mapas, planos y
fotografias de las areas geograficas seleccionadas para la segmentacion.

= Seleccionar los segmentos de mercado aplicando los métodos y técnicas de muestreo
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y de acuerdo con los parametros de confiabilidad establecidos por la empresa.
Considerar la jerarquia de atributos que influyen en la preferencia de los consumidores
y el sistema de valores al momento de elegir el producto o servicio para realizar la
segmentacion.

Recopilar la informacion sobre comportamientos, relaciones de causalidad, tamafio de
muestra para identificar el segmento objetivo.

Seleccionar la politica de fijacion d
en cada mercado, la maximizacid,
Formular las cotizaciones nacio
empresa y de las condiciones d
Evaluar los tipos de cambio, |
antisubvencion y el transporte p .
Determinar los precios con b isis de la oferta, la demanda, el
posicionamiento del producto o servi strategias de la competencia.

Calcular los precios a partir de los costos, ingresos, punto de equilibrio y margenes de

funcién de los objetivos de la empresa
la participacion en el mercado.

les en funcién de los objetivos de la
petencia.

les y aduaneras, el antidumping y

, pro der de

Establecer los rangos d
acceso al canal, marg
satisfaccion de la de
Actualizar las listas
las condiciones de

e produccién y distribucion,
ago, nivel de competencia,

0s por la organizacion y

Realiza la seg
geogréficas,
variables patr,

raficas, culturales,
| combinando las
de acuerdo con

, tamafo de
pas, planos,
en cuenta los

muestra ase de datos de po
ccionar el segmento
objetivos de la empr,
Selecciona los crit segmentaciéon dependiendo de segmentacion de
clientes de consumo egmentacion de clientes de i sion teniendo en cuenta
normas nacionales e internacionales teniendo en cuenta las politicas de la empresa.
Pronostica la oferta y la demanda segun el comportamiento del mercado andlisis de
informes para definir la oferta y demanda de un producto o servicio determinado y
verificando el resultado del cumplimiento del producto que responda a las necesidades
de la empresa.
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Define las cantidades de oferta y la demanda de acuerdo con la tendencia de ventas,
los eventos y actividades especiales, la participacion de la empresa y peso del
producto o servicio en el mercado de acuerdo con los objetivos fijados por la empresa.

Determinar los criterios de fijacion de precios de los productos y servicios teniendo en
cuenta factores externos e internos, punto de equilibrio y las estrategias para ser
colocados en el mercado nacional e internacional teniendo en cuenta los parametros
del mercado y los establecidos por |

SENA
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Procesar informacién recolectada de acuerdo con los

260101027 1 . . -
manuales de manejo de informacién.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 140horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

Clasificar los dat nte la asignacién de numeros de
formularios de es egun respuestas de los diferentes
items de acuerdo les y parametros requeridos en la
investigacion.

26010102701

Procesar el conjunto de datos con el apoyo de tecnologias de la

Drmag cu amplit ofundid tenidos,

el probl  objetivos de ion al p basico
bli ados A

5tra informacio hdo olg

and 0 a forma d entro d

establecido segun el plan de investigacion y los resultados obtenidos.

a parti

acion de

uantitativos se

U

A

acion
po

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Marco referencial de gacion
= Caracteristicas y co
= Tipos de datos. C
= factores y variab
= Normas intern
= QOrganizacion
= Proceso de
= Software
= Basesd
= Listade
» Tabulacion:
=  Amplitud, NUumero,
= Frecuencias. Frec
= Manejo de hardware. S are aplicado al registro de informacion

= Problemas y objetivos de investigacion.

= Normas ICONTEC

» Formatos y tablas para registro de informacion.

= Tipos de informacién

= |nglés aplicado al manejo estadistico de datos y software aplicado.

25



crojasr
Resaltado


RED TECNOLOGICA :

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

Sistema de Gestion
de la Calidad

» El entorno del software

= Archivos, comandos, ficheros

= Términos estadisticos

» Elementos del computador. El entorno de mercadeo. El entorno del software

= Légica matematica:

= Conceptos basicos, Conectores légicos, Tablas de verdad, Argumentos validos,
bEstructuras légicas, Relaciones, F ipos de funciones.

= Aplicar las medidas de tendenci ispersion a los datos obtenidos para
verificar la confiabilidad de los r

= Segmentar la informacion de a

» Resumir la informacién de man
de los datos.

= Interpretar las medidas de tenden ara y objetiva.

= Filtrar los datos recogidos de acuer oblema y objetivos de investigacion.

Procesar y depurar la informacion a tabular de modo que presente amplitud y

rimientos del mercado
ervar las verdaderas caracteristicas

Andlisis de varianza (A
= Analisis factorial:
» Analisis factorial de la
= Descomposicion de
= Interacciény razo
= Serie de tiempo e 4
= Componentes seri zacion exponencial,
Promedios mQ [ )

especificos.
3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO
= i s datos recogi variables y
A i ersas investigacion
] do fichas, carpetas u o
] formularios de estudio y os a las respuestas de

Definir los cadigos par da categoria de respuesta y su rrespondientes rangos.

» Asignar los codigos que respondan a catalogos especificos o a los listados
establecidos para este fin.

= Procesar y depurar la informacién en amplitud y profundidad de contenidos

» Tabular y procesar la informacion utilizando los equipos y software especializados para
tal fin y acorde al desarrollo tecnolégico.
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» Tabular la informacion acorde al plan esquema bésico de publicacion de resultados.
» Sintetizar los resultados y decidir sobre el esquema basico de publicaciéon de los
mismos.
= Depurar y procesar los datos recogidos de acuerdo con el problema y objetivos de
investigacion.
» Registrar la informacion en forma organizada dentro del tiempo establecido segun el
plan de investigacion y los resultad
= Aplicar software requerido para e
= Redactar argumentos sostenido
= Utilizar los conectores logicos p
» Calcular los indicadores estadis
= Analizar las variables dependien
= Aplicar las medias de tendencia
obtenidos para verificar la confiabili
= Describir la asociacion entre variables mediante la aplicacién del cociente de
stad r oefic e conti
[ Cc d S tivas,
4. CRITERIOS DE EVALUACION

rogramas existentes para tal fin.
la con que se han medido.
ispersion son aplicadas a los datos

= ifi e la i iado
alid f dad ion

de codigos a factores y variables segun la naturaleza de los datos.

en de 0

cuenta €

macién segu

= Construye variables de gica ap de la
de conectores 16gicog gumentg idos O
matemética para analj formaci

= Aplica el idioma ing pafiol ag 8 interp del software estadistico
software estadisti a gene nentos 0s teniendo en cuenta
los requerimiento prganiza

= Fracciona la infg consig el co piento d iables cuantitativas
segun la medig denciz requerid 2| andlis investigacion.

= [nterpreta el do del amiento de 0S ME a aplicacion del
analisis es de los 0s de las variak a la to isiones.

entes mediante la aplicacion
el contexto de la légica

CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
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CODIGO VERSION DENOMINACION
Desarrollar los canales de distribucion a partir del
260101004 1 mercado, idiosincrasia, cultura y necesidades de los
clientes.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 150horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Seleccionar los ¢
el segmento del
26010100401 | analizando el merc
financiera siguiendo p
con la mezcla de productos y las politicas de la organizacion.

uenta la naturaleza del producto y
riables evaluadas en cada canal
lumen, venta, cobertura y capacidad
os en la revision del informe de acuerdo

luar e ales istribuc

estratégico disenado por la organizacién.

es del
el namer
s y devuelt
determina uerdo las ticas de los productos y/o
servicios, ologia, de e precio, fletes segun las
politicas ntada ganiz
Definir ro de rrores istema de distribucion y
vent ir de com los consumidores, la
26010100404 nat e los rte te cuen,ta} los factores
a S, con eco comer ogréficas y legales
oducto icios a de a n las estrategias
onale anizacion

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Tipos de di a, Intensiva, Selectiva,
Sistemas de
Concentracion, Es
influyen en la distribu
estructura de distribucion.

Tipos de canales: Convencional e independiente, Directos e indirectos
Sistemas de distribucion fisica:

Sistemas de escalones, Sistemas directos, Sistemas combinados.

Cobertura de mercado

cion, Diversificacion, Forma
, Aspectos técnicos y legales d

rciales, Factores que
distribucién, Disefio de la
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Distribucion comercial
Técnicas de programacion. El nimero de escalones de la red de distribucion

El nimero de elementos del escalon

Formas de entrada a los mercados exteriores:

Exportacién indirecta, Intermediarios independientes, Tradings, Exportacion directa:
Venta directa, Agentes y distribuidores, Subsidiarias de venta.

