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El objeto social de la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico — CCCE como entidad privada sin animo de lucro, de orden gremial, es promover un
entorno favorable para el desarrollo del comercio electrénico en el pais, fortalecer la industria del e-Commerce en Colombia a través del entendimiento y
centralizacidn de las cifras que determinan el comportamiento del comercio electrdnico en el pais, la incidencia en politicas publicas y la promocion del
conocimiento y confianza en el sector. Legalmente constituida en el 2008, inicia sus actividades de estructuracién administrativa y misional en el 2011 con la

asociacion de 26 empresas.

Ese mismo afio, fue constituida la Presidencia Ejecutiva de la entidad por orden del Consejo Directivo de la CCCE, y se determind la proyeccion de objetivos

encaminados a:

* Proyectar una estructura sdlida que responda a generar informacidn relevante que refleje la realidad del comercio electrénico en Colombia.
* Generar espacios de capacitacion y socializacion que promuevan buenas practicas en el desarrollo del comercio electrénico.

* Crear mecanismos que generen confianza a los usuarios e interesados en el comercio electrénico.

¢ Implementar actividades que incrementen la oferta y la demanda del comercio electrénico y sus servicios asociados.

* Ser generadores y promotores de opinidn sobre los temas sensibles al comercio electrénico en Colombia.

La integracion de estos objetivos la Cdmara Colombiana de Comercio Electrdnico actualmente, bajo la presidencia ejecutiva de Maria Fernanda Quifiones
Zapata, cuenta con cuatro gerencias (administrativa y financiera, politicas publicas y asuntos legales, analisis econdmico, y marketing y gestién comercial),
que dan respuesta a las necesidades identificadas del sector.

En concordancia con lo anterior, la trayectoria y esfuerzos de la CCCE han sido contundentes y arduos, tras el apoyo coherente de las estrategias y
actividades en los pilares de la entidad. En otras palabras, la organizacion de los campos de accion de la CCCE se engloban y discriminan en cada uno de los
pilares de la entidad, garantizando la efectividad en la promocidn y fortalecimiento del sector.

Es asi como resulta evidente la alineacion del objeto social de la CCCE con las acciones de formacion propuestas, por cuanto se disefian a la medida de las
necesidades de los asociados. El 33 % de las mismas dan aplicacién a la cuarta revolucién industrial siendo este el reto para el comercio Digital, el 17% a
acciones que propenden por la implementacion de metodologias de trabajo para el incremento de la productividad, el 33% apunta a incorporar elementos
innovadores y el 17% a la implementacién de elementos de Inteligencia Artificial para la mejora de los procesos del negocio.

La CCCE a pesar de tener un enfoque en el comercio electronico, impacta e interactda transversalmente con todas las empresas que generan valor en la
cadena econdmica, permitiéndose sectorizar de manera transversal e influyendo asi mismo, transversalmente en todos los subsectores empresariales a

nivel nacional.

Actualmente y teniendo en cuenta nuestros estatutos, el objeto de la asociacion es el de aglutinar a personas juridicas y naturales que desarrollan sus
actividades a través de comercio electrdnico, proveen soluciones de todo tipo para el comercio electrénico o se relacionan con este en procura de participar
de la economia digital. Dada su calidad de Gremio, la Asociacion buscara siempre promover la competitividad a través del comercio electrénico, fomentar la
racionalizacion y el desarrollo del comercio electrénico en el pais, para lo cual ostentara la representatividad y voceria en la proteccion de la actividad

comun de los intereses de sus Asociados. (2023)

Situacién actual y proyeccion de la Empresa / Gremio
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En los Ultimos afios, la CCCE se ha consolidado como un gremio que de manera técnica y rigurosa mantiene interacciones activas con el Gobierno Nacional
en pro de defender los intereses de los agremiados al buscar generar un ambiente favorable para el desarrollo del e-Commerce en Colombia y lograr su
expansion.

Mediante alianzas con entidades como camaras de comercio, organizaciones sin animo de lucro, organizaciones multilaterales y entidades publicas, la CCCE
se ha afianzado como una vocera del comercio electrénico y de la economia digital, con injerencia en politica publica y con una construccién constante de
confianza entre la ciudadania en general.

Segun el informe del comportamiento del comercio electrdnico del segundo trimestre de 2022 :

El total de ventas en linea, incluyendo ventas minoristas y de servicios, para el segundo trimestre de 2022, fue aproximadamente de COP 13,5 billones, lo
que se traduce en un aumento del 53,3 % respecto al segundo trimestre de 2021 y de un 112,2 % respecto al mismo trimestre de 2020.

El nimero total de transacciones de ventas en linea, incluyendo ventas minoristas y de servicios, del segundo trimestre de 2022 fue aproximadamente de

82,7 millones, lo que se significa un incremento del 26,6 % respecto al segundo trimestre de 2021y de 86,7 % frente al mismo trimestre de 2020.

En el marco de una creciente presidn inflacionaria (variacién anual de 9,67 % para junio de 2022 de acuerdo con el DANE), la CCCE ha venido realizando un
seguimiento al comportamiento promedio de los precios en el comercio electrénico. Estos hallazgos muestran que, parte del crecimiento en el valor de
ventas de venta en linea esta explicado por un mayor precio de los bienes comprados por internet. Desde la CCCE se profundizard el seguimiento al
comportamiento de los precios en un informe especifico sobre esta coyuntura.

En lo referente a la participacion de las categorias en el total de las ventas en linea durante el primer trimestre de 2022, se destacan Otras de Servicios,

Servicios Financieros y Tecnologia. En conjunto representan cerca del 50 % de todas las categorias durante abril.

Para el cuarto trimestre de 2021 la tendencia del comportamiento de medios de pago cambia, aumentando el uso de tarjeta de crédito/débito, y se
reduciéndose la participacion del pago a través de débito a cuenta bancaria y pago en efectivo. Resultados similares se observan el segundo trimestre de
2022 donde la particién de tarjeta de crédito/débito (59,4 %) aumenta 4,5 pp respecto al trimestre anterior y el débito a cuenta bancaria (35,4 %) se reduce
4,2 pp respecto al primer trimestre de 2022. El pago en efectivo (5,2 %) no presenta variaciones importantes.

El valor total de las transacciones digitales (ventas en linea mas recaudo) del segundo trimestre de 2022 fue aproximadamente COP 109,1 billones, lo que
significd una expansion del 37,5 % respecto al segundo trimestre de 2021 y de 100,67 % frente al mismo trimestre de 2020.

El nimero total de las transacciones digitales (ventas en linea mas recaudo) del segundo trimestre de 2022 fue aproximadamente 167,8 millones, lo que se
deriva en un incremento del 30,1 % respecto al segundo trimestre de 2021 y de 87,4 % frente al mismo trimestre de 2020.

En el segundo trimestre de 2022, el indice de ventas de comercio electrdnico del comercio minorista de la Encuesta Mensual de Comercio del DANE fue
207,2 en abril y 233,5 en mayo, lo que representé una reduccion del 11,4 % y un incremento de 8,7 % respecto a los mismos meses del 2021.

Durante el segundo trimestre de 2022, la tasa de conversion promedio fue de 1,07 %, lo que representd una disminucion de 0,02 pp respecto a la tasa

promedio observada durante el primer trimestre del 2022.

Durante el segundo trimestre de 2022, los canales con mayor porcentaje de rebote continuaron siendo Google CPC y Redes Sociales CPC con 41 % cada uno,

seguido de Direct con 39 %.

En el mediano plazo, la CCCE se proyecta como una agremiacion lider en la generacidn de conocimiento y confianza y en la interlocucién entre el sector
privado y el publico. De igual forma, iniciativas como el sello de confianza creado por la CCCE, los eventos de activacion de ventas, la produccién periddica
de cifras y estadisticas y otras iniciativas de orden gremial y con la consolidacion del sector del comercio electrdnico, se espera que sea uno de los gremios
mds importantes y lideres en la economia digital del pais y de la region.

Todo parece indicar que el transito hacia lo digital ha trascendido la reactividad propia de los meses de pandemia para apropiarse en dindmicas sostenibles
en el tiempo. Si bien hay numerosos retos por afrontar en materia de generacidn de confianza en el sector, logistica e-Commerce, inclusion financiera y
adopcion de tecnologias, las proyecciones para el comercio electrénico, aunque moderadas, son positivas .

El sector se ha convertido en un importante motor de crecimiento econémico para el pais, con grandes oportunidades por explorar. Ejemplo de ello es el
comercio electrénico transfronterizo, que de acuerdo con cifras de Juniper Research, promete alcanzar ventas de USD 2,1 billones en 2023.

Papel de la Empresa/Gremio en el sector y/o region que pertenece o representa
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En cuanto al papel de gremio en el sector, CCCE cumple un rol integrador y articulador de actores del mercado, pues tiene como afiliados a Personas
Naturales o Juridicas legalmente constituidas en Colombia que ejercen su actividad de comercio electrdnico o presten servicios asociados pertenecientes a
los diferentes eslabones de la cadena de valor del e-Commerce.

La CCCE actia como vértice entre los distintos actores de la cadena de valor del comercio electrénico, razén por la cual tiene una comprension holistica de
la industria ya que agremia entidades que van desde el aspecto logistico y la ultima milla, hasta los medios de pago, empresas de marketing digital,
proveedores de conectividad y habilitadores del ecosistema digital. La CCCE funciona como un portavoz de los diferentes agremiados en su interlocucion
constante con el gobierno nacional con miras a generar un ambiente favorable para la expansion del comercio electrénico en el pais mediante la injerencia
en politica publica.

Adicionalmente a las laboras de representatividad e interlocucidn, la CCCE tiene una vision ecosistémica de la industria del comercio electrénico, lo que
significa que muchas de sus actividades van mas alla de los beneficios que le puedan reportar a sus afiliados para promover los beneficios de la economia
digital entre micro, pequefias, medianas y grandes empresa afiliadas o no al gremio. Mediante actividades como los eventos de activacién de ventas, los
asesoramientos a empresas o los eventos académicos y de industria, la CCCE busca dar insumos para que la economia digital siga creciendo en el pais y
trayendo beneficios a toda la ciudadania.

A la fecha, se han cultivado alianzas con diferentes actores que influyen directa o indirectamente en la industria con el propdsito de consolidar el comercio
electrénico y lograr su expansion. La primera entidad que se sumo a esta iniciativa fue el Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones
(TIC) de Colombia, luego le siguieron el Ministerio de Industria Comercio y Turismo, ProColombia, Programa de Transformacién Productiva (PTP), entre

otras.

Asi mismo, la Cdmara Colombiana de Comercio Electrdnico es aliada estratégica de varias Cdmaras de Comercio locales a lo largo de Colombia en el marco
de sinergias institucionales y desarrolla acciones de interés mutuo y complementario, principalmente de capacitacion y educacion; sin embargo, no hace
parte de ninguna Camara de Comercio local.

En conclusion, la CCCE es un actor conciliador entre la realidad de las pequefias, medianas y grandes empresas del pais y lo propuesto por las diferentes
acciones de politica, ya que de igual forma funge como un actor consultor clave en la generacién de cifras que soporten los diferentes diagnésticos que
sirvan de base a las entidades gubernamentales en la toma de decisiones con la implementacién de diferentes medidas de politica en materia de comercio
electronico, especialmente en el proceso de transformacion digital y la migracion del comercio tradicional al comercio electrénico

A nivel regional, si bien la CCCE tiene sus oficinas principales ubicadas en la ciudad de Bogotd, es una asociacion gremial a nivel nacional, con cobertura en
todas las regiones de Colombia; motivo por el cual realiza acciones que benefician a todos sus afiliados, sin importar la ciudad o el lugar en el que se

encuentren.