Exportacion concertada: Piggyback de exportacion Joint-Ventures AEIE,
Franquicias, Alianzas estratégica
Produccion en mercados exterio,
Contrato de fabricacién, Lice
produccion.

Canales de distribucion: Funcio
Tipos de canales

Propiedades o atributos de los prod
Caracter perecedero, Volumen,

, Establecimiento de centros de

r menor,
, Ubicacion
Frecuencia de compras.
Receptividad a los dive

minorista.

ibucion. Bloques ec
indirecta.

Cobertura de merca
Estructuras vertica
Naturaleza de la
distribucion.

Tipos de estrategias.

Estrategias de presion push. Estrategias de comunicacion. Estrategias de marcas de
distribuidor. Estrategias tipo pull.

Lineas de distribucion.

Empresa. Distribuidor, Minorista. Punto de venta.

ucién. Canales de distribucié nciones y flujos de la
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» Tipo de productos segun la compra.

= Corriente, Reflexionada, Especialidad No buscados.

= Manual de distribucién.

* Normas ISO en la distribucion.Andlisis DOFA.

= Comercio asociado. Asociaciones o cooperativas de consumidores.
= Cadenas voluntarias.Las centrales de compra.
» Las franquicias.

= |ndicadores de gestion.

» Variables bésicas.

= Frecuenciay regularidad de co
= Los tipos de venta empleados
* Modelo econdmico de rentabilid omercial.
= Factores determinantes de la rent
= Eficiencia directiva.Eficiencia efectiv
» Estandares de rendimiento de un canal.

= Justo a tiempo.

Estrategias globales de
= Los factores climéticog
disefio, Geografia.
= Centros de distribuci
= Energia e informaci
= Sistemas de seg
Costos y distang

separan al producto

= Definir el sistema
las condiciones econ
distribuir.

= Definir el sistema de distribucién y venta a partir de los habitos de compra de los
consumidores, el tipo de empresa, la naturaleza de los productos o servicios y el tipo
de distribuidor.

= Seleccionar el sistema de distribucion considerando los sistemas de produccion y

umidor o usuario y al tam
ucion a partir de la evaluaci
cas, comerciales y legales y

ercado.
factores ambientales,
productos y servicios a
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marketing y los factores de entrega y costo de los productos o servicios.

Seleccionar el sistema de distribucion con base en el mercado objetivo, los canales, el
ciclo de vida del producto y la estrategia promocional de la organizacion.

Proyectar el sistema de distribucion y venta considerando los factores que influyen en
la demanda, la evolucion y oportunidades del mercado y la capacidad financiera de la
empresa.

Establecer el sistema de la distrib
producto, el costo, el tiempo, el |
Elaborar el plan de distribucié
fechas y eventos especiales,
productos, el transporte, la tecn
Elaborar el plan de distribucién
acuerdo con el producto en exhib
Definir el ndmero de elementos
Cobertura del Mercado.

do en cuenta la forma de entrega del
gramado de servicio al cliente.

ta el potencial de la demanda, las
raficos, el desarrollo de nuevos
ia y los canales de distribucion.

o0 y el nimero de distribuidores de

n de acuerdo con las estrategias de

comportamiento de la
técnico.

Considerar el lugar
comerciales de los
canales.
Analizar la estr gistica, cubrimiento,
alcance, fortale i definir el canal.
Definir los ca istri e acuerdo con los
lineamientos

tibilidad, los margenes
ara la seleccion de los

.z

, las funcion
S mismos previos |

0 en los acuerdos.
recio, los términos y
de responsabilidad y los

cumplimiento en los evaluacion de precios, y
Designar los can endo en cuenta las politic
condiciones de venta derechos territoriales, los niv
acuerdos comerciales con clientes.

Analizar los nombres de los compradores e importadores de productos, su
organizacién en cuanto a niumero de vendedores, cantidad y tipo de puntos de venta,
zona geografica abarcada y servicios post-venta, previa la seleccién del canal.
Determinar las politicas y estrategias de distribucion de acuerdo con el tipo de canal, el

tipo de mercado, el tipo de distribuir y el sistema de distribucién.
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SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
de la Calidad

Establecer estrategias relacionadas con el flujo de distribucion, exhibiciéon y venta de
productos o servicios, teniendo en cuenta los proveedores y la competencia.
Seleccionar las estrategias de distribucion a implementar, a partir de las necesidades
del cliente, el ambito cultural, la plaza y los medios a través de los cuales el cliente
accede al producto.

Analizar los costos de distribucion y el desempefio y rendimiento del canal para la
implementacion de las estrategias d ion.

Implementar las estrategias de
caracteristicas de los producto
fletes.

Establecer los estandares teni
unidades compradas, el espaci
el nUmero de devoluciones y la
determinado.

Definir los estandares de acuerdo con el nimero de visitas efectivas, la participacion y

enetracion teniendo en cuenta las
nologia, tipo de empaque, precio y

Umero de pedidos, la cantidad de
ro cuadrado, la rotacién de pedidos,
oducto por cada canal en un tiempo

Definir la red de acuerd
las rutas criticas.
Definir la red segun | jasi ciones entre la cadena de
abastecimiento y la
Disefar la red geo
Analizar la estruc imaticos, geograficos
y socio cultural

globales de la organi
Estructurar la red e la tecnologia, los proceso
cada uno de los esla s de la cadena productiva.
Definir la estructura de la red teniendo en cuenta los acuerdos internacionales y
normas frente al transito de flujo de bienes, energia e informacion.

rmacioén requerida en

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Selecciona los canales de distribucion de acuerdo con la naturaleza del producto y el
segmento del mercado, teniendo en cuenta los procedimientos que se siguen en la
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Sistema de Gestion

de la Calidad

revision del informe de seleccion en relacién con las variables evaluadas en cada canal
de acuerdo con las politicas de la organizacion.

= Clasifica los canales de distribucion con base en su magnitud, metas de participacion
en el segmento de mercado, tamafio, volumen de venta, cobertura, capacidad
financiera. Combinaciéon o mezcla de productos y experiencia en la distribucion.

» Evalla la intensidad de distribucion, las funciones esperadas de los intermediarios, las
fortalezas y debilidades de los mis anales de distribucién son elegidos de
acuerdo con la frecuencia en los plimiento en los pagos, la evaluacién
de precios y el respeto en los a

= Define los canales de comerci
lineamientos generales de oper

= Implementa las politicas y est
mercadeo.

» Establece los estandares del cana

s de distribucién con base en los
ico de mercadeo.
uciéon de acuerdo con el plan de

ucion teniendo en cuenta el nUmero de

ero

Sy .
Implementa las politicas y estrategias de los canales de distribucion de acuerdo con el
[ alas c

Define el sistema de
caracteristicas del pro
procedimientos y elec
= Define el nimero de
los habitos de co
productos o se
organizacion.

con el tipo de canal, las
adeo. teniendo en cuenta

cién y venta a partir de
, la naturaleza de los
establecidas por la

ambientales, las
icios a distribuir.
y marketing,

condiciones

factores el mercado
obijetivo, cional de la
organizaci

I6n teniendo en cuenta
fechas y eventos s, numero de mayoristas o ti e se empleara para la
distribucion de los pr tos fundamentada en los cambi@8 geograficos, el desarrollo
de nuevos productos, el transporte, la tecnologia, la competencia y los canales, de
acuerdo con las estrategias de la compafiia.

= Establece los sistemas de distribucion con base en el mercado objetivo, los canales y
el ciclo de vida del producto y estrategia promocional de la organizacion.

= Define el numero de elementos por escalon de acuerdo con las estrategias de
cobertura, el medio de distribucién para introducirse en los mercados elegidos, a partir

= Elabora el plan de ial de la demanda, las
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Sistema de Gestion

de la Calidad

del andlisis del riesgo econdmico o de recursos y ayuda de los organismos publicos y
de acuerdo con las politicas de la organizacion

Disefia la red geogréfica de distribuidores de acuerdo con el tamafio del mercado, los
costos, distancias y centros de unidades de negocio, teniendo en cuenta los
indicadores de gestion, con base los objetivos trazados por la organizacion.

Estructura la red de los sistemas de informacion de los canales de distribucion,
fundamentada sobre las caracteristi ificas, el entorno tecnolégico, politico,
socioldgico, juridico y reglamentayi

CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
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RED TECNOLOGICA :
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%ANVA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE
VENTAS Y COMERCIALIZACION

Sistema de Gestion

de la Calidad
CODIGO VERSION DENOMINACION
210301029 1 Ar_1aI|_zar los resulta(_jf)s contable_s y financieros sggur}llos
criterios de evaluacion establecidos por la organizacion.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 140horas
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION

21030102901 Analiz_ar e inter On de Ios_ procesos contables y
financieros de ac de la organizacion.

Identificar e investi s correspondientes soluciones a los
21030102902 | problemas contable de acuerdo con las normas de control
interno y financieras.