A nivel internacional, la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico cuenta, en calidad de afiliados, con empresas multinacionales y extranjeras; asi como

alianzas con instituciones gubernamentales y sin animo de lucro internacionales.

Retos estratégicos de la Empresa/Gremio, vinculados a la formacion
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En cuanto a los retos estratégicos de la CCCE en el gremio del comercio electrénico que se encuentra interesado a la formacion, para llevar a cabo las
actividades anteriormente descritas que integran su objeto social, se ha logrado expandir el alcance de los servicios prestados por la Cdmara a partir de
divulgacion y alianzas estratégicas con entidades gubernamentales e importantes actores del mercado. Lo anterior, teniendo en cuenta que con el regreso a
la presencialidad se busca mantener la tendencia en incremento de preferencia de empresarios y consumidores por los medios electrénicos para realizar
sus transacciones comerciales, por la celeridad en la atencion, facilidad de uso, y disminucidn de costos asociados a la actividad de compra y venta de
bienes y servicios.

La Camara Colombiana de Comercio de Comercio electrdnico es una entidad gremial que cuenta con mas de trecientas cincuenta empresas (350) cuyas
actividades hacen parte de la cadena de valor del comercio electrdnico e Internet y tiene como mision ser el vocero de los agremiados y promover un
entorno favorable para el desarrollo del comercio electrénico aportando a la construccion de Politica Publica y la generacidn de conocimiento y confianza en
el sector.

Son retos estratégicos objetivos que se desarrollaran en las Comisiones Sectoriales de Trabajo de la CCCE, las siguientes:
En materia de Politica Publica:

(i) Fomentar un entorno regulatorio favorable y Politicas Publicas que promuevan el desarrollo del comercio electrénico en Colombia, considerando los
principales integrantes del ecosistema tales como: consumidores, comercios, actores involucrados en la cadena de pago y operadores de logistica y
transporte.

(i) Continuar fortaleciendo el rol del Gremio como principal interlocutor, referente e influenciador en Politica Publica del sector ante los miembros de la
industria, las autoridades y demds stakeholders.

En materia de Confianza y Conocimiento:

(i) Generar conocimiento y ser la fuente oficial de datos cuantitativos y cualitativos a través del Observatorio e-Commerce, entre otros.
(ii) Planificar y desarrollar iniciativas sectoriales offline y online para transmitir conocimiento e informacién sobre comercio electrénico, generando

confianza en los diferentes actores.

La Camara Colombiana de Comercio Electrénico se compone de seis (6) Comisiones Sectoriales de Trabajo que son de naturaleza asesora y consultiva, las
cuales tienen como funcidn principal el acompafiamiento a la Presidencia Ejecutiva en la concrecion de la gestion que debe apuntar a los objetivos de la

CCCE en el marco del Plan Estratégico del gremio. Las Comisiones Sectoriales de Trabajo son las siguientes:

i. Comisidn de Gobierno y Regulacién: Se ocupa de identificar la normatividad y/o los proyectos de regulacién que tengan impacto en materia de comercio
electronico en el marco de la economia digital. Prioriza en compaiiia de la presidenta ejecutiva aquellos que generan mayor impacto.

ii. Comisién de Pagos y Antifraude: Cuyas actividades estratégicas estdn enfocadas a contribuir con el buen funcionamiento de la cadena de valor dentro del
Comercio Electrénico, particularmente en lo relacionado con la gestion de pagos, para lo cual priorizara los asuntos que en su concepto deban priorizarse

dentro de la Comision, entre otros.

iii. Comision de Confianza y Conocimiento: Cuyas actividades estratégicas estan enfocadas a contribuir con: Generar conocimiento para el desarrollo de
proyectos y estudios sectoriales, llevados a cabo directa o indirectamente por la CCCE, apuntando a la creacién de un centro de pensamiento e investigacion
con base en el Observatorio e-Commerce. Transferir e intercambiar conocimiento del sector a los diferentes actores a través espacios propios y/o con
aliados. Desarrollar iniciativas para la divulgacion y promocién del comercio electrdnico a clientes finales. Identificar y apoyar iniciativas de emprendimiento

relacionadas con comercio electrénico.

iii. Comision de Documentacion y Factura Electrénica: Se trata de una comision de naturaleza técnica, cuyas actividades estratégicas estan enfocadas a

contribuir con la masificacion de la factura electronica y ocuparse de los asuntos técnicos y sectoriales del sector, entre otros.

iv. Comision de Logistica: Sus actividades estratégicas estan enfocadas a contribuir con los asuntos técnicos y sectoriales priorizados en el marco de la
Comisidn, orientados al mejoramiento del Ecosistema Digital en lo relacionado con la gestion de envios, Logistica, almacenamiento, distribucion y entrega

de los bienes y servicios que se comercializan via Comercio Electrénico, entre otros.
vi. Comisidn Egrocery: Sus actividades estratégicas estan enfocadas a contribuir con la definicion de estrategias relevantes para el crecimiento del comercio

electrénico. Consolidacion de un equipo que cuente con la experiencia y el conocimiento para la construccion de las mejores practicas en el mercado. Con la

finalidad de que dichas practicas puedan ser implementadas por otras empresas afiliadas, en beneficio del sector.

Experiencia de la Empresa/Gremio en actividades formativas
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En 2017 se cre6 el Observatorio e-Commerce, una iniciativa del Ministerio de Tecnologias de la Informacién y las Comunicaciones — MinTIC, la Red Nacional
Académica de Tecnologia Avanzada — RENATA y la CCCE, cuya principal funcién es caracterizar y monitorear el ecosistema del comercio electrénico en
Colombia, con el fin de generar conocimiento y apoyar la toma de decisiones publicas y privadas que promuevan la consolidacién de la industria.

Paralelamente, en 2017 cre6 el e-Commerce Summit, un congreso internacional de comercio electrénico que otorga espacios de empoderamiento, didlogos
y conocimiento entre los principales actores del comercio electrénico, consolidandose como referente de cara a las discusiones alrededor de la formulacion
de politicas publicas para el desarrollo del comercio electrénico en Colombia. En ese sentido, la CCCE busca que, a través de sus diferentes eventos, se

puedan comprender las realidades que actualmente determinan las dindmicas del sector y cumple un papel significativo en el transito a la digitalizacion.

La CCCE ha desarrollado multiples iniciativas de formacién alrededor de temas concernientes al comercio electronico, habilidades digitales, transformacion
digital y en general relacionadas con la economia digital.

De manera mas especifica, la CCCE ha participado en las siguientes iniciativas:

Vende En Linea: la CCCE fungié como operadora del programa Vende En Linea, cuyo objetivo era realizar el disefio, implementacion y monitoreo de un
esquema de acompafiamiento empresarial orientado al fortalecimiento del comercio electrénico y los pagos digitales a los comerciantes y empresarios
colombianos.

Programa de formacién continua especializada SENA 2021 y 2022 con médulos de formacion dirigidos hacia la transformacion digital y el entendimiento de
las dinamicas propias de la 4RI.

Programa de formacion con la Secretaria de Desarrollo Econémico: la CCCE trabajo en este proyecto de la SED que buscaba la formacién de jovenes en
Bogotd en los perfiles basicos, intermedios y avanzados mas demandados por el sector de las TIC, para luego conectarlos con procesos de vinculacion
laboral.

Por TIC Mujer: iniciativa para empoderar a mujeres en el uso y apropiacion de las TIC, para que accedan a las oportunidades que ofrecen los entornos
digitales, generen nuevos ingresos y ejerzan sus derechos. La iniciativa comprende un proceso de formacidn en competencias y habilidades digitales
especificamente para mujeres, bajo las modalidades virtual y presencial.

She Trades: la CCCE es la operadora en Colombia de esta iniciativa del ITC, que busca apoyar la transicion de las empresas de las mujeres hacia la era digital
post-covid, en la que se brindara a los beneficiarios un paquete de metodologias y herramientas con el fin de fortalecer sus capacidades y para que ellas
puedan replicar las capacitaciones a las empresas seleccionadas de cada pais, en funcién de su nivel digital.

Creacidn de las plataformas Ya Estoy Online y eXporta.online: es una plataforma virtual con herramientas pedagégicas que apuntan a fortalecer las
capacidades en comercio electrénico para que las MiPymes desarrollen y dinamicen sus ventas a través las tiendas y plataformas virtuales. Esta iniciativa
busca que las empresas realicen una transformacion digital de manera adecuada y se integren al mundo digital de manera exitosa. A través de una encuesta
diagnéstico, recomienda el mejor modelo de negocio de e-Commerce para una MiPymes. En la plataforma se dispone de cerca de 130 microcursos
asincronicos que forman al empresario en todo el ecosistema del e-Commerce, lo conectan con las soluciones mas innovadores del mercado y le
proporcionan un canal de visibilizarian que mejora su posicionamiento SEO en Google. Totalmente sin costo.

eXporta.online: de manera similar a YEO, es una plataforma de apoyo en el proceso de internacionalizaciéon por comercio electrénico en tres pasos. 1.
Preparacion previa para exportar. 2. Conocimiento de posibles mercados destino. 3. Cémo llegar a un mercado internacional por Marketplace o tienda
virtual propia. La herramienta utiliza inteligencia artificial que analiza cerca de 1537 datos en seis ejes de analisis para arrojar el resultado.

Adicionalmente a estos proyectos, la CCCE cuenta con un portafolio de productos de formacién que incluyen:

Diplomado de e-Commerce y modelos de negocio: que busca desarrollar habilidades técnicas y practicas en el contexto de la inteligencia artificial, mediante
el aprendizaje de métodos y algoritmos de uso general y especifico de uso préctico en diversas aplicaciones, asi como la identificacion de distintos modelos

de negocio y formas de ingresos que pueden originarse por el uso de internet.

Desde la pagina del colectivo de la CCCE se tiene series que agrupan varios micro cursos sobre temas especificos y relacionados con el comercio electrénico
(https://ccce.entrena.co/series/).

Los cursos estan disefiados para apoyar y fortalecer a los empresarios y emprendedores promoviendo la industria e-Commerce en Colombia.
Ademas de capacitaciones a la medida para equipos de empresas en temas especificos o generales relacionados con e-Commerce.

A continuacidn, se relacionan los cursos ofrecidos como experiencia en actividades formativas:
* E- commerce

* Crea con éxito planes de negocio

e Introduccién al e-Commerce

* Proteccion de datos personales en el comercio electrénico
* Marketing & Ventas

¢ Marketing promocional para incrementar las ventas

e Introduccion al marketing digital estratégico

o Estrategia de marketing digital en redes sociales

* Como crear una presencia online altamente efectiva.

* Gestion y liderazgo

o Estrategias de negociacidon comercial

¢ CRM Clientes felices y rentables

Sector(es) que representa la Empresa/Gremio

Sector

Comercio

Sub-sector(es) que representa la Empresa/Gremio
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Sub Sector

Transversal

DESCRIPCIONES GENERALES DEL PROYECTO - @ Volver al indice

Objetivo general del proyecto

Desarrollar y fortalecer las capacidades y habilidades de las empresas vinculadas a la Cmara Colombiana de Comercio Electrénico y su cadena productiva, a
través de formacidn continua especializada en estrategias digitales, incrementando las competencias laborales asociadas con la prestacion de servicios de
comercio electrdnico, contribuyendo en la transformacion digital de la cuarta revolucién industrial y apropiando procesos innovadores que generen

mecanismos avanzados de interaccion, participacion y toma de decisiones.
Lo anterior con el fin de:

- Adoptar una vision transformadora del entorno digital, con base en los lideres que planifican estrategias, administran recursos técnicos y humanos para
implementar los procesos de disrupcién digital en la organizaciéon mediante el uso de la metodologia Desing Thinking.