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

la seguridad social de los
istro unico tributario.
gestién de calidad de la

trabajadores, licencia d
= Normas de control in
organizacion.

= Administracion fi contables, ingenieria

econdmica.
= Manejo de So
= Andlisis financi isi [ [ jos de caja.
» |ndicadores i [ [ ipos de cambio,

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= |dentificar los problemas financieros, de acuerdo cOR las conclusiones de la
interpretacion.

» Investigar y determinar las causas de los problemas de acuerdo con el entorno y las
politicas institucionales.

* Re expresar la informacion de acuerdo a los indicadores de inflacion y devaluacion.

= Calcular, agrupar, comparar y analizar los indicadores, con base en los criterios
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de la Calidad

establecidos por la organizacion.

Concluir y explicar la informacion de acuerdo a los criterios establecidos por la
organizacion.

Proponer soluciones de acuerdo con principios éticos y profesionales.

Plantear las soluciones y correcciones, teniendo en cuenta las alternativas financieras
y econémicas.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

Contextualiza las causas de la pr, ciera de acuerdo con el entorno y las
politicas de la organizacion.

Interpreta los indicadores, co
comportamiento frente a los ind
Proponer alternativas de soluci
analisis de la informacién y los
con principios éticos y profesionales.

acién contable y financiera y su
y evaluacion.

Inancieras y econOmicas a partir del
cidos por la organizacién de acuerdo

SENA
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%ANVA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE
VENTAS Y COMERCIALIZACION

Sistema de Gestion

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Costear la cadena de aprovisionamiento, distribucién y
210101008 3 transporte de acuerdo con los objetivos y estrategias del
plan logistico.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 120horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Evaluar los costos ades de proceso que intervienen en
21010100801 Ios,e§labones de Ia_l _ flr_l de deflmr la estr,uctura de costos
logisticos en la distri sica internacional segun estrategias e

indicadores de gestion.

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Cadena de abastecimie
= Benchmarking naciona
Mediciones basicas:
Analisis estadistico,
Unitarizacioén de |
Embalajes
Factor de estib

= Costos bas
(costos ABC)
= Administr

Devaluacion. Reev
Tasas de cambio.
Inflacion
Icoterms. Costos Incoterms

Sistema monetario internacional. indice financiero internacional

NASDAQ. DOW JONES

Tipos de mercados financieros internacionales: Libre, Futuros, Opciones,
Tradicionales, Nuevos
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VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

Fuentes de financiacion:
= Mercado de capitales, Fondos internos y externos, Factor riesgo
= Negociacion internacional: Formas, Plan estratégico y Objetivos.
= Politicas gubernamentales y comerciales
= Comercio exterior
» Procesos de exportacion e importacion
* Modos de Transporte: Eleccion del
» |ndicadores de gestion logistica:
» Regulaciones: aduaneras, hacio
= Impuestos. Seguros y fletes

Aspectos financieros:
= Formas de pago internacional,

tas o recorridos
stion de inventarios, de transporte
ales, sanitaria, narcoticas

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Analizar en la cadena logistica el costeoABC.
» Consultar en la cadena logistica de la organizacion la posibilidad de implementar

studios com ategi or las
arI sS0s

Contemplar los costos generados en la cadena de abasteC|m|ento segun la forma de

Incluir en la estructura d

nivel nacional e interna

= Estimar el costeo de i [ los medios y modos de
transporte seleccion

procesos de apr
Analizar los me

negociacio

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Analiza los comp(’de los costos logisticos p'des de negocio y el
comportamiento financtero de las tasas de cambio e Waterés, impuestos, tramites
aduaneros, seguros y fletes que afectan la D.F.I en la cadena logistica de la
organizacion.

= Define los costos de Distribucion Fisica mediante la implementacion del método

apropiado segun la confrontacion de las estrategias relacionadas con las operaciones
logisticas de la empresa y frente a las de la competencia de acuerdo con los
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indicadores de gestion establecidos por la organizacion.

» Analiza los objetivos, las estrategias y formas de negociacion internacional teniendo en
cuenta el movimiento de divisas a mediano y largo plazo y el comportamiento del
mercado de capitales y sus factores de riesgo.

= Evalla el comportamiento de los mercados financieros y monetarios, sus indices seguln
los objetivos y estrategias de negociacion y el movimiento del mercado internacional a
corto, mediano y largo plazo para isiones de un negocio de acuerdo con el
plan y los objetivos de la negocia

= Verifica los procedimientos de
de importacion y exportacio
comerciales, las tasas de camb
de decisiones de un negocio.

ieros y monetarios en los procesos
as del gobierno y las politicas
edas y la devaluacién para la toma
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VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
Realizar negociaciones de productos y servicios segun
260101021 3 condiciones del mercado, objetivos de la empresa y
normatividad vigente.

DURACION ESTIMADA PARA

EL LOGRO 180horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Observar el proce la estrategia utilizada, apoyando la
presentacién de lo servicios con el uso de catalogos,
26010102101 muestras, degustaciones; icion reforzando la informacién sobre los
productos y servicios con demostraciones, argumentos sobre beneficios y

acter as dad, | necesj atisfacer

e | tENIENdQ enta |a politic idz la org i
enta y S€ S N de g gles, amas
eg s congraficc ANi pre acion
pre p DS |dada e on de tor,
caracteristicas distintivas a partir de exclusividad e innovacion teniendo

A Ca O arrfco

26010102103 | sobre garg
producto
estable

ados de acuerdo con los
en la politica de servicio

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Tipos de client

= = = = =
o)
0]
- =h
o)
"
o
(¢]
o

les, Folletos,

a: Limitada, extensiva, r

Fases de la venta:
Fases de la venta entacion, Atencion, Interés), e la venta 2 (Deseo,
Oferta, Cierre/No cierre),Fases de la venta 3 (Posventa, séguimiento).

Sistemas de ventas: Por areas geograficas, Por productos, Por clientes, Mixtas.

Leyes que rigen el comercio presencial y electronico

Software de apoyo a la gestion de ventas

Técnicas de venta. Técnicas de resolucion de conflictos. Técnicas de persuasion
Técnicas de prospectacion. Técnicas para el manejo de objeciones. Técnicas de cierre
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Sistema de Gestion
de la Calidad

= Negociaciones: B2B, B2C, C2C, C2B, B2G.

* Plan de argumentacion de objeciones.

= Tipos de preguntas

» Problema, implicacion, ganancia

= Técnicas para el manejo de respuestas y reacciones de los clientes

= Técnicas de acercamiento vy cuest|onam|ento Técnicas de planteamiento
psicocibernética o Técnica de simul

= Técnicas de expresién oral y esctij

» La comunicacion: Verbal y no v

» Factores Psicoldgicos, Factore

*» Relaciones humanas: Técn
Comunicacion.

* Proceso de negociacion. Clases Relaciones entre los diversos actores
de la negociacién.Relaciones entre y distribuidores:

= Trade Marketing, Customer Relation Ship Management

s E NtaporA )

once5|on Franquma En depdsito, A término fijo, Comision, Sociedades de

comunicacion.
res ambientales, Factores técnicos.
interpersonales, Auto imagen,

Internacional: Libor, pri
= Beneficios en la hegoci
= Garantias, Descuento
* Riesgos en la negoci
= Restricciones, Valj

tiempo y devoluci
= Partes de un co
= Elementos de
= Clausulas d
partes,

ado, Condiciones de

» Entidades reguladoras: Camaras de comercio, Ministerios, Embajadas
= Bancos, Gremios, tipos de negociador, modelo Harvard de la negociacion.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Contactar a clientes potenciales que poseen el perfil.
» Presentar a los clientes los beneficios y caracteristicas de los productos y servicios
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apoyados con el uso de catalogos, manuales, programas o navegadores
= Describir las caracteristicas intrinsecas y extrinsecas de los productos o servicios.
» Respaldar mediante certificacion del productor la informacion sobre el producto o
servicio a presentar.
= Plantear la informacion sobre garantias y servicio postventa para los productos
adquiridos.
» Informar a los clientes sobre disponibiti
= Determinar el escenario fisico y
de productos o servicios
= Preparar estrategias de presen
» Reforzar la informacién sobre |
degustaciones y exhibiciones.
= |dentificar motivaciones , objetivo
» |Interpretar el interés y decision de co
= Aplicar estrategias de venta y negociacién
. me yo es
Sy
ion
la ct
cia la

ndiciones de entrega
para la presentacion y demostracion

servicios
ios con demostraciones, muestras,

as partes
parte del cliente

organizacion

e

Establecer los términos
= Plantear condiciones ¢
= Formular beneficios y
= Acordar términos de
= |dentificar los instr

= |Legalizar condici

oliticas y marco legal.

Observa el pr, en la estrategia

con las politicas

establecid
Refuerza i6 aciones, con

organizacion.

= Presenta los prod
navegadores con gra
de la organizacion.

» Prepara las estrategias de presentacién de acuerdo con el producto y perfil de cliente
de acuerdo con protocolo y politicas de la organizacién.

= Evalla la forma en que maneja un auditorio en las ventas dirigidas a grupos

conformada por clientes aplicando técnicas de negociacion y cierre de ventas, de

y animaciones de acuerdo conflas necesidades y politicas
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acuerdo con las politicas y objetivos de la organizacion.

» Informa sobre garantias y servicio post venta aplicados de acuerdo con los productos y
servicios adquiridos, con base en la politica de servicio establecidas por la
organizacion.

= |dentifica los instrumentos de caracter legal y/o contractual nacionales e
internacionales, de acuerdo con el tipo de negociacion y las politicas de la
organizacion.

= [Interpreta el interés y la decisig
técnicas de analisis del compo
medio de comunicacién y tecno

» Acuerda términos de negociac
legislacién comercial los térmi
parametros fijados por la organiz

» |dentifica los procedimientos y para ondiciones a partir de estrategias que se

sigue para la negociacion, acuerdos de coordinacién y cooperacion entre los

| cliente, mediante la aplicacién de
midor realizada de acuerdo con el
r la organizacion.

omerciales, teniendo en cuenta la
n de acuerdo con las politicas y
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION

Diligenciar los documentos segin normas Yy

210101016 2 A : o
procedimientos establecidos a nivel interno y externo.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 140horas

DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
Revisar que el ¢ titucion y gerencia cumple con los
requisitos comercial aluando los antecedentes comerciales
certificados para la se del proveedor teniendo en cuenta las
21010101601 | referencias comerciales solicitadas determinando que los productos

aplal ' io, fi arios, es y de

o calidad, ale tes, | : i6n de
sed xigidos | ;1 A

ar la documen BIO Jue ibles

Jroveed porta acione ada

de acuerdo con las normas legales vigentes verificando que los

§ se ajus ;

es y a los

Registrar I¢ tadoregfante el o ) respectivo de acuerdo con
las norm es tram los dG 0S segun especificaciones
21010101603 | dentro d do sefg entreg a unidad de negocio para
el pro pectivg do con Juisitos exigidos por la
emp

Dilig 0s dog e alidad, 0 en cuenta normas
le omercj amitan docu ante las entidades
as, se Droceso 0 de bie ervicios siguiendo
21010101604 mientq es, técnicos ministra igidos por las
esas, V, Jo que sean digd on exakt egun la técnica
étoda ado para ser s lle a cabo los
ocedimi dministrativos de las d S orga mnes.

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Normas legales de de documentos.
= Registros o licencias de importacion.

= Normatividad.

= Documentos comerciales. Certificado de constitucion y gerencia.
| |

n

|

Facturas cambiarias.
Inglés técnico.
Declaraciones de cambio.
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= Proceso administrativo de documentos.

= Cadigos de barras.

= Tramites de registro de importaciéon.Normas Operativas.Orden procedimental.
» Estrategias de ubicacién de la informacion.

= Facturas comerciales cambiarias: Concepto, Normatividad.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Tramitar los documentos segun el p
= Solicitar los documentos ante los
= Diligenciar los documentos e
comerciales y técnicas de la or
= Tramitar los documentos seguln
= Tramitar los documentos siguie
organizaciones.
= Verificar y digitar los documentos co segun la técnica o método sefialado.
= Diligenciar los documentos de acuerdo con las normas vigentes de comercio exterior.

. rtad is ctiv
= rl umentos en o al egocio
] izar |0 e tiv pr nivel

Verificar los documentos requeridos en las exportaciones e importaciones segun los

ujo de bienes y servicios.

iendo en cuenta normas legales,

tos administrativos de las diferentes

Contrastar el certificad
comerciales y juridicos
= Verificar y evaluar lo

acuerdo con las ref
= Confirmar que las
administracion d

acuerdo con los requisitos

leccion del proveedor de
xigidos por la empresa
quisitos legales de la

= Revisa que
comerciales

= Evalla los
acuerdo

= Verifica umplen con los
ambientale i cuerdo con la normas
de proveedores exigi la empresa.

= Analiza la docum presentada y requerida po
clientes para las importaciones y exportaciones, evaluad
legales vigentes y los requisitos exigidos por la organizacion.

= Verifica los documentos requeridos en las exportaciones e importaciones teniendo en
cuenta las normas legales nacionales e internacionales vigentes, los procesos y
requisitos exigidos por la empresa.

= Registra los exportadores ante el organismo respectivo de acuerdo con las normas

n los requisitos
empresa.
proveedor de

itosanitarios,
ra la seleccion

sibles proveedores y
e acuerdo con las normas
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legales vigentes teniendo en cuenta las politicas de la compafiia.

» Tramita los documentos segun especificaciones dentro del periodo sefialado para
entregarlos a la unidad de negocio para el proceso respectivo, de acuerdo con las
normas legales vigentes teniendo en cuenta los requisitos exigidos por la empresa.

= Diligencia los documentos en su totalidad, teniendo en cuenta normas legales,
comerciales y técnicas de la organizacion.

» Tramita los documentos ante las epti
bienes y servicios siguiendo
exigidos por las empresas.

= Verifica que los documentos
método sefialado para ser tra
las diferentes organizaciones.

= Legaliza los documentos ante lo
por las normas legales de comerci
sefaladas por la empresa.

spectivas, segun el proceso de flujo de
legales, técnicos y administrativos

con exactitud segun la técnica o
procedimientos administrativos de

pectivos, segun el proceso sefialado
vigentes y de acuerdo con las politicas

SENA
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Sistema de Gestion

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

de la Calidad
CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
210101026 1 Coordinar el transporte segin medios y modos.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 130horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Elaborar las rutas ndo en cuenta la naturaleza de los
objetos o elemento ransportar, infraestructura, el origen,
destino, tiempo, dis corrido fijando tiempos en el ruteo,
21010102601 | elaborando el plan de ruta critica con el apoyo de Software especializado,
[ fluvial

21010102602

21010102603

S

estr de basado e nas S vige

ablec nizal % A
ta ghadas e 3 de red
0S S as y S 1

ormas ernacionales vigentes elaborando las rutas para

dede -- allala' -n e alalale a
arametros
Igentes y las pi

Asignar 13 S vias asignadas para la
movilizacig i enta las normas legales
nacionalg i i portacion y exportacion,
determi i (€ pradas segun las vias
portacion y exportacion,

de acuertogconge Ma; lagseguidad agke aritimaggtesiestre,
politicas

adas
las

21010102604

e transporte
acuerdo con
Istadas a las neces
3. CONOCIMIENTOS

DN.

fabricas y clientes
internacional, para
aciones te incoterms,
mportaciones y
acionales e

segun

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Costos

Documentacion: F

Mmerciales. Certificados de c’

Licencias de exportacion Licencias de importacion,
Carta de porte

Medios y modos.

Relacién peso- volumen. Tarifas y condiciones ofrecidas. Relacion Peso-Volumen.

= Transporte

Embalaje.
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» Terminales ferroviarios Terminales de transporte terrestre Aeropuertos Puertos

= Determinacion de la ruta adecuada.

= Mapas de rutas comerciales para cada modo de transporte.

= Software aplicado

= Plan de viaje Plan de ruta. Estructura de los modos de transporte. Medios y modos de
Transporte.

» Planificacion de: Horarios de car
destinos Tiempo total de viaje. T

, recirculacién conexiones origenes y
ertos.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Costear los seguros y fletes de ny destino de la carga.

» Tabular los costos directos e in idades de relacionadas con medios
y modos de transporte.

= Clasificar, empresas que manejan S.