- Generar una relacién en la que el talento humano se desarrolle a la velocidad de sus procesos de transformacion y digitalizacion en el marco de la 4Rl,

para disefiar y gestionar un negocio electrénico.

- Disefiar, interpretar, y conducir estudios de analitica de datos a los negocios que permitan el manejo de altos volimenes de informacién para la toma de

decisiones empresariales.

- Liderar la adopcion de procesos, orientados en generar alto valor en la experiencia de cliente y obtener usuarios conforme a sus requerimientos que

potencialicen e incrementen la cuota del mercado digital.

-Apropiar y dominar técnicas de la IA permitiendo el uso de los sistemas tecnoldgicos dentro de los procesos del negocio, que incentiven la transformacion
digital y aumenten la productividad y costos de las empresas vinculadas.

Indicadores de Impacto del Proyecto
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Indicador - Mejoramiento en la empleabilidad Valor Indicador - Meta
Numero de trabajadores con incremento salarial despues de recibir la formacion 65
Nuamero total de trabajadores beneficiarios del proyecto 1193
Meta % %545
Indicador - Retencion de trabajadores Valor Indicador - Meta
Numero de trabajadores beneficiarios que continuan en sus empresas luego de recibir la formacion 1120
Nuamero total de trabajadores beneficiarios del proyecto 1193
Meta % % 93,88
Indicador - Movilidad laboral Valor Indicador - Meta
Numero de trabajadores beneficiarios que cambian sus condiciones laborales luego de recibir la formacién 65
Numero total de trabajadores beneficiarios del proyecto 1193
Meta % % 5,45
Indicador - Empresas beneficiarias Valor Indicador - Meta
Numero de empresas beneficiarias del Programa de Formacién Continua Especializada 60
Numero de empresas de el(los) sector(es) que representa 100
Meta % % 60,00
Indicador - Trabajadores beneficiarios Valor Indicador - Meta
Numero total de trabajadores beneficiarios del proyecto 1193
Numero total de trabajadores de la(s) empresa(s) o sector(es) que representa 22320
Meta % %534

Estrategia de Divulgacion

La Camara Colombiana de Comercio Electrénico junto con su equipo de marketing y comunicaciones, elaborard el brief de campafia de comunicaciéon de las
diferentes acciones de formacidn, los cuales estaran orientados a presentar las tematicas y los beneficios de estos. Este brief y las piezas publicitarias se
distribuirdn por la pagina web de la entidad (https://www.ccce.org.co), redes sociales y mailing masivos a las empresas afiliadas (aprox. 3.000 personas), y
organizaciones del sector. Se espera ademds promocionar estas acciones de formacion bajo un ambiente virtual, el cual estad conceptualizado como un
espacio no fisico que representa aspectos de la realidad en donde los invitados haran parte de un webinar donde conoceran toda la informacion de las
unidades tematicas, el plan académico, competencias a adquirir y tiempos de duracion. Cabe resaltar que la ponencia de las tematicas planteadas estard
dirigida por profesionales que la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico designe, los cuales trataran de manera informativa las diferentes dindamicas
planteadas para todos los beneficiarios. El gremio utiliza para este tipo de estrategias de divulgacion, canales de freepress y difusion en los diferentes
eventos de la entidad. Asi mismo, se dispondra de un canal de atencion al usuario via telefénica y/o a través de un correo electrénico asignado por la
entidad, con el objetivo de brindar soluciones y soporte a inquietudes que puedan surgir durante el proceso.

La Cdmara desarrollard un Podcast de las Acciones de formacién: INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
ORGANIZACIONAL y GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA REVOLUCION INDUSTRIAL, de una duracién
total entre 20 y 45 minutos, el cual estard conformado por una serie de capitulos, de minimo 3 minutos y maximo 5 minutos de duracién cada uno, su
contenido resaltara y dara a conocer los aspectos mas importantes y representativos de las temdticas de la accion de formacidn seleccionada segun su
impacto. Este archivo multimedia estara en formato MP3 o MP4 segn sea definido y tendra capitulos de entre 3 y 5 minutos en el que se combinen al
menos 2 de los formatos de presentacion:

- Noticias

- Entrevistas

- Mondlogos

- Tutoriales

- Contenidos didacticos

PLAN OPERATIVO - @ Volver al [ndice
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AF N° Accion de Formacion Modalidad de formacion Evento de aprendizaje Modelo de aprendizaje N° de grupos Horas x grupo N°de beneficiarios AF Cofil iacion SENA Contrapa

UN CAFECITO
HABLANDO DE
ECOMMERCE, EL
PRESENTE Y EL FUTURO
DE LOS PAGOS, EL
MARKETING, LA
LOGISTICA, LA
INFRAESTRUCTURA Y EL
COMERCIO
TRANSFRONTERIZO.

Presencial Hibrida Conferencia/ ponencia Tedrica 1 1 130 $9.036.480

INTELIGENCIA

ARTIFICIAL IA - PARA

IMPULSAR Y ACELERAR  Presencial asistida por
LOS PROCESOS DEL tecnologias-PAT
CAMBIO

ORGANIZACIONAL

Curso Tedrica-Practica 4 24 100 $27.812.352

APLICACION DE
SOLUCIONES DE BIG
DATA Y ANALISIS DE ) . .
Virtual Curso Teorica-Practica 7 40 420 $297.139.500
DATOS APLICADOS A LA
CUARTA REVOLUCION
INDUSTRIAL

DISENO DE
EXPERIENCIAS UNICAS
5 PARA ATRAER CLIENTES  Virtual Curso Tedrica-Préctica 9 40 497 $351.615.075
DIGITALES EN EL
COMECIO ELECTRONICO.

GESTION INTEGRAL DE

E-COMMERCE COMO

ESTRATEGIA Presencial asistida por
COMPETITIVA EN LA tecnologias-PAT
CUARTA REVOLUCION

INDUSTRIAL

Diplomado Tedrica-Practica 2 80 46 $ 45.744.000

RESUMEN PRESUPUESTO - @Volver al indice

Presupuesto Total Acciones de Formacion

Numero de horas Numero de beneficiarios de las AF |Cofinanciacion SENA % Cofinanciacion |Contrapartida especie % Especie Contr:

Total Presupuesto Acciones de Formacion 185 1193 $731.347.407 %74,03 $0 %0,00 $ 245,

Presupuesto Transferencia de Conocimiento y Tecnologia

Rubro % de beneficiarios Numero de beneficiarios de transferencia Cofinanciacion SENA Porcentaje Cofinanciacién Contrapartida Especie Por

R11 Transferencia de Conocimiento y Tecnologia % 010 122 SO0 % 0,00 S0

Presupuesto Gastos de Operacion

Rubro Cofinanciacion SENA Por taje Cofil iacion Contrapartida Especie Porcentaje Especie

RO7 Gastos de Operacion del Proyecto 10% $84.022.341 % 86,00 so % 0,00

Presupuesto Total del Proyecto

Cofinanciacion SENA |Contrapartida especie |Contrapartida dinero |Valor total proyecto

$
Total Presupuesto Proyecto $815.369.748 $0 $274.089.910
1.089.459.658

Presupuesto Resumen Por Rubros
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Arrastre los filtros aqui
Rubr N Cofinanciacién Porcentaje Cofinanciacién Contrapartida Porcentaje Contrapi
ubro SENA SENA Especie Es
R01.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria $73.556.352 % 075,38 S0 %0
R01.3.1.2 Honorarios Lider - Lider nacional $8.008.200 % 090,00 $0 %0
R02:2 Alojamiento, Manutencidén y Transporte Local - Capacitador internacional - Lider mundial - Lider $368.280 % 066,00 50 %0
nacional
R04 Tiquetes Aéreos, Terrestres Intermunicipales y/o Fluvial $660.000 % 066,00 N %0
RO7 Gastos de Operaci6n del Proyecto 10% $84.022.341 % 086,00 S0 %0
R08.2 Formacién Virtual - Curso 40 horas $648.754.575 % 075,00 $o0 %0
R10.2.3 Promocién y Divulgacién - Punto de registro $0 % 000,00 $0 %0
R10.3 Garantias $0 % 000,00 $0 %0
R11 Transferencia de Conocimiento y Tecnologia S0 % 000,00 S0 %0
TOTAL $815.369.748 % 074,84 $0 %0
\.
ACCIONES DE FORMACION - @ Volver al indice
AF N° Accion de Formacién Detalle AF
1 APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA REVOLUCION INDUSTRIAL R
2 GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA REVOLUCION INDUSTRIAL R
3 INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL 3
5 DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO ELECTRONICO. R
6 UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL FUTURO DE LOS PAGOS, EL MARKETING, LA LOGISTICA, LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO.
AF N°5
ACCION DE DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
FORMACION ELECTRONICO.
@Vo|ver al Listado de AF
Necesidad o problema puntual detectado en la empresa/gremio, a la que se puede dar respuesta total o parcial mediante formacién
PROCESOS PARA LA MAXIMIZACION DE LA CALIDAD DEL SERVICIO Y LA FIDELIZACION DEL MISMO: estrategias para retener y fidelizar los clientes.
Andlisis causas y efectos de la necesidad de formacion detectada
Las siguientes son las CAUSAS que originan la necesidad de formacion:
* No se ejecutan iniciativas con orientacién al Customer Experience en el comercio digital.
* No se entiende la importancia de crear valor para el cliente al momento de generar negociaciones circulares.
* Deficiente capacidad de anteponerse a servicios no conformes.
* No hay analisis de conducta del cliente, que permita entender cémo los usuarios interactiian con una marca.
 Existe dificultad para definir planes de mejora, ya que no se identifican cuellos de botella ni existen procesos de medicion sistematica.
* Las estrategias de marketing y ventas siguen basando sus objetivos en los enfoques tradicionales de marketing y ventas.
* No se aplican tendencias que marquen la diferencia y permitan tipificar clientes para medir la experiencia teniendo en cuenta la omnicanalidad.
Los siguientes son los EFECTOS que originan la necesidad de formacién:
* Perdida de nuevas oportunidades de crecimiento en la organizacién, lo que impide mejorar simultaneamente la retencién y la fidelidad de los clientes.
* Empresas que no segmentan los clientes en funcién de sus necesidades.
* No hay identificacion de debilidades y fortalezas de la empresa, asi como de oportunidades y amenazas que le afectan dentro de su mercado objetivo en el
marco del CX.
* No se desarrollan planes de accién que permitan cumplir con la estrategia de la empresa.
* Ausencia de programas de entrenamiento en habilidades de liderazgo estratégico y comunicacion, soportado con tecnologia para solventar las necesidades de
los clientes.
* No se detectan oportunidades empresariales transversales, solo estan en cabeza de la alta gerencia.
La necesidad de formacidn detectada, se basa en los requerimientos de las empresas afiliadas, de contar con personal que desarrolle habilidades técnicas y
blandas, no solo para aumentar los niveles de productividad, si no para brindar un mejor servicio en los canales de comunicacion. Entrenar al equipo de trabajo
puede incrementar tus ventas de forma exponencial.
https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042 11/60
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Justificacion de la necesidad detectada segtin resultados cuantitativos y cualitativos del diagnéstico realizado y segun fuentes internas o externas de informacion

Esta accidn de formacidn da respuesta a la siguiente necesidad de formacion relacionada en el médulo de diagndstico de necesidades: SERVICIO Y EXPERIENCIA
DEL CLIENTE CX EN MEDIOS DIGITALES.
Justificacion:

El servicio empatico puede requerir mas cuidado, pero no necesariamente requiere mas tiempo. Los clientes atin esperan soluciones rapidas y sin problemas.
Segun estudio el 83% de los profesionales de servicios dicen que han cambiado las politicas para brindar mas flexibilidad a los clientes durante la pandemia. Con
mayor atencidn en el servicio al cliente los usuarios tienden a ver a la empresa como un todo, es decir la calidad en la atencidn se debe extender a los
departamentos de ventas, marketing y demas. Cuando las empresas no tienen un recorrido conectado de atencidn al cliente se puede interpretar como
desinterés, haciendo que los usuarios busquen otras alternativas. Es por esto que el 83% de las organizaciones de servicios con sistemas CRM utilizan el mismo
que sus compafieros de marketing y ventas. Asi, pueden brindar la experiencia que los clientes esperan en sus interacciones de servicio, haciendo que las
soluciones sean cada vez mas personalizadas. Debido a la mayor exigencia por parte del sector, ahora las trayectorias profesionales se enfocan en habilidades de
servicio cada vez mas amplias y complejas. Los departamentos de una empresa cada vez se convierten mas en aliados estratégicos para la retencion de clientes.
Por ello, ha habido un aumento en la adopcién de capacidades de formacién bajo demanda que permiten a los profesionales de servicio aprender dénde y
cuando les convenga. A pesar de este panorama, las cifras siguen siendo preocupantes, incluso después del aislamiento, ya que el 55% de los agentes dice que

necesita una mejor formacién para hacer bien su trabajo.