= Asignar los seguros y fletes de a las tarifas establecidas por los entes

gubernamentales, negociar acuerdos entre las partes y naturaleza de la mercancia.

e.
= Describir correctamente los medios y modos de transporte existentes en la movilizacion

Clasificar los tipos de cal
transporte mas conveni
= Elaborar rutas por ca ugar de destino, teniendo

en cuenta las vias a
= Determinar rutas
transporte.
Utilizar softwar rdo con los medios

volumen de

* FElabora las rutas

4. CRITERIOS DE EVALUACION
elementos que s
distancia y recorrido

orte teniendo en cuenta leza de los objetos o
transportar, infraestructura) en, destino, tiempo,
do tiempos en el ruteo, de ac 0 con las politicas de la
organizacion.
= Elabora el plan de ruta critica con el apoyo de Software especializado de ruteo,
teniendo en cuenta el clima, la seguridad aérea, maritima, terrestre, fluvial

infraestructura de acuerdo con las normas legales vigentes y las politicas establecidas
por la organizacion.
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» Soporta las rutas asignadas para el transporte de carga y reglamentadas con los
mapas respectivos de vias y recorridos teniendo en cuenta las normas nacionales e
internacionales vigentes ajustadas a las politicas de la organizacién

» Elabora las rutas para cada fase de transporte de destino a destino, simulando y
verificando el cumplimiento de los pardmetros establecidos en la ruta, teniendo en
cuenta las normas legales vigentes y de acuerdo con las politicas trazadas por la
empresa.

= Asigna las rutas de transporte
carga teniendo en cuenta las n
importacion y exportacion y de

» Asigna las rutas de transp
movilizacién de la carga de imp
vigentes y objetivos fijados por la

= Define las rutas segun los canales i6n, las fabricas y clientes de acuerdo a
las normas de transporte nacional e internacional, para importaciones y exportaciones

signadas para la movilizacion de la
nales e internacionales vigentes de
lecido por la empresa.

gun las vias asignadas para la
ion, teniendo en cuenta las normas

en las
les e

ansp
s |

de

acuerdo con las necesi
= Tiene en cuenta la tr
transporte de merca
nacionales e interna
= Determina las rut
importacion y ex
= Programa el tr
de los inter

a elaboracion de rutas de
acuerdo con las normas
la organizacion.

e compra y venta de

ociacion cada uno
con las normas

S normas nacionales e inte
las rutas establecid empresa.

= Contempla en la programacion del transporte los seguros Yfletes establecidos entre las
partes de acuerdo con los términos de negociacion internacional y las politicas de la
empresa.

= Establece los horarios y tiempos en la programacion del transporte segun rutas de
origen y destino de la carga y terminales maritimos de acuerdo con normas nacionales
e internacionales teniendo en cuenta las politicas de la organizacion.

= Contempla en la programacion los recursos y responsabilidades asignadas segun el
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medio y modo de transporte, los términos de negociacion internacional y las politicas
de la empresa.

» Disefia la programacion de transporte segun las diferentes técnicas y metodologias
teniendo en cuenta la disponibilidad de los medios modos de transporte y el tiempo de
cargue y descargue de acuerdo con las normas nacionales e internacionales y las
politicas establecidas por la organizacion.

» Tiene en cuenta en la programacion
centros de acopio, plantas y sit
internacionales y los de la orga

= Tiene en cuenta en la program
transporte, la documentacion le
descargue de la mercancia de
la politica de la empresa.

»= Tiene en cuenta la programacién rte y las formas de consolidacién de la

carga segun normas nacionales e internacionales y las politicas de Ia organizacion.

rte las restricciones internas y externas,
cuerdo con las normas nacionales e

la composicion juridica, la lista del
| vehiculo para autorizar el cargue y
rmas nacionales e internacionales y

, las condiciones de
mpresa.
intermediacién del medio

transporte teniendo en
negociacion internacio

habilitadas frente a | dades competentes nacio ternacionales.

= Muestra en los se responsabilidad civil en el ¢ egln las partes y las
normas legales vigen las politicas de la organizacion.

= Identifica el manejo de los seguros y las causas que originan el cobro teniendo en
cuenta las excepciones y las restricciones de la mercancia, de acuerdo con las normas

nacionales e internacionales y las politicas establecidas por la organizacion.
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
210101021 3 Ope,rar los procesos de_ importacion y exportacion
segun normas y politicas internas y externas.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 130horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION

Clasificar los pro
acuerdo con la na

ente para importar y exportar de
a armonizado, para determinar los
21010102101 | aranceles, requisito tosanitarios con base en los tratados
comerciales el origen segun las normas de comercio exterior
vigentes y las politicas de la organizacion.

siguiendo imj la naturaleza, la
normativi '

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Tipos de proveed n requ s defi
= Naturaleza de lo

Requisitos que les de los objetos,

ormas aduaneras
exportados, Origen y

Tipos de depésitos acenar mercancias de imp

Normas que regul ntidad de los objetos impor

destino de los objetos, Reglas de origen y destino

= Clases de importaciones. Permisos y registros sanitarios

» Requisitos de nacionalizacién de mercancias. Tipos de documentos de importacion.
Legislacion aduanera

» Las sociedades de intermediacion

» Plazos y presentacion de documentos por el banco intermediario
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» Tipos de inspeccion de mercancias: Fisica , documental, descargue

» Los documentos, la representacion, el plazo y el pago de los derechos de importacion

» Pedidos de los clientes. Ubicacion de mercancias. Naturaleza y caracteristicas de las
mercancias. Clasificacion arancelaria. Agentes de carga internacional

= Entidades reguladoras que intervienen en el proceso de exportacion, Requisitos
legales del Exportador

» Inscripcion ante la DIAN como expo

= Régimen de garantia, Modalida
mercancias, Requerimientos d
exportacion, Tramite de docum

= [nternet. Ingles técnico

= Tipos de autorizaciones y vistos

islacion aduanera:
i6n, Documentos que amparan las
itudes), Tipos de documentos de
para exportar

s inspecciones de las mercancias.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Solicitar las requisiciones a los proeeses o unidades de negocio segin objetos
definidos.

normas

Cio

del producto.

Ubicar los objetos en el

= |dentificar las operacio

= |Inspeccionar las merc

» Presentar los docu { [ inadas por la legislacion
aduanera.

* Realizar la nacio

= Nacionalizar la

aduanera.
imen aduanero.

y calidad.
acuerdo con la

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Clasifica los produm importar y exportar en la sut’arancelaria de acuerdo
con la naturaleza, la posicién al realizar procesos importacién y exportacion
teniendo en cuenta las reglas generales de interpretacion del sistema armonizado de
designacion y codificacion de mercancias de la OMA de la CAN para determinar los
aranceles con base en los acuerdos comerciales de origen y destino.

= |dentifica los requisitos de calidad de los productos segun la subpartida arancelaria de
acuerdo con las normas de comercio exterior vigentes y las politicas de la
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de la Calidad

organizacion.

Realiza la nacionalizaciéon de la mercancia, de acuerdo con la politica de la compaifiia y
el régimen aduanero vigente, pagar los derechos y tributos aduaneros en las entidades
autorizadas y de acuerdo con la modalidad importacion.

Presenta los documentos requeridos en la declaracion de importaciéon ante la entidad
teniendo en cuenta el régimen aduanero vigente, y los requisitos sanitarios y
fitosanitarios de importacion, para de la mercancia y de acuerdo con las
politicas de la organizacion.
Verifica la mercancia para la
exportacion hasta obtener el
acuerdo para cumplir con los o
Alista la mercancia para ser
normas vigentes, para obtener
exportacion.

Identifica los servicios logisticos para la verificar las mercancias de acuerdo con la

el régimen aduanero vigente de
rque y el manifiesto de carga de
acion.

la autoridad aduanera segun las
de embarque y despacho de la

para la exportacion de mercancias de acuerdo con la modalidad y entrega del
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA

CODIGO VERSION DENOMINACION
210101029 1 Con:[rolar los procesos de importaf:ién y (_axportacic’)n
segun la normatividad del comercio internacional.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO DEL 180horas
APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Registrar la em ctor nacional, oferta exportable y
determinacién de o ntidades correspondientes de acuerdo
con las normas de co ternacional vigentes, teniendo en cuenta
21010102901 | las contingencias de importacion frente a las restricciones relativas a la

ral¢ cta uerd las no omercio

o linternag igentes. para as asy es y de
erdg as | as de gal A

ir hirates.de.co enta ber 5 de gos

aridico nt onal ) enta 13 as

legales vigentes obteniendo los vistos buenos o permisos previos para

ieren a ;

S de come

con las a empesa.
Entregar | entos/é embare jente aduanero para llevar a
cabo el 0 de i ion y cion de acuerdo con las
normas S regig 0S dog ante los organismos
21010102903 | comp, onformg icas co , tributarias, aduaneras

y de io inter es para cabo los controles de
la acione ||I oncore on la politica de la

ar el ador o ador edor exportador
amente vias indire acuerdad 5 procedimientos
e sig AS importacione ortacio ando el detalle
0S pra a importar o0 expol ocieds atermediacion
duaner, cumpliendo con |G jsitos codificaciéon
arance fechas establecidas s& normas de comercio
inter igentes teniendo en cuenta icas de la compafiia.