Sin duda, la pandemia fue el gran acelerador del dinamismo digital en el pais. Cifras de la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico revelan que las ventas a
través de e-commerce crecieron 40 por ciento en 2021y llegaron a cerca de 40 billones de pesos, lo que lleva a los expertos a proyectar que para 2025 se
podrian lograr crecimientos superiores al 70 por ciento.

Fuente : Revista SEMANA. (2022) 7 mayo. Revolucion digital | ¢C6mo avanza esta nueva era en Colombia?. https://www.semana.com/foros-
semana/articulo/revolucion-digital-como-avanza-esta-nueva-era-en-colombia/202200/

Una empresa que es capaz de relacionarse de forma natural, cercana y agil con sus clientes o publico potencial a través de las redes sociales, tiene mucho
ganado. Hablamos de una relacion bidireccional o multidireccional, ya que el cliente se dirige a la empresa y viceversa, pero también los clientes se relacionan
con otros clientes o sus potenciales, generando una comunidad de prescriptores inmejorables para la empresa.

Frente a esta situacion el diagndstico de necesidades abordado permitié encontrar oportunidad para superar la limitacién alrededor de DISENO DE
EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES expresandolo como una demanda alrededor de:

-Definir estrategias diferentes de servicio que les generen competitividad de corto y largo plazo, con marcos agiles y pensamiento innovador.
-Establecer relaciones a largo plazo con nuestro cliente en el marco de la creatividad, incorporando dindmicas que puedan generar una experiencia de servicio

Unica.
Desde lo CUANTITATIVO, el andlisis que se hizo frente a la necesidad identificada contiene informacién actualizada, como se detalla a continuacion:

En la actualidad, el internet y las Tecnologias de Informacién y Comunicacién TIC’s han creado un panorama en el cual los clientes buscan multiples canales de
contacto con las organizaciones, la hiperconectividad global, abre nuevas y grandes oportunidades a las empresas; sin embargo, oportunidad mas preparacion
son la féormula del éxito. Es por ello que ademas de contar con el talento mas experimentado dentro de la compaiiia y las herramientas tecnoldgicas de
vanguardia, también es necesaria una estrategia que permita entender las expectativas de los clientes, y trabajar asi para satisfacerlas. Aqui es donde la gestion

se vuelve clave.

Ya sea que venda productos o servicios, el apoyo que ofrece a los clientes antes y después de la conversion puede hacer o deshacer su negocio. El soporte y
atencidn al cliente promueve el conocimiento positivo de la marca, aumentando la lealtad del cliente y mas referencias exponenciales.

Pero la atencidn al cliente no solo esta ahi para ayudar. Para ser excelente, se debe pensar en el comprador y en cémo hacer que su experiencia en la tienda sea
mas facil y agradable. Un excelente soporte al cliente implica un conocimiento profundo del stock, la experiencia del producto y la disponibilidad bajo demanda
para ayudar a sus clientes a tomar mejores decisiones.

Algunos datos que soportan esta sustentacion:

Segulin HelpScout, una empresa de software de soporte al cliente que trabaja con més de 8.000 empresas en 140 paises:

* EI 89% de los compradores no hizo negocios con una empresa después de una experiencia negativa de atencién al cliente

* 78% de los consumidores no compraron debido a una experiencia de servicio negativa

* Es de 6 a 7 veces mas caro adquirir un nuevo comprador que mantener uno frecuente

* De lejos, la mejora mas solicitada por los clientes es “el mejor servicio humano”

* A partir de los datos, podemos ver que la caracteristica mas importante de la atencion al cliente es su capacidad para comunicarse con sus clientes, de persona
a persona. Tomado de: https://jumpseller.co/learn/customer-service/

Las redes sociales se han convertido en un pilar de las relaciones humanas y una sélida plataforma de atencidn al cliente:

* EI 83% de las personas espera que las empresas respondan a una pregunta o queja en las redes sociales en un dia.

 Casi el 50% de las personas esperan una respuesta en una hora.

* El 45% de las marcas tardan mds de 5 dias en responder a los mensajes en las paginas de Facebook.

* El 49% nunca recibe una respuesta a una queja en las redes sociales.

* EI 30% de los consumidores comparte sus experiencias positivas con las marcas en las redes sociales, mientras que el 45% comparte experiencias negativas.

Desde lo CUALITATIVO, el analisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyd informacién de contexto actual, como se detalla a continuacién

La medicidn de la satisfaccion en el proceso de atencion del cliente, es un indicador comun utilizado para determinar qué tan bien cumple o supera las
expectativas del cliente la empresa y/o el producto.

La calidad del cliente puede entenderse mejor en términos de experiencia del cliente. La experiencia del cliente o CX es la suma total de las percepciones,
interacciones y pensamientos de un cliente sobre un negocio.

La calidad del cliente es un compuesto de muchos aspectos diferentes, y es probable que cambie con el tiempo. Se ha demostrado que los clientes que
desarrollan lealtad a la marca, es decir, tienen una conexién emocional positiva con una marca, son menos sensibles al precio que sus contrapartes menos leales

0 nuevos.

También es probable que los clientes altamente satisfechos les cuenten a sus amigos y familiares sobre sus experiencias y promuevan la marca. Es decir, un

negocio tiene un alcance organico de manera gratuita a personas de confianza.

Estas son buenas razones para aspirar a un nivel de experiencia del cliente que supere en lugar de simplemente cumplir con las expectativas. Fuente
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https://www.securitec.pe/blog/para-que-medir-calidad-cliente/

Ahora bien una cualidad de comportamiento determinante en los clientes es La insatisfaccidn, siendo este uno de los principales peligros para cualquier
empresa. Varios estudios han demostrado el considerable impacto econdmico y financiero de la insatisfaccion del cliente en un entorno de alta volatilidad del
consumidor. Segun la consultora Livework Studio, el 91% de los consumidores que estén insatisfechos con los productos o servicios no volveran a la empresa.
Teniendo en cuenta que el capital humano hace posible la oferta de los bienes y servicios requeridos como elemento transversal para habilitar la explotacion de
datos, se identifica LA NECESIDAD de contar con personas suficientemente formadas para atender y mejorar la experiencia del cliente el aprovechamiento de los
datos, motivo por el cual esta accién de formacion a través de una metodologia practica, proporciona a los participantes herramientas que pueden aplicar en
este proceso global de monetizacion de la data; una de las innovaciones que ha traido consigo la era digital y la 4ta revolucién industrial. En consecuencia, la
construccién y estandarizacion de procesos de recoleccién, almacenamiento, transformacion y analisis de datos resulta una ventaja competitiva duradera.

Objetivo de la accion de formacion

Al superar la situacién (necesidad/problematica/oportunidad) expresada se alcanzara un escenario pertinente con base en la aplicacién de la formacién
especializada asi:

Identificar los procesos que resultan claves para atraer potenciales clientes y aumentar su satisfaccion y fidelidad; analizando la importancia que tienen las
actividades de marketing relacional para la generacién de valor, en los negocios digitales.

De esta forma la accién de formacién serd necesaria PARA:

-Conocer y entender los términos, conceptos e indicadores clave que se gestionan en la industria del comercio electrénico con el cliente, para lograr una
experiencia excepcional, optimizando la comunicacidon y la mejora continua.

-Fidelizar los clientes a partir del analisis y uso de la data, con base en el marketing relacional.

-Brindar a los participantes herramientas y técnicas de evaluacion de la satisfaccion del cliente.

-Fortalecer las habilidades de liderazgo a través de técnicas de comunicacion asertiva para la atencién de clientes

Evento de formacion

Curs No
Tipo de evento de formacion o Modelo de aprendizaje Aplica
Virt Aula
Modalidad de formacion ual Tipo de ambiente de aprendizaje virtual
9 40

Numero de grupos Numero de horas por grupo

20

Numero de beneficiarios por grupo Numero de dias por grupo de la AF

497 360

Numero de beneficiarios de la AF Nuamero total de horas por AF

Beneficiarios

Area(s) funcional(es)

Area Funcional

Innovacién
Marketing
Produccién
Servicio al cliente

Tecnologia

Otra

Nivel(es) ocupacional(es)

Nivel Ocupacional

MEDIO

otros datos

Numero de trabajadores en condicion de discapacidad 0 Numero de trabajadores mujeres 74
! 0
Numero de empresas a beneficiar 5 ||[Numero de empresas BIC a beneficiar
17
Numero de empresas mipymes o |[Numero de trabajadores de empresas mipymes 0
Numero de empresas de su cadena productiva 5 Numero de trabajadores de empresas de su cadena productiva 49
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Justificacién empresas mipymes

La participacion en el segmento del comercio al que pertenece la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE) esta representadas por un 37% de
empresas en la categoria de MIPYMES (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas) vinculadas a la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico que
fomentan el crecimiento en competitividad y/o productividad del sector, a partir de apuestas innovadoras y metodologias en desarrollo implementada por estas.
Por lo tanto, garantizamos que al menos 10 empresa se vincula en esta accion formativa con porcentaje de participacion minima del 30% de beneficiarios,
trabajadores que hacen parte de Mipymes (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas).

Justificacion Mipymes en la accién de formacion :

Esta participacion estd dada como parte de las recomendaciones del informe nacional "Pymes y desarrollo productivo ante COVID-19" BID, 2020., donde se
apoya de forma agil y rdpida establecer estrategias para la Innovacion en tiempos de crisis: Estrategias de alivio y oportunidades de transformacién como
determinantes para cualquier escenario de salida de la crisis y reactivacién econdmica de promover a las MIPYMES en la adquisicion de nuevas estrategias de

digitalizacién en la industrializacion y el uso de la nuevas tecnologias disruptivas , con el fin de ser utilizados en sus puestos de trabajo.

Justificacion empresas de la cadena productiva

Teniendo en cuentas las cifras de ventas online del afio anterior y el crecimiento prolongado debido al nuevo estilo de interaccidn de los consumidores, el
crecimiento de los modelos de ecommerce en el pais posterior a la pandemia del Covid -19, han alcanzado un aumento vertiginoso de mas del 50% en los dos
ultimos afios, durante el primer trimestre de 2022 se alcanzé un total de ventas en linea en Colombia equivalente a 12,2 billones de pesos (SUS3,12 mil
millones). Asi mismo expertos de Americas Market Intelligence indican que el mercado de comercio electrénico de Colombia, tendra un crecimiento anual
compuesto (TCAC) del 26 % entre 2021 y 2025, fuente : https://americasmi.com/insights/lo-que-mas-compran-los-colombianos-en-internet/ por lo que a finales
de 2025 tendra un volumen de US$56.8 mil millones.

En la participacion o cuota del mercado total digital de diferentes categorias en productos, los que obtuvieron mayor participacion fueron: Tecnologia, Otros
productos retail , Moda y belleza, Entretenimiento, Turismo, Hogar, Deporte.

Es asi, como numerosas empresas influyen en el proceso logistico dentro de la CADENA PRODUCTIVA del comercio electrénico que ha dificultado el proceso de
integracion: el almacenamiento de los productos a falta de tiendas fisicas, la preparacion de pedidos en lo referido al picking y packing, los tiempos de entrega
afectados por el servicio de transporte, movilidad urbana, la ausencia de tecnologia en todos los procesos. Todas éstas actividades que desarrollan estan
relacionadas con un nivel tecnoldgico, el cual dependerd de la vision empresarial y los recursos con que cuente cada compaiiia, sin embargo, cuando se habla de
e-commerce la tecnologia juega un papel fundamental ya que a diferencia de los negocios tradicionales donde esta puede ser un soporte a las actividades

empresariales, para el comercio electrénico es un area clave dentro de la dindmica competitiva.

Por ende la formacidn especializada les permitira alcanzar las diferentes innovaciones digitales y tecnoldgicas permitiéndoles eliminar o reestructurar las

diferentes actividades tanto de apoyo como primarias con la finalidad de crear y entregar valor.
Todo este esfuerzo apoya las directrices del documento: Plan Nacional de Desarrollo 22-26 (pag. 123) donde el gobierno resalta el apoyo del uso de tecnologias
emergentes en comercializacion y cadenas logisticas. El pais implementara un plan de adopcion de tecnologias digitales emergentes, que impulsen el comercio

electrénico y permitan generar eficiencias y seguridad en las cadenas de suministro.

La CCCE considera fundamental que los participantes puedan tomar de decisiones a partir de la implementacién de modelos digitales abordados en este curso

para la optimizacidn de los procesos de atencion al cliente como actores participantes dentro de la cadena productiva en el uso de herramientas para el CX.

Enfoque de la Accion de formacion

Formacién en el trabajo

Sectores y sub-sectores del beneficiario

Sector

Comercio

Subsector

Transversal

Justificacion Sector - Subsector

La accién de formacidn esta dirigida al sector comercio y aplica a los subsectores transversalmente, ya que las tecnologias avanzadas pertenecientes a la cuarta
revolucion pueden ser implementadas en los subsectores definidos por la convocatoria. No obstante, cabe resaltar que teniendo en cuenta la razén social del
proponente la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y las empresas a las que representa, tienen una inclinacién por el sector comercio electrénico.

UNIDADES TEMATICAS
AF N° 5
ACCION DE DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
FORMACION ELECTRONICO.
UNIDAD TEMATICAN® 1
https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042 14/60



28/9/23,17:18 Proyectos Reporte Detalle

FUNDAMENTOS DE LA GESTION DEL SERVICIO AL CLIENTE PARA EL SECTOR DE COMERCIO

UNIDAD TEMATICA
ELECTRONICO

0

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Introduccidn a los conceptos fundamentales de la gestion del servicio al
cliente en el comercio electrénico .

- importancia de la experiencia del cliente en el éxito de un negocio digital.
- Principales tendencias en el campo del comercio electrénico.

Competencias a adquirir

- Analizar las principales tendencias en atencion al cliente digital.
- Determinar la viabilidad de incorporar las principales tendencias en

atencion al cliente a la empresa.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 5

AF N° 5

ACCION DE DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
FORMACION ELECTRONICO.

UNIDAD TEMATICAN® 2
UNIDAD TEMATICA IDENTIFICANDO NECESIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 3 N° total de horas teéricas virtuales 3
N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0
0 0

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Como identificar las necesidades de los clientes
- Pilares de los consumidores y/o usuarios finales
- Cémo ofrecer soluciones personalizadas que
satisfagan sus necesidades.

- Manejo de la Omnicanalidad

Competencias a adquirir
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28/9/23,17:18

Proyectos Reporte Detalle

Identificar las necesidades y preferencias de los clientes, y utilizar esta informacién para mejorar su

experiencia, aumentar las ventas y la satisfaccion.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 6

AF N°

ACCION DE
FORMACION

UNIDAD TEMATICA N°
UNIDAD TEMATICA

DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
ELECTRONICO.

3
ANALISIS DE DATOS Y LA MEJORA CONTINUA PARA A LA TOMA DE DECISIONES

0

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Analisis de datos y estadisticas para detectar patrones, tendencias y
oportunidades de negocio.

- Cédmo utilizar esta informacion para mejorar continuamente la experiencia del
cliente y aumentar las ventas.

- Cémo elaborar planes de accién de mejora.

Competencias a adquirir

-Utilizar los datos para medir el rendimiento del servicio al cliente e
implementar mejoras en la experiencia .

- Elaborar planes de mejora con base en el indicador sobre productos o
servicios no conformes.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 6

AF N°

ACCION DE
FORMACION

UNIDAD TEMATICA N°
UNIDAD TEMATICA

DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
ELECTRONICO.

4
COMUNICACION EFECTIVA CON EL CLIENTE PARA DISMINUIR INCONFORMIDADES

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042
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N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas tedricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 4
Contenidos de la UT
-Comprendiendo las necesidades del cliente a través del rastro que dejan sus interacciones digitales.
- Técnicas y habilidades para la comunicacion efectiva con los clientes: incluyendo la escucha activa, la resolucién
de conflictos y la comunicacion no verbal.
- Cdmo manejar las quejas y reclamos de los clientes de manera efectiva, incluyendo técnicas para resolver
conflictos y generar soluciones satisfactorias.
- Inteligencia emocional para la gestion del servicio al cliente.
Competencias a adquirir

-Analizar y utilizar los datos para comprender al cliente y mejorar la comunicacién en los diferentes

canales.

-Incorporar las mejores practicas para comunicarse con los clientes de manera efectiva, mejorar la

experiencia del cliente y aumentar las ventas.

-Manejar las quejas y conflictos de manera efectiva y mejorar la experiencia del cliente y la reputacion de

la empresa.

Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 4
é \
AF N° 5
ACCION DE DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO
FORMACION ELECTRONICO.

UNIDAD TEMATICAN® 5
UNIDAD TEMATICA MARKETING RELACIONAL Y FIDELIZACION PARA EL COMERCIO ELECTRONICO

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 4 IN® total de horas teéricas virtuales 5
N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0
0 0

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Estrategias de marketing relacional y fidelizacion a partir del
analisis y uso de la data.

- Productos y servicios personalizados, hiperpersonalizacién.
- Crear estrategias de fidelizacion

- Evaluar las estrategias implementadas.

Competencias a adquirir

-Establecer e implementar estrategias para generar mejores relaciones con los

clientes en el corto y largo plazo

Perfil capacitador
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Tipo de capacitador

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado

Horas de capacitacion

9

AF N°

ACCION DE
FORMACION

UNIDAD TEMATICA N°
UNIDAD TEMATICA

6

ELECTRONICO.

DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO

ACTIVIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

N° total de horas practicas presenciales

NP° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

-Casos y aplicaciones reales

-Herramientas tecnoldgicas para el disefio de experiencias Unicas
-Herramientas de automatizacién de marketing: como Hubspot, Marketo,
Pardot, etc.

-Herramientas de analisis de datos: como Google Analytics, Adobe
Analytics, Mixpanel, etc.

-Herramientas de personalizacién de contenido: como Optimizely, Adobe
Target, Dynamic Yield, etc.

-Herramientas de segmentacion de audiencia: como Segment, Tealium
AudienceStream, etc.

-Herramientas de chatbots: como ManyChat, MobileMonkey, Tars, etc.
-Herramientas de disefio de experiencia de usuario (UX): como Sketch,
Figma, InVision, etc.

-Herramientas de gestion de proyectos: como Asana, Trello, Jira, etc.

Competencias a adquirir

Reconocer y usar las diferentes herramientas tecnoldgicas que apoyan el disefio, la automatizacion y la

segmentacion para mejorar la experiencia del cliente.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado

Horas de capacitacion

8

AF N°

ACCION DE
FORMACION

UNIDAD TEMATICA
NO

UNIDAD TEMATICA

ELECTRONICO.

DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES EN EL COMECIO

COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS
HABILIDADES TRANSVERSALES
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N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

* Comunicacion a través de entornos digitales

 Estrategias de comunicacidn digital

* Roles y perfiles del comunicador digital

* Plataformas de colaboracion para gestionar la comunicacién y
facilitar entornos cambiantes

Competencias a adquirir

-Establecer cudl es la relacién entre la comunicacién y la colaboracién digital, vinculando los factores que se deben

tener en cuenta para maximizar su potencial.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 2

Proveedor de la formacion - persona juridica

La Fundacion FacelT,organizacion sin dnimo de lucro de caracter privado, representa en Colombia a la ICDL Foundation ( https://icdl.org/) , organismo mundial a
cargo de promover el concepto de estandares mundiales de certificacidn de competencias digitales ICDL, con sede en Irlanda y con presencia en 103 paises. Los
estandares de certificacion ICDL estén incluidos en el plan de estudios de informatica de la UNESCO / IFIP y cuentan con apoyo global de las Comisiones Europeas
de Educacion y Tecnologia y el respaldo de organizaciones como la UNESCO, el Banco Mundial, American Council on Education (ACE), entre otros.

Su propdsito es promover la cultura informdtica, particularmente masificando el acceso y uso de tecnologias de informacion. Su misién, superar las barreras
digitales ofreciendo acceso a todos los colombianos a la Sociedad de la Informacién. Ayudando a las personas, organizaciones y sociedad en general a desarrollar
las competencias necesarias para el uso productivo de las TIC, a través del desarrollo, promocién e implementacion de programas de certificacion.

Identifican las necesidades de “competencias digitales” del sector gobierno, productivo y social y educativo y cubren dichas necesidades con programas de

calidad. Su objetivo es mantener el liderazgo mundial en programas de certificacidén de conocimientos informéaticos como usuario.

A continuacion, se especifican la experiencia a través de contratos y resultados:

Contrato 1. SENA. 14/8/15 - El objeto del convenio tendra el siguiente alcance: 1)Desarrollar en 1.000 instructores del SENA competencias pedagdgicas y
digitales para el uso productivo de las TIC en sus procesos de formacion. 2) Dar acceso a 1,000 pruebas de certificacion internacional bajo el estandar ICDL a
instructores SENA. 3) Desarrollar en 20 instructores lideres del SENA las competencias como formador de formadores en competencias TIC. 4) Realizar la revision
y disefio curricular del programa de fortalecimiento de competencias TIC para los instructores del SENA en la Escuela Nacional de Instructores Rodolfo Martinez
Toro. 5) Generar capacidad instalada en cuanto a instructores competentes y a la acreditacién de cinco (5) centros de formacién como Centros de certificaciéon
ICDL.

Contrato 2. Mintrabajo 27/7/16 - Realizar un proceso de formacion para el desarrollo de competencias para el teletrabajo y la expedicidn de la Certificacion

Internacional en competencias, dirigido a los teletrabajadores del Ministerio del Trabajo.