210101029¢

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Estatuto Aduanero. Régimen de Importaciones y Exportaciones.
= Vistos buenos o permisos de mercancias otorgados por entidades competentes.
» Arancel de Aduanas:

= Normas sobre clasificaciones arancelaria:

» Fuentes de informacion
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= Caracterizacion de productos y servicios: Concepto de producto y servicios.
= Tipos, Calidad
= Caracterizacion de productos y servicios: Recursos de la empresa.

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Realizar el contacto entre el comprador o importador y el exportador o vendedor.

= Verificar en los contratos de compraventa la cobertura de las operaciones de riesgo
juridico en el comercio internaciona

» Inscribir a la empresa en el regist

= Obtener los vistos buenos o p
ante los organismos estatales

= Tramitar las licencias y certifica
de los productos.

= Enviar al agente de aduana (SIA e los productos a importar o exportar

debidamente codificados de acuerdo artida arancelaria.

Analizar los documentos de embarque teniendo en cuenta la normatividad y el régimen

ex

ga cion de las C n los tados.

um arq adu a su
ieRaliz

ad a orta itios

organizacion.
= Analizar los productos
certificaciones.
= Evaluar la capacid
interno y externo.
» Analizar el merc
exportable, la
exportacion.
Evaluar la

acional, oferta exportable y

los productos a importar o exportar
ntes restricciones.

5n teniendo en cuenta la naturaleza

uerimientos de normas y
es del mercado a nivel

gocios; la capacidad
s y estandares de

los mercados

exigencias

Evaluar los produc rvicios teniendo en cue

beneficios

= Evaluar los sistemas informacion de la empresa y e
nivel de servicio requerido.

= Investigar las restricciones sobre patentes y marcas de los productos, previos al
lanzamiento en el mercado internacional.

= Evaluar el cliente de acuerdo con los requerimientos de los productos.

= Evaluar el pais seleccionado frente a las ventajas comparativas.

mpetencia, ventajas y

rcado de acuerdo con el
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4. CRITERIOS DE EVALUACION

Registra la empresa en el registro de productor nacional, oferta exportable y
determinacion de origen ante las entidades correspondientes de acuerdo con las
normas de comercio internacional vigentes teniendo en cuenta las politicas de la
empresa.
Tiene en cuenta las contingencias de importacion frente a las restricciones relativas a
la naturaleza de los productos, de las normas de comercio internacional
vigentes para obtener las licenci s y de acuerdo con las politicas de la
organizacién
Cubre los contratos de compr
comercio internacional teniend
las necesidades y politicas de la
Realiza los vistos buenos o permi los productos que requieren ante los
organismos respectivos teniendo ta las normas legales de comercio
internacional vigentes de acuerdo con las politicas de la empresa.
e cabo el

ciones de los riesgos juridicos del
as legales vigentes de acuerdo con

exportaciones y las polit
Envia el detalle de los
Aduanera SIA cumpli
establecidas segun
las politicas de la .
Diligencia el re ble y solicitud de
determinacion tes y el instructivo
teniendo en c

ociedad de Intermediacién
i6n arancelaria y fechas
tes teniendo en cuenta

n las normas y
S respectivas

Analiza las barrer
internacional vigentes gun objetivos y metas de la org
Evalla la capacidad de produccion segun ofertas y solicitudes del mercado a nivel
interno y externo conforme a las metas establecidas por la empresa.

Evalla las empresas segun la experiencia y el conocimiento del mercado de acuerdo
con las metas y objetivos de la organizacion.

Evalla la tecnologia y estrategias con que cuenta la empresa para enfrentar mercados
internacionales teniendo en cuenta los cambios requeridos por los clientes teniendo en
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cuenta las normas de comercio internacional y las politicas de la empresa.

Analiza los sistemas de informacién de la empresa y el mercado de acuerdo al nivel de
servicio requerido y de acuerdo con las normas de comercio internacional y las
politicas establecidas por la compafiia.

Investiga las restricciones sobre patentes y marcas de productos antes de lanzarlo al
mercado internacional teniendo en cuenta las normas internacionales vigentes y los
objetivos y politicas de la organizaci
Evalia el cliente segun los re
siguiendo las politicas y objetivo,
Analiza los productos y se
certificaciones de acuerdo con
internacional vigentes atendien
Establece los recursos que disp
mercados nacionales e internaciona

los productos a nivel internacional

frente a los requerimientos de
ales e internacionales de comercio
organizacion.

cion frente a las exigencias de los
cesidades de la empresa.

SENA

CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
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de la Calidad
CODIGO VERSION DENOMINACION
Efectuar las transacciones comerciales de acuerdo a
210101033 1 las requisiciones comerciales segun acuerdos entre las
partes.
DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO 160horas
DEL APRENDIZAJE
2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CODIGO DENOMINACION
Analizar los térm internacional dependiendo de las
cldusulas estable ra de Comercio Internacional, los
21010103301 términos contract por el comprador y vendedor,

analizando los fletes, servicios portuarios y aduaneros de

reglas y politicas establecidas por la empresa.

21010103304

s area
presenta I
de acuerd
internacio ifican las i financiaciébn bancarias y
presupue la im ion y ion, teniendo en cuenta las
normas igente liticas idas por la organizacion.
Evalu les de estad diferentes proveedores
segu resd cidos, do los pagos y cobros
de con | ados, 0 los reembolsos y
rei de ac n la s lega ndo en cuenta los
y trat e pais do en icas fijadas por la
cion.

3. CONOCIMIENTOS

Clausul

financieras

= Costos: Concepto, Cla

» Mercancias: Definicion, Naturaleza, Empaque, Embalaje,

= Tipos de riesgos: Pérdida total, Falta de entrega, Averia, Saqueo, Recargos,

Conversion unidades de medida:

» (Devaluacion o Revaluacion), Consolidacion de la carga, Des consolidacion de la
carga, Servicios aduaneros, de nacionalizacion

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

mprador, vendedor
por las instituciones

acion, Indirectos.
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= Manejo de carga:Cargue, Descargue, Almacenamiento

= Técnicas de verificacion, sobre partidas proyectadas y realizadas

» Tasas de interés

= Técnicas de verificacion de las negociaciones

= Estrategias y técnicas de comunicacion

» Tarifas. Movilizaciéon. Manipulacién.Transporte local. Terminales de carga

= Conversion de divisas. Mesas de ¢

= Entidades financieras del comerci

= Conceptualizacion, Tipos. Divis

= Monedas: Clases de monedas,

»= Documentos para el pago y co
de cambio.Régimen Cambiario:

= Tratados y acuerdos internacional zacion

» Marco institucional.

= Régimen de cambios internacionales de importacion y exportacién: Propdsitos del

e o, O J ca :

cepto, Clases.

nes internacionales. Declaraciones

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO
» Analizar los términos y acuerdos de negociacion de acuerdo con las clausulas de

Evaluar los niveles de ores segun Estandares de
calidad.
= Verificar los presupu yectado y realizado.
= Analizar los costos
= Analizar los segur

= Elaborar las

importacion

= Soportar | eridos para el
reintegro

» Realizar as entre las

partes teni ormatividad legal nacio

= Realizar los desem mbolsos y reintegros de
pagos y cobros na e internacionales. Y los trata paises.

= Realizar los desembo de acuerdo con las normas legalés de pagos y cobros.

= Cumplir con los reembolsos y reintegros acorde con las normas cambiarias
internacionales.

4. CRITERIOS DE EVALUACION
= Analiza los términos de negociacién internacional dependiendo de las clausulas
establecidas por la Camara de Comercio Internacional, las normas vigentes y los
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términos contractuales acordadas por comprador y vendedor, teniendo en cuenta las
politicas establecidas por la organizacion.

» Evalla los servicios Bancarios segun los términos de negociacion de acuerdo con las
operaciones complementarias para transacciones de importaciones y exportaciones,
teniendo en cuenta las normas legales nacionales e internacionales vigentes y las
politicas fijadas por la organizacion.

*» Presenta a las diferentes areas o
anomalias presentadas basado
politicas fijadas por la organizaci

= Identifica las lineas de finan
teniendo en cuenta las norm
organizacion..