Contrato 3. MINTIC - 28/7/17 - Ejecutar la iniciativa "Ciudadania Digital" que consiste en la formacidn y certificacion de habilidades y competencias en el uso de
TIC en modalidades presencial y virtual, priorizando a grupos estratégicos de la poblacién en razén a sus condiciones de vida y vulnerabilidad econémica y social.
Contrato 4. Alcaldia de Santiago de Cali. 30/5/18 - Contratar los servicios de capacitacién presencial y virtual para preparar a los servidores publicos del
Municipio de Santiago de Cali en la presentacion de pruebas para concursos de méritos y en materia de negociacion colectiva para el sector publico, segun ficha

EBI:CP-22047901, de acuerdo a las especificaciones técnicas consagradas en los Estudios Previos y en el Pliego de Condiciones.

Contrato 4. CCCE 2021 Programa de Formacién Continua Especializada. Trabajo en plataforma Moodle, formacion Virtual, clases asincrénicas y herramientas de

transmisién Zoom y Google Meet.

ICDL Foundation cuenta con mas de 7 afios de experiencia adelantando formacion virtual y cuenta con las licencias y permisos exigidos por ley para la realizacion
de la accion de formacion aqui presentada. Esta experiencia incluye la prestacion de servicios de formacidn continua en programas con intensidad menor o igual
a 160 horas (cursos o talleres o seminarios o diplomados), a entidades publicas y privadas.

Cumple con lo establecido en el Articulo 47 del Decreto Ley 2150 de 1995 y/o las normas que les sean aplicables para su funcionamiento en el territorio
nacional.

Material de formacion
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Se desarrollard para la accién de formacién DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES, con material de formacién digital, que retine
medios y recursos que orientan, estimulan y facilitan el desarrollo del aprendizaje en la accidn, este material tiene como objetivo facilitar la transferencia de
conocimiento en los beneficiarios de la accidn, de tal forma, los beneficiarios tendran acceso a un ebook o publicacidn electrénica donde se resaltan los
conceptos, definiciones y recursos desarrollados durante la accion de formacién, ademas de, una guia instructiva del contenido de curso y como material
introductorio para la contextualizacion en el proceso de aprendizaje. Todo el contenido serd digital, y se garantizara la entrega de este a través de medios
electrénicos como los correos y herramientas de almacenamiento en la nube.

Asi mismo, cada unidad temdtica dentro de la accién de informacidn dispondra de una estrategia de aprendizaje estructurada a partir del material de formacion

y basada en las competencias que va a adquirir el beneficiario, el ambiente de aprendizaje y los resultados de aprendizaje esperados.

No obstante, el material de formacidn en cuestion tiene una relacidn ldgica y coherente con su contenido tematico, estard metodolégicamente estructurado para
adoptar conocimientos y a partir del autoaprendizaje y el aprendizaje colaborativo; asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacién de la informacién para el
perfil del beneficiario del nivel ocupacional Medio, el cual accedera a este y asi, generar un nivel de compresion 6ptimo de los temas y las competencias que
permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la accién de formacién “ DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES DIGITALES enfocados a
mejorar la capacidad de respuesta en la gestion de servicio al cliente, en las empresas representadas por la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y su
cadena de valor, que potencialicen el desarrollo de habilidades enfocadas en la toma de decisiones de alto impacto para generar nuevas oportunidades en el

mercado y proyectos innovadores a partir del uso de las temdticas emergentes de la industria 4.0.” .
Existe coherencia con los objetivos de la formacion:

El material digital esta disefiado con los contenidos tematicos ( unidades tematicas ) propuestas, permitiendo dar alcance a los objetivos de la Accion de
Formacioén.

Existe coherencia con la metodologia de Formacion
En la modalidad asincrénica el material digital compuesto por todos los materiales a disposicion en la plataforma pueden ser consultados y descargados:

Se mantienen las siguientes ventajas en cuanto a

- Material con acceso permanente

- Consultas por hipertexto

- Autonomia del beneficiario para avanzar a su propio ritmo en las lecturas.

Disefio l6gico y secuencial

El material muestra una estructura secuencial de contenidos temdticos disefiados a la medida de las necesidades de los usuarios, que permitiran apoyar el
aprendizaje de los participantes de la accion de formacidn, asi mismo, para fortalecer la propuesta metodoldgica frente a los contenidos planeados, el docente
que apoya el aprendizaje es quien crea los contendidos a la medida de las necesidades, permitiendo asi que el participante adquiera las competencias
respectivas.

El material a implementar, cumple la normatividad vigente en cuanto a propiedad intelectual y lo establecido en la Resolucidn de Tarifas 2023 y corresponde a

una produccidn reciente de menos de 2 afios.
CONTENIDO SECUENCIAL (Incluye todo el contenido de las Unidades Temdticas)

UT | : FUNDAMENTOS DE LA GESTION DEL SERVICIO AL CLIENTE PARA EL SECTOR DE COMERCIO ELECTRONICO

UT II: IDENTIFICANDO NECESIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

UT lll: ANALISIS DE DATOS Y LA MEJORA CONTINUA PARA A LA TOMA DE DECISIONES

UT IV: COMUNICACION EFECTIVA CON EL CLIENTE PARA DISMINUIR INCONFORMIDADES

UT V: MARKETING RELACIONAL Y FIDELIZACION PARA EL COMERCIO ELECTRONICOCOMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES
CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

UT VI: ACTIVIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

UT VII: COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

Los costos de impresion se eliminan dando pleno alcance a la RESOLUCION DE TARIFAS; llevando consigo una contribucién importante sobre el medio ambiente.

Alineacion de la accion de formacion

Alineacion

Accién de Formacion que dé respuesta a Agendas Departamentales de Competitividad e Innovacién

Accién de Formacién que dé aplicacion a la cuarta revolucién industrial (Industrias 4.0, Sistemas de integracidon, maquinas y sistemas auténomos, internet de las cosas, manufactura aditiva, big data y analisis de

grandes datos, computacidn en la nube, simulacién de entornos virtuales, inteligencia artificial (1A), ciberseguridad, realidad aumentada, robética industrial e ingenieria, economia digital, transformacién digital, uso

de tecnologias digitales y adopcion de TIC)

Justificacion de la Alineacion

La accién de formacion se alinea con la “Cuarta Revolucion industrial” ya que las tematicas han sido seleccionadas para dar respuesta a los impactos generados
por la adopcidn acelerada de nuevas tecnologias a las que se han visto expuestas las organizaciones en el corto plazo. Este avance tecnoldgico ha demandado el
desarrollo de un ecosistema digital que se adapte a la industria 4.0.

En el documento “Aspectos Basicos de la Industria 4.0”, se explica como la cuarta revolucién industrial se basa en el principio de la convergencia de diferentes
tecnologias que, gracias a la internet, la conectividad y los sistemas computacionales, borran los limites entre lo fisico, lo digital y lo biolégico. De esta forma, se
produce un cambio de paradigma que permite una rapida informatizacion y digitalizacién (Basco, Beliz, Coatz & Garnero, 2018; WEF, 2018).

Dicho asi, la accion de formacidn garantizara que los beneficiarios, adopten conceptos y habilidades generales que le permitan a las empresas desarrollar
procesos competitivos en la toma decisiones claves e integrar tecnologias de la cuarta revolucién industrial para dar solucidn a la problematica en el manejo de
grandes volumenes de informacion y poder llegar a una audiencia global personalizado sus mensajes a través de sus diferentes canales.

Asociado a las apuestas actuales de Colombia Productiva, y guardando coherencia con la identificacion de brechas del sector que sirvié de base para la

construccidn del plan de accién para el comercio electrdnico y digital, se definen una serie de objetivos que buscan cerrar las necesidades y brechas detectadas
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en los ejes de capital humano, marco normativo, fortalecimiento de la Industria e infraestructura y sostenibilidad para consolidar el sector.

Por consiguiente, se requiere la adopcidon de estandares internacionales y formacion continua en tecnologia y talento de la innovacidn, qué, para el caso, se
atienden de manera especifica en las unidades tematicas involucradas en la accién de formacién: DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA ATRAER CLIENTES
DIGITALES.

Asimismo, la accién de formacién da respuesta a las AGENDAS DEPARTAMENTALES DE COMPETITIVIDAD E INNOVACION, donde se ha venido trabajando con los
lineamientos de las Agendas Integradas Departamentales de Competitividad e Innovacién, que manejan los proyectos prioritarios de caracter transversal y
apuestas sectoriales identificadas por las regiones para sofisticar el aparato productivo. También, se articula con el DESARROLLO REGIONAL EN CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION y el Pacto por la Transformacién Digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento,
incorporando informacion especializada relacionada con la promocién de comercio electrénico y la masificacion de herramientas avanzadas de gestion de
informacidn para la solucion de problemas sectoriales, necesidad actual de los empresarios, la academia, las Cdmaras de Comercio y las Gobernaciones, que son
las que presiden las Comisiones Regionales. Fuente: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/w3-article-151267.html

Asociado a estos focos se definen como lineas programéticas

UT I: FUNDAMENTOS DE LA GESTION DEL SERVICIO AL CLIENTE PARA EL SECTOR DE COMERCIO ELECTRONICO

UT II: IDENTIFICANDO NECESIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

UT Ill: ANALISIS DE DATOS Y LA MEJORA CONTINUA

UT IV COMUNICACION EFECTIVA CON EL CLIENTE

UT IV: COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

UT V: MARKETING RELACIONAL Y FIDELIZACION PARA EL COMERCIO ELECTRONICO

UT VI: ACTIVIDADES PARA GENERAR PROPUESTAS DE VALOR EXCEPCIONAL

Por lo anterior, los beneficiarios seran capaces de: Identificar los procesos que resultan claves para la maximizacion de la calidad del servicio al cliente y
aumentar la fidelizacién del mismo; analizando la importancia que tienen las actividades de marketing relacional para la generacion de valor en los clientes en el
comercio electrénico

Como resultado de la accién de formacién también se impulsa la innovacién, permitiendo que las organizaciones tengan capacidades de superar los estandares
obsoletos y alcanzar nuevos estandares en términos de servicio y calidad del producto, productividad, eficiencia y rentabilidad.

¢ La AF participara en el Evento presencial de resultados de aplicacion de conocimientos del Programa de Formacion Continua Especializada 2023 ?

No

Accion de formacion especializada

La oferta académica de Formacion esta cuidadosamente disefiada a la medida de los participantes por expertos que combinan en su construccion competencias
avanzadas, experiencia, técnica empresarial, metodologias innovadoras, y lo mas importante, una respuesta a las exigencias del mercado para el sector, que
hacen posible reforzar su capacidad para estar inmersos en el contexto nacional, regional e internacional, a través de una mezcla estratégica de formacion
aplicada a las realidades y desafios empresariales propios de las empresas que hacen parte del Gremio como asociados y para el caso como participantes del

Programa de Formacién Continua Especializada.

Todas las tematicas responden a una seleccidon de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar conocimientos, habilidades

y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que pertenecen.

La formacion es especializada basada en diferentes factores especificos, entre estos, el perfil profesional, las tematicas que mejor se adecuen a las necesidades
del comercio electrdnico, la exigencia, la metodologia, y los resultados de aprendizaje. Es por esto que, la accién de DISENO DE EXPERIENCIAS UNICAS PARA
ATRAER CLIENTES DIGITALES enfocada a la GESTION DEL CLIENTE para hacer relaciones mas duraderos y aumentar la recompra de productos y servicios

La Accién de formacidn propuesta es "Especializada " teniendo en cuenta que los beneficiarios aprenderan a analizar la relacion del cliente con la compafiia y
construirdn dreas de mejora. Obtendran una vision global de la Experiencia de Cliente, desde la identificacién de comportamientos, decisiones y momentos de la

verdad para el cliente, hasta conseguir medir los resultados en indicadores econdmicos clave para el negocio.

En consecuencia, las unidades tematicas responden a una seleccién de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar
conocimientos, habilidades y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que
pertenecen.

El aprendizaje contempla data propia del sector, informacién de tendencias y herramientas en los datos transaccionales y de procesos productivos.
La formacion especializada permitird aumentar la competitividad y la productividad de las empresas y fortalecer los siguientes aspectos:

El resultado potencia el mejoramiento de los indicadores a corto plazo. El CX (Customer Experience) permite aumentar la productividad a través del seguimiento
y gestion antes, durante y después de la toma de un servicio o un producto, lo que conlleva a relaciones duraderas, aumentando la fidelizacion y permanencia en
el tiempo.

Resultados - Impacto de la formacién en el desempeiio del trabajador y aplicacién de conocimientos en el puesto de trabajo

A partir de la ejecucidn de la accién de formacidn propuesto, los participantes de las empresas beneficiarias estaran en capacidad de aplicar los siguientes
resultados de DESEMPENO en el puesto de trabajo, evidenciando los CONOCIMIENTOS , destrezas, habilidades abordados y que estan relacionados con el
objetivo planteado para la accién

RESULTADOS DE DESEMPENO

- RD 1. Cuantificar la perspectiva del cliente y resaltar dreas de mejora, oportunidades de productos y recompras a través de las métricas de medicién.
- RD 2. Analizar los datos sobre el comportamiento y las preferencias de los clientes de una campafia de Marketing.

- RD 3. Crear planes de trabajo recopilando los problemas identificados por canales de atencidn y plantea acciones correctivas

- RD 4. Utilizar un Brief de comunicacidn para relacionarse asertivamente de acuerdo a la tipologia de clientes ( inspirados en clientes dificiles).

- RD 5. Elaborar estrategia de marketing relacional involucrando a todas las dreas que tienen contacto con el cliente.
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Resultados - Impacto de la formacion en la productividad y competitividad organizacional

RESULTADOS DE IMPACTO
RESULTADOS ASOCIADOS A LA PRODUCTIVIDAD

* RP 1. Implementar programas de fidelizacidn ( creacion de mapas de experiencia de clientes ) que impactan en la competitividad de la empresa.
* RP 2. Automatizar proceso de monitoreo que recopile la experiencia de los clientes.
* RP 3. RP3 Implementar herramientas tecnoldgicas para la automatizacién de experiencias Unicas a través de chatbots, email marketing, landing pages, entre

otros.
RESULTADOS ASOCIADOS A LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

* RC1 Identificar la ventaja competitiva de la marca e implementar campafas de socializacién.
* RC 2. Implementar metodologias Inbound que le permita atraer clientes y entregar informacion personalizada guiandolo hacia el cierre de una venta.

El proceso de evaluacién que se implementard buscara verificar el cumplimiento de estos resultados y logros, para garantizar la aprehensién y desarrollo de

capacidades con relacion al objetivo planteado en esta accion de formacion.

La definicidn de los resultados y logros expuestos, se justifican porque estan directamente relacionados con los objetivos de la accién de formacién y permitirdn
a los trabajadores beneficiarios desarrollar sus competencias e implementar las acciones que se espera de ellos para alcanzar la situacion deseada dentro de las
empresas.

Justificacion lugar de ejecucion

Las empresas afiliadas cuentan con sede principal en la ciudad de Bogotd donde disponen todas sus funciones y actividades. La ejecucion de esta accion
formativa, incluye empresas participantes y de su cadena productiva con cubrimiento a nivel nacional incluyendo los municipios con puntajes de medicion entre
(2,05 y 5,00), segtin indice Departamental de Competitividad 2022, donde desarrollan presencialmente sus actividades fuera de Bogota D.C. y tienen un amplio

cubrimiento en el territorio nacional.

En los municipios seleccionados para impartir la accién de formacidn, se encuentran designados grupos de beneficiarios que generan un impacto significativo en
la competitividad y/o productividad de la cadena productiva del sector. Asi mismo, las empresas vinculadas al gremio y su cadena productiva cuentan con
operaciones en cada uno de los municipios definidos para la ejecucion de la accién de formacién propuesta. Dentro de los resultados de las necesidades de
formacidn se obtuvo que empresas con sedes distintas a la de Bogotd demostraban unas necesidades de formacion para empleados ubicados en los municipios
en los que se definid la ejecucion de ésta accion de formacion.

Por lo anterior y en resumen, las entidades asociadas tienen trabajadores que comparten las necesidades de formacidn identificadas y que se encuentran
trabajando en sedes en los municipios que se pretende abarcar con esta accidn de formacion, por ello se justifica su inclusion.

Lugar de ejecucion

Departamento N° Beneficiarios
ANTIOQUIA 116
MAGDALENA 14
SUCRE 15
BOGOTA D.C 352

Presupuesto de la AF

Rubro Descripcién Cofinanciacion SENA %  Contrapartida especie %  Contrapartida dinero % Valor total
R08.2 Formacién Virtual - Curso 40 horas FORMACION VIRTUAL 40 HORAS $351.615.075 % 75,00 $0 %0,00 $117.205.025 % 25,00 $468.820.100
R10.3 Garantias GARANTIAS S0 %0,00 $0 %0,00 $583.333 % 100,00 $583.333
Cofinanciacién SENA||% Cofinanciacién||Contrapartida en Especie||% Especie||Contrapartida en Dinero||% Dinero||COSTO TOTAL AF
COSTO TOTAL DE LAAF| ¢ 351 615 075 % 74,91 $0 % 0,00 $117.788.358 ;ﬁs oo | $469.403.433
N
AF N°6
ACCION DE UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL FUTURO DE LOS PAGOS, EL
FORMACION MARKETING, LA LOGISTICA, LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO.

J

@ Volver al Listado de AF

Necesidad o problema puntual detectado en la empresal/gremio, a la que se puede dar respuesta total o parcial mediante formacion

COMERCIO ELECTRONICO TRANSFRONTERIZO: Conocer las politicas, infraestructura, seguridad de la informacién para extender los niveles transaccionales del
comercio electrénico a diferentes regiones.
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Analisis causas y efectos de la necesidad de formacion detectada

Las siguientes son las CAUSAS que originan la necesidad de formacion:

* Factores que afectan la confianza de los consumidores por las compras a través de medios electronicos
* Desarticulacion de la cartera mévil que soporta las transacciones comerciales por internet.
* El desarrollo para la facilitacion del comercio transfronterizo aiin carece de un marco integral para la medicién del desempefio.

* Subutilizacion de medios digitales y planes de marketing para visibilizar los negocios.
Los siguientes son los EFECTOS que originan la necesidad de formacién:

* Practicas de marketing que no se ajustan a la versatilidad, flexibilidad y agilidad que facilitan las nuevas tecnologias para el comercio electrénico
* Procesos de gestion de clientes demorados respecto a las expectativas de los clientes en los procesos comerciales.

* Disminucién de la innovacién dentro de las empresas.

 Visitas a las tiendas fisicas como solucidn a las falencias logisticas de compras digitales (perdida de clientes )

La necesidad de formacidn detectada, nace con base en la necesidad de las empresas de conocer las tltimas tendencias en el manejo del COMERCIO
ELECTRONICO 2023 teniendo en cuenta que ofrecer una buena experiencia de usuario de principio a fin es fundamental para conseguir recurrencia y aumentar
la cuota de mercado. Convertir negocios sostenibles y rentables para aumentar la cuota de mercado

Justificacion de la necesidad detectada segtin resultados cuantitativos y cualitativos del diagndstico realizado y segun fuentes internas o externas de informacién

Esta accion de formacidn da respuesta a la siguiente necesidad de formacion relacionada en el mddulo de diagndstico de necesidades: A COMERCIO
ELECTRONICO TRANSFRONTERIZO.

Justificacion:

Si bien el impulso de la pandemia ya ha cedido, el sector del comercio electrénico en América Latina debiera repuntar en el 2023, aunque el escenario macro

podria causar ciertos contratiempos por el menor crecimiento de las economias regionales y su consiguiente efecto sobre el consumo y las ventas minoristas.

“Los paises de la region enfrentardn nuevamente un contexto internacional desfavorable en el que se espera una desaceleracién tanto del crecimiento como del

comercio global, mayores tasas de interés y menor liquidez global”, indicé la Cepal en un informe de octubre (2022).

Una tendencia clave sugiere una mayor presencia de actores internacionales de comercio electrdnico, particularmente asiaticos, como Shopee y AliExpress.
Segun un estudio encargado por la plataforma global de pagos Nuvei a la firma de investigacion Americas Market Intelligence (AMI), para 2026 las empresas
asiaticas representaran el 28% de las importaciones de América Latina por concepto de comercio electrénico, en comparacién con alrededor del 16% de 2022.

America Latina debe buscar desacelerar ese indicador aumentando la cuota participativa al 2026.

“Latinoamérica es un mercado muy relevante para las comercializadoras internacionales. Brasil y México, en particular, son atractivos por su tamafio, dinamismo

y patrones culturales, que reflejan los de los mercados asiaticos”, indicd el director de Nuvei, Yuval Ziv, .

Otras dos tendencias, el aumento de las ventas en linea a través de teléfonos inteligentes (m-commerce) y los pagos de comercio electrénico mediante billeteras
digitales, como MercadoPago, PicPay y otros sistemas de pago instantaneo, también se fortalecerdn durante el 2023. Fuente : Bn Americas (2022. diciembre 22)
Cémo viene el mercado latinoamericano de comercio electrénico en 2023. https://www.bnamericas.com/es/reportajes/como-viene-el-mercado-

latinoamericano-de-comercio-electronico-en-2023
Desde lo CUANTITATIVO, el andlisis que se hizo frente a la necesidad identificada contiene informacién actualizada, como se detalla a continuacion:

2023 viene con grandes retos para el mercado nacional y global. La inflacidn, las tasas de interés y el aumento de los precios serdn un reto para las empresas que
hacen parte de sectores clave como el e-commerce y Fintech.

En Colombia, en 2022 el comercio electronico tuvo un crecimiento del 34 % comparado con el afio 2021, segun cifras de la Camara Colombiana de Comercio

Electrdnico. Pero las previsiones para el 2023 seran de tan solo el 9 % de crecimiento de venta de bienes y servicios en linea.

De la mano de este sector, estan las Fintech que, al igual que el e-commerce, han tenido un crecimiento importante desde la pandemia. La banca abierta, las

transacciones digitales, billeteras digitales y los Neobancos son el futuro del comercio y las finanzas.
Frente al panorama 2023, voceros de empresas del sector del e-commerce y las Fintech indicaron las tendencias y novedades para 2023:

-La adopcidn de los instrumentos de pago y el incremento del uso de teléfonos inteligentes

-Aumento en la participacion transaccional del sector salud.

-Inversion en estrategias de innovacion y adopcion de tecnologia

-Herramientas tecnoldgicas tienen para soportar el trabajo de los equipos de Inteligencia Artificial, Data Science y Machine Learning.