= Realiza los reembolsos y reinteg
e internacionales vigentes, de acue
politicas fijadas por la organizacion.

e proceso el reporte de las diferentes
gales establecidas y ajustadas a las

ara la importacién y exportacion
y las politicas establecidas por la

cuenta las normas legales nacionales
s tratados entre paises, basado en las

establecidas por la organizacion.
jvisas c

chas est
a las politicas

CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
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CODIGO VERSION DENOMINACION
Promover la interaccién idénea consigo mismo, con
240201500 1 los demas y con la naturaleza en los contextos
laboral y social.

DURACION ESTIMADA PARA
EL LOGRO
DEL APRENDIZAJE

2. RESULTADOS DE APRENDIZAJE

CODIGO DENOMINACION
24020150001 Int_ere_lcftuar en lo ivos y Sociales en funcién de los
Principios y Valor
Asumir actitudes cr

tativas y propositivas en funcion de

la resolucién de proble aracter productivo y social.

Generar procesos aut()nomos de trabajo colaborativo permanentes,
aleci de i on : aciona ionales

____ “Oriehtad i3 el Desarro

‘Emﬂh

arro VOS € de
criterios de ramonahdad gue posibiliten la conwvencia, el
erdos, la
blemas de
ente los crite ervacion y conservacio
te y defDesarrolle ible, en el ejercicio de su

24020150002

246

del Medio
desempe
Genera vida para garantizar la
24020150007 | PreVeE e ) p con el dlqgnostlco de
Su @ complejidad de su

A 2cnicas a fisit el mejo 0 de su expresion
24020150008 , dese aboral seg aturale aplejidad del area
ional.

arrollar entemente las dades otrices 'y de
0S : . .
240201500 samie ejecucion de los p de apré

econo de los participantes DCeso vo, el papel
24020150010 "Wde los es de aprendizaje y la ogia de” formacion, de
acuerg a dinamica organizacional de
24020150011 Asu_ _ deberes y derechos con base as leyes y la normativa
institucional en el marco de su proyecto de vida.
Gestionar la informacibn de acuerdo con los procedimientos
24020150012 | establecidos y con las tecnologias de la informacién y la comunicacion
disponibles.

24020150013 Identifiggr las opqrtunidades que el Sena ofrece en el marco de la
formacion profesional de acuerdo con el contexto nacional e

24020150006

61




[ ]
SENA LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

7/\V RED TECNOLOGICA :

VENTAS Y COMERCIALIZACION
Sistema de Gestion

de la Calidad

internacional.

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

3. CONOCIMIENTOS

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= Relaciones interpersonales: Conc a.
= Sociedad y Cultura.

= Conceptos de: Libertad, justici
= Alteridad

= Dignidad humana

= Derechos Humanos

= Principios y Valores éticos univer
= Normas de convivencia
itueion Politica

bilidad, tolerancia y solidaridad.

crite

Coherencia
= Autonomia
= Desarrollo Human
= Motivacion y Aut
= Trabajo en Equi
= Racionalidad
= |nteligencia
Entorno y

Autogestion
= Mejoramiento per
= Trabajo colaborativo
= Construccion colectiva en contextos sociales y productivos.
= Componentes racionales y emocionales.

= Concepto de Racionalidad

= Concepto de Inteligencia Emocional

= Concepto de Trabajo en Equipo
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Inteligencia Emocional

Globalizacion: conceptos, politicas para la globalizacion

Contexto Social y productivo en el mundo, el pais, el departamento y/o municipio y la

region: Caracteristicas, oportunidades.

Sector productivo: Conceptos, tipos, caracteristicas, actores y dindmicas de

organizacion, las politicas, las leyes, los planes, situacién actual y prospectiva

Entorno laboral: definicion, descti cién, caracteristicas, procedimientos,

requerimientos

Normas y Leyes: Conceptos, c

Constitucion Politica de Colo

y deberes de los ciudadanos.

Derechos y deberes de los trab

Sistema educativo: Instituciones el SENA.

SENA: Historia, politicas, elemento iIdad corporativa, normativa referente a

la formacién profesional. (Normas de convivencia, reglamento de aprendices,
de onstruc, yos de

y estructura del Estado, derechos

ce
estr i nto.

Formacion Profesional para el desarrollo de competencias: Conceptos,

comunicacion, disefio,
cliente).

Programa de formaci
Aprendizaje auténo

ateriales y herramientas,

Comunicacion: Co
comunicaciéon ase
Procesos comunicati
Comunicacion Verbal

Comunicacion No Verbal Kinetésica. Comunicacion No Verbal Proxémica
Comunicacién No Verbal Paralinguistica

Convivencia

Empatia. Resolucion de Conflictos

Conocimiento: Concepto, tipologias

proceso, componentes y tipos, caracteristicas,

racionales y argumentados
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= Conocimiento Cientifico
= Recursos renovables y no renovables. Conceptos: Ecologia, Medio Ambiente.
= Desarrollo Sostenible. Normatividad Ambiental

= Utilizaciéon de Tecnologias mas Limpias

= Problematicas Urbanas

= Desarrollo a Escala Humana

= Conceptos de publico y privado
= Desarrollo Humano Integral

= Solucién de conflictos

= Racionalidad, la argumentacio
= Resolucién de problemas

= Residuos: Disposicién, normas
= Ficha antropométrica: definicion,
= Técnicas de valoracion: definicié
formulas, baremos, indices

, clasificacion, aplicaciones, tipos.
caracteristicas , seleccion, aplicacion,

es.
en nto.

cié

Beneficios.
= Cargas de trabajo: Defi i6 i6 Clasificacién.
= Manejo.

= Salud ocupacional:
= Factores de riesg
Riesgos ocupaci [ pacional; concepto,

ension, aplicacion, car

eristicas, clases, ventaja

= Rendimiento definicion, aplicacion,
requerimientos.

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

= Programas deportivos: definicidn, clasificacién, aplicaciéon, estrategias de desarrollo,
objetivos, clases, requerimientos, ventajas y desventajas.

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

= |ntegrar: definicion, métodos, beneficios, caracteristicas.

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

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

= Reaccion Mental: definiciébn, caracteristicas, desarrollo, técnicas, métodos, teorias,
caracteristicas.

= Destreza motora: definicion, caracteristicas, desarrollo, técnicas, ventajas,
aplicaciones.

=  Psjcomotricidad: definicion, clas

= Productividad laboral: definici
ventajas, desventajas.

cedimientos.
, indicadores, test de valoracion,

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

= Establecer procesos comunica
contextos social y productivo

= Facilitar los procesos de comuni entre los miembros de la comunidad
educati

e posibiliten la convivencia en los

ione
, tole
a

ge

en el desarrollo de los
procesos de trabajo
= |dentificar e integr
proyecto de vida.
= Vivenciar su prg

iten redimensionar su

Integral

la racionalidad, la
argumentaci
Aportar ele
imi formativas y

formativo y
laboral.
= Aplicar metodologi
= Disponer los resid
= Mantener limpio y or
productivas

= Diligenciar la ficha antropométrica segun las técnicas de valoracion.

= Registrar los resultados del test de acuerdo con los formatos establecidos.
= Analizar los resultados del test de acuerdo con los baremos.

= Interpretar métodos de entrenamiento fisico segun sistemas establecidos.

identificacion y control de
endo en cuenta las normas d
ado el lugar donde desarrolla

de riesgo ocupacional
cién de los mismos.
actividades formativas y
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= 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 acuerdo a los métodos de entrenamiento.

= |nterpretar las cargas de trabajo ergonémicas y psicosociales segun la naturaleza del
desempefio laboral

= Determinar los ejercicios especifi
psicosocial.

= Seleccionar los elementos,
acondicionamiento fisico.

= Aplicar el plan de acondiciona

= Analizar las ventajas de la act
criterio.

= Interpretar los beneficios que se a
laboral.

prevencion del riesgo ergondémico y

e implementos segun el plan de

| diagnéstico establecido.
dimension Biopsicosocial segln su

para su rendimiento en el desempefio

psicomotriz de acuerdo

= Implementar las técni
desemperfio laboral.

= |dentificar las funci
aprendizaje.

= Relacionar los
formacion.

= |dentificar el
formacion.

Identificar

ayor productividad en su
ibn con su proceso de
con su proceso de

en el proceso de

institucio 4

Ubicar el SENA en ura del Estado y del siste

= Regular su com to actuando con base en
universalmente reco 0S.

= 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.

= Identificar fuentes de financiacion del Estado.

= Reconocer su condicion humana frente a diferentes dimensiones del ser.

tivo Colombiano.
principios y valores
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= Definir propositos, estrategias y metas a partir del reconocimiento de su condicion
humana.

= Definir alternativas y acciones viables para una situacién determinada con base en
informacién documentada y valorada.

= |dentificar las competencias a desarrollar establecidas en el programa de formacion
dentro de las cinco lineas tecnoldégicas.

= Examinar los aprendizajes previos grama.

= Definir la ruta de aprendizaje a p ctos elegidos.

= |dentificar los resultados de grama de formacion frente a los
proyectos de la ruta de aprend

4. CRITERIOS DE EVALUACION

= Realiza las actividades de apr eficientemente la metodologia, los
recursos y ambientes de aprendi
= Argumenta la importancia de actuar
ciudadano e institucional.
iones
, tole
0
e

el marco de las leyes y el ordenamiento

n de los trabajos.
sta de proyecto de vida
teniendo en cuenta
Presenta las evide

del sector y del aliza de manera critica las

contribuyen a la reso n de problemas.

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

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

= Desarrolla actividades de autogestion orientadas hacia el mejoramiento personal

nes pertinentes que
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= Aborda procesos de trabajo colaborativo orientados hacia la construcciéon 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 el

= Se comunica facilmente con los

= Establece procesos comunica
contextos social y productivo

= Resuelve conflictos mediant ionalidad, la argumentacién y la
asertividad.

= Establece acuerdos mediante cesos comunicativos, racionales y
argumentados orientados hacia la r de problemas.

= Aporta elementos en Ia construccion colectiva del conocimiento

lo d activida

esarrollo Humano Integral
omunidad educativa.
posibilitan la convivencia en los

s de entrenamiento fisico
desempefio laboral.
riesgos ergondémicos y

Elabora el plan de aco
= Diagnostica los riesgo
= Selecciona las técni

psicosociales.
= Implementa técni iesgos ergonoémicos y

psicosociales
= Valora el imp i lidad de vida y su

efecto en el
Implement
culturales
Particip i [ [ iz fi sa de forma
individu
Aplica imi [ [ ento de la

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR
Requisitos Académicos: @ \

Para el desarrollo integral de esta competencia se requiere la participacion de
diferentes profesionales asociados a perfiles académicos relacionados con los
resultados de aprendizajes especificos, asi:
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= Opcién 1: Certificacion en formacion basada en competencias laborales y/o en
aprendizaje por proyectos o relacionadas.

= Opcién 2: Profesional que tenga competencias humanisticas y formacién en Ciencias
Humanas.

= Opcién 3: Profesional educacién fisica, recreacion y deportes.

= Opcion 4: Profesional ciencias de la salud ocupacional.

Experiencia Laboral:

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

cién o actividades laborales de 2
nfoque basado en competencias

Competencias:

squ
seguro y eficaz, un estilo de vida saludable y el mejoramiento de la calidad de vida
A P la pi

aprendizaje.

= OQOrientar las actividade resultados de aprendizaje
del proceso de induc [o de los aprendices.

= Integrar a los proce [
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CONTENIDOS CURRICULARES DE LA COMPETENCIA
CODIGO VERSION DENOMINACION
240201501 1 Comprender 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 frasg
personal y temas té

24020150102 | Comprender la idea p
sencillos en inglés técnico.

abitual sobre temas de interés

avisos y mensajes breves, claros y

conversaci

3. CONOCIMIENTOS
3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

= About me: Adq tilizando el lenguaje
introductivo. Co

Questions,

vocabulario
imiento de nombres de
del afio.

e Are, comparative and

necesarios para ha ras en un Super Merca

de alimentos y be cabulario sobre ropa, colore

- This/That/The ose, Singular/Plural, There Is

superlative adjectives.

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

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

progresive.
= Food and restaurant: Vocabulario y habilidades comunicativas para leer y
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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: Vocab
desplazamiento.
- Pastsimple,
- Pastof To Be
- Past Simple vs Past Pro

resiones relativas a viajes, transporte y

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

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

gue se usan habitualmente relativas

Rec r vocabulario técnico basico.
co m
di nv
ili S [ p cri
tral

Escribir postales cortas y sencillas y anuncios cortos.

0S persa@
avisos y

Leer textos muy breves
=  Obtener informacion e
= Obtener vocabulario

os en igglés gene ico.
a 'y pred en esc icillos y cotidianos.
siones 5 técni ncios, folletos, paginas

web, etc.

= |Interactuar en ta cillas e requie intercambio simple y
directo de infor otidiana za:

= Realizar inter ocialeg icos es,

= Describir cop 0S Sej Su ento tablar aciones cortas,
utilizando ug de expy Sy frases e jeneral 0.

= Escribir ng ensajes y sencillos rela us nee es inmediatas,
mediante acion d abulario basico de genera 0.

4. CRITERIOS DE EVALUACION

* Interpreta U texto nceptUal basado en el
mismo.

= Pronuncia adecua e el vocabulario y modismos b

= Sostiene conversaciones con vocabulario basico y técnico aprendido.

= Estructura adecuadamente una opinién sobre un tema conocido de su especialidad.

= Elabora resimenes cortos sobre textos sencillos, y con contenido técnico.

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

= Plantea y responde preguntas sobre si mismo.

y puede construir un

5. PERFIL TECNICO DEL INSTRUCTOR
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Requisitos Académicos:

Profesional en Idiomas o Lenguas Modernas, con conocimiento del idioma inglés.

Debe tener y demostrar mediante examen internacional acreditado, un nivel minimo de
C1, de acuerdo al MCER.

Experiencia laboral:

como docente en una institucion
nza de lenguas.

Demostrar vinculacion laboral mi
educativa publica o privada, o en

Competencias:

= Formular y desarrollar proyectos
= Capacidad para trabajar en equipo
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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

24020150208

240 .]lﬁ%

| Compre

CODIGO DENOMINACION
24020150201 Reproducir en |_ngles frases o enunciados simples que permitan expresar
de forma lenta ideas o conceptos.
24020150202 Identificar forma}s gramatlpales basicas en textos y documentos
elementales escritos en inglés.
Comprender una amplia variedad de frases y vocabulario en inglés sobre

as de [

pring
cong

de
er
peciali

Leer textos complejos y con un vocabulario mas especifico, en inglés

D y expresiones de inglés

24020150207 | ENcontrar Sic
técnico e zados, paginas web, etc
Relacio o0 suficiente de fluidez y
24020152008 | naturali alice sin esfuerzo por

3. CONOCIMIENTOS

Expresion
Tiempos

3.1 CONOCIMIENTOS DE CONCEPTOS Y PRINCIPIOS

Descripcion de situaciones de trabajo, elementos y equipos de trabajo
Medios de comunicacién aplicados a su ocupacion

La prensa

Como expresarse sobre temas técnicos de actualidad.

Contenidos:

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

- Future: Perfecto, simple y continuo

- Simple past tense: modos pasivo y activo

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

7

- Adjectives y prepositions: Ubicaci
- Ubicacion de Verbos y preposi
- Superlatives: adjetivos y a
- Adverbs conjuntives

- Mixed conditional.

- Expresions: paraindicarpo
- Clauses: de lugar, tiempo, f
- Adverbs: definidos e indefinid
- Adquisicién de multi-word verbs

3.2CONOCIMIENTOS DE PROCESO

Identificar y extraer info
= Identificar las ideas pri
= Reconocer vocabularj
= Comprender progr

temas de la especi
= Participar en u

activa en deba

argumentacion.
0 0 una argumentacion.

ulas relacionadas con
izado o técnico.
idad, tomando parte

relacionados con

Identificar significa 0 estan explicitos en el te

= Entender y expre S, ideas y puntos de vista,
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.

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 utilizando verbos regulares e irregulares

= Ubica al interlocutor en un punto pecifico empleando preposiciones en
inglés.

= Traduce del inglés documento

= Explica y defiende sus opinio
inglés.

= Proporciona explicaciones, ar
técnicos de su profesién en un d

= Explica claramente su punto de vis
profesi

n tiempo presente y pasado
debate, utilizando expresiones en

icaciones ldgicas sobre aspectos
e un tema técnico de actualidad en su

te | e
i ales

programa, clase, etc.; re
Puede completar frase

ente en un texto.
una conversacién que

e un texto técnico en

as Modernas, con conoci
ante examen internacional a

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

idioma inglés.
, un nivel minimo de

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 evaluacion de acuerdo a
los niveles establecidos en esta norma.

SENA

76



SE?\IA
N

Sistema de Gestion

LINEA TECNOLOGICA DEL PROGRAMA: CLIENTE

RED TECNOLOGICA :
VENTAS Y COMERCIALIZACION

de la Calidad
CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia/ Red Fecha
Autores Oswaldo Monroy | Instructor [Centro de  Comercio Octubre
Urrego ional Antioquia 2009

y

cializacion

Revision Hernando de Gestion de Octubre
Oviedo Vera Logistica vy 2009

de la

Regional

formacion para el trabajo.
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