Fuente: Impacto TIC, (2023, enero 4) Tendencias y novedades del e-commerce y Fintech para 2023https://impactotic.co/tendencias-y-novedades-del-e-
commerce-y-fintech-para-2023/

Desde lo CUALITATIVO, el analisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyé informacidn de contexto actual, como se detalla a continuacion

A medida que crecieron las compras en linea, también lo hizo el comportamiento de compra de los clientes. A medida que la tecnologia continda evolucionando
y las preferencias de los consumidores cambian, las empresas de comercio electrénico deberan adaptarse e innovar para mantenerse a la vanguardia. Al
mantenerse al tanto de estas tendencias, las empresas pueden tener éxito en el mundo en constante cambio del comercio electrénico:

1. Mejorar la eficiencia de la anotacién de datos de aprendizaje automatico.

La calidad de busqueda es una de las tendencias mds importantes que estamos viendo en el comercio electrénico ", dijo Olga Megorskaya, directora general de

Toloka. "Los mercados y minoristas en linea estan descubriendo que hasta el 5% del volumen total de mercancias depende de la calidad de las bisquedas de

productos y recomendaciones."
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2. El auge del comercio electrdnico social
The Future of Commerce también informa que, dado que los clientes de la Generacion Z usan TikTok para algo mas que Google para encontrar recomendaciones
de productos, el uso de TikTok serd fundamental para las marcas que buscan dirigirse a esta audiencia.

3. Ampliar las capacidades omnicanal

Desarrollar capacidades omnicanal en un sitio de comercio electrénico requiere una comprension profunda de las audiencias de los consumidores

Fuente: Merodio,Juan. (2022) diciembre 29 . Tendencias del comercio electrénico para 2023 https://www.linkedin.com/pulse/tendencias-del-comercio-
electr%C3%B3nico-para-2023-juan-merodio/?trk=pulse-article_more-articles_related-content-card&originalSubdomain=es

"A medida que la tecnologia continta evolucionando y las preferencias de los consumidores cambian, las empresas de comercio electrénico deberan adaptarse e
innovar para mantenerse a la vanguardia" Esto es esencial.

Objetivo de la accion de formacion

Al superar la situacion (necesidad/problemdtica/oportunidad) expresada se alcanzara un escenario pertinente con base en la aplicacion de la formacion
especializada asi:

Proporcionar informacidn actualizada sobre las principales tendencias, oportunidades y retos del comercio electrénico transfronterizo, para afrontar los retos
que demanda la cuarta revolucién industrial.

De esta forma la accién de formacién serd necesaria PARA:
- Conocer el futuro del comercio electronico transfronterizo.

- Dilucidar el presente y el futuro de las ventas en linea.

- Conocer sobre la infraestructura, marcos normativos regionales, legislacién armonizada y acuerdos o estandares comunes entre paises, relacionados con el
comercio electrénico.

Evento de formacion

Conferencia/

Tipo de evento de formacion ponencia Modelo de aprendizaje No Aplica
Presencial Auditorio - Plataforma o
Modalidad de formacién Hibrida Tipo de ambiente de aprendizaje || herramienta tecnolégica
1 1

Numero de grupos Numero de horas por grupo

Numero de beneficiarios por grupo Numero de dias por grupo de la AF

Numero de beneficiarios de la AF Numero total de horas por AF

Beneficiarios

Area(s) funcional(es)

Area Funcional

Innovacién
Marketing
Produccién
Servicio al cliente

Tecnologia

Otra

Nivel(es) ocupacional(es)

Nivel Ocupacional

MEDIO

otros datos

Numero de trabajadores en condicion de discapacidad 0 Numero de trabajadores mujeres 9

Numero de empresas a beneficiar 5 |[Numero de empresas BIC a beneficiar

Numero de empresas mipymes o0 |[Numero de trabajadores de empresas mipymes 9
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Numero de empresas de su cadena productiva Numero de trabajadores de empresas de su cadena productiva

o

Justificacion empresas mipymes

La participacion en el segmento del comercio al que pertenece la Camara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE) esta representadas por un 37% de
empresas en la categoria de MIPYMES (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas) vinculadas a la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico que

fomentan el crecimiento en competitividad y/o productividad del sector, a partir de apuestas innovadoras y metodologias en desarrollo implementada por estas.

Por lo tanto, garantizamos que al menos 15 empresa se vincula en esta accion formativa con porcentaje de participacion minima del 30% de beneficiarios,
trabajadores que hacen parte de Mipymes (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas)

Justificacién Mipymes en la accion de formacion :

Esta participacion estd dada como parte de las recomendaciones del informe nacional "Pymes y desarrollo productivo ante COVID-19" BID, 2020., donde se
apoya de forma agil y rdpida establecer estrategias para la Innovacion en tiempos de crisis: Estrategias de alivio y oportunidades de transformacién como
determinantes para cualquier escenario de salida de la crisis y reactivacion econdmica de promover a las MIPYMES en la adquisicion de nuevas estrategias de

digitalizacién en la industrializacion y el uso de la nuevas tecnologias disruptivas , con el fin de ser utilizados en sus puestos de trabajo.

Justificacion empresas de la cadena productiva

Teniendo en cuentas las cifras de ventas online del afio anterior y el crecimiento prolongado debido al nuevo estilo de interaccién de los consumidores, el
crecimiento de los modelos de ecommerce en el pais posterior a la pandemia del Covid -19, han alcanzado un aumento vertiginoso de mas del 50% en los dos
ultimos afios, durante el primer trimestre de 2022 se alcanzé un total de ventas en linea en Colombia equivalente a 12,2 billones de pesos (SUS3,12 mil
millones). Asi mismo expertos de Americas Market Intelligence indican que el mercado de comercio electrénico de Colombia, tendra un crecimiento anual
compuesto (TCAC) del 26 % entre 2021 y 2025, fuente : https://americasmi.com/insights/lo-que-mas-compran-los-colombianos-en-internet/ por lo que a finales
de 2025 tendrd un volumen de US$56.8 mil millones.

En la participacién o cuota del mercado total digital de diferentes categorias en productos, los que obtuvieron mayor participacion fueron: Tecnologia, Otros

productos retail , Moda y belleza, Entretenimiento, Turismo, Hogar, Deporte.

Es asi, como numerosas empresas influyen en el proceso logistico dentro de la CADENA PRODUCTIVA del comercio electrénico que ha dificultado el proceso de
integracion: el almacenamiento de los productos a falta de tiendas fisicas, la preparacion de pedidos en lo referido al picking y packing, los tiempos de entrega
afectados por el servicio de transporte, movilidad urbana, la ausencia de tecnologia en todos los procesos. Todas éstas actividades que desarrollan estan
relacionadas con un nivel tecnoldgico, el cual dependera de la visién empresarial y los recursos con que cuente cada compaiiia, sin embargo, cuando se habla de
e-commerce la tecnologia juega un papel fundamental ya que a diferencia de los negocios tradicionales donde esta puede ser un soporte a las actividades
empresariales, para el comercio electrénico es un area clave dentro de la dindmica competitiva.

Por ende la formacidn especializada les permitira conocer las principales tendencias del comercio electrénico que aumente la competitividad a nivel empresarial.

Las empresas se preparan para afrontar un futuro inmediato que les permita sostenerse en un mercado exigente aumentando su participacion.
Todo este esfuerzo apoya las directrices del documento: Plan Nacional de Desarrollo 22-26 (pag. 123) donde el gobierno resalta el apoyo del uso de tecnologias
emergentes en comercializacion y cadenas logisticas. El pais implementara un plan de adopcién de tecnologias digitales emergentes, que impulsen el comercio

electrénico y permitan generar eficiencias y seguridad en las cadenas de suministro.

La CCCE considera fundamental que los participantes puedan tomar de decisiones a partir de la implementacién de modelos digitales abordados en este curso

para la optimizacion de los procesos empresariales en las diferentes éreas.

Enfoque de la Accion de formacion

Formacién en el trabajo

Sectores y sub-sectores del beneficiario

Sector

Comercio

Subsector

Transversal

Justificacién Sector - Subsector

La accién de formacion esta dirigida al sector comercio y aplica a los subsectores transversalmente, ya que las tecnologias avanzadas pertenecientes a la cuarta
revolucion pueden ser implementadas en los subsectores definidos por la convocatoria. No obstante, cabe resaltar que teniendo en cuenta la razén social del

proponente la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y las empresas a las que representa, tienen una inclinacidn por el sector comercio electrénico

UNIDADES TEMATICAS
AF N° 6
ACCION DE UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL FUTURO DE LOS PAGOS, EL
FORMACION MARKETING, LA LOGISTICA, LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO.
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UNIDAD 1
TEMATICA N°
UNIDAD
< UT1 TENDENCIAS Y PANORAMA ACTUAL DEL COMERCIO ELECTRONICO
TEMATICA
N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales 0
N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales 0
N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas teéricas hibridas 1
N° total de horas de la Unidad Tematica !

Contenidos de la UT

-Cifras y tendencias del comercio
electrénico

-El presente y el futuro de los
pagos electrénicos

-Tendencias del marketing digital
-¢Cémo debe ser la logistica de un
e-commerce?

-Infraestructura y el comercio

transfronterizo

Competencias a adquirir

-Reconocer los retos, oportunidades y mejores practicas aplicables a la gestion del
comercio electronico para su empresa.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

R01.3.1.2 Honorarios Lider - Lider nacional 1

Proveedor de la formacion - persona juridica

N/A

Material de formacion

Se desarrollara para la accién de formacién UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL FUTURO DE LOS PAGOS, EL MARKETING, LA LOGISTICA,
LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO, El material se entrega de forma electrdnica (Digital), que facilita el logro de los objetivos propuestos
en la conferencia y aborda el contenido de la Unidad tematica, consolidando los conocimientos, favoreciendo la vinculacién de temas previamente adquiridos a

nuevas y mejores practicas.

Estimulan la transferencia de los conocimientos a situaciones diferentes. Es complemento didactico para que estos obtengan informacién adicional y se invite en

el marco de la formacién a resolver problemas, es excelente para la representacion de conceptos abstractos y densos, razonamiento I4gico y argumentativo.

No obstante, el material de formacién tiene una relacién légica y coherente con su contenido tematico, estara metodolégicamente estructurado para adoptar
conocimientos y asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacion de la informacidn para el perfil del beneficiario del nivel ocupacional gerencia media, el
cual accedera a este y generar un nivel de compresidn éptimo de los temas y las competencias que permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la
accion de formacidn : "Conocer las tendencias actuales del comercio electrénico que les permita generar nuevas oportunidades en el mercado y proyectos
innovadores a partir del uso de las temdticas emergentes de la industria 4.0.” e “Identificar oportunidades de crecimiento empresarial y generacién de nuevos
modelos de negocio en los funcionarios de nivel ocupacional".

Existe coherencia con los objetivos de la formacion:

El material digital esta disefiado con los contenidos tematicos ( unidades tematicas ) propuestas, permitiendo dar alcance a los objetivos de la Accion de
Formacion.

Existe coherencia con la metodologia de Formacion

En la modalidad hibrida (presencial y PAT) el material digital compuesto por todos los materiales a disposicion en la plataforma pueden ser consultados y

descargados:

https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042 26/60



28/9/23,17:18 Proyectos Reporte Detalle

Se mantienen las siguientes ventajas en cuanto a

- Material con acceso permanente

- Consultas por hipertexto

- Autonomia del beneficiario para avanzar a su propio ritmo en las lecturas.

Disefio l6gico y secuencial

El material muestra una estructura secuencial de contenidos teméticos disefiados a la medida de las necesidades de los usuarios, que permitiran apoyar el
aprendizaje de los participantes de la accion de formacidn, asi mismo, para fortalecer la propuesta metodoldgica frente a los contenidos planeados, el
conferencista que apoya el aprendizaje es quien crea los contendidos a la medida de las necesidades, permitiendo asi que el participante adquiera las

competencias respectivas.

El material a implementar, cumple la normatividad vigente en cuanto a propiedad intelectual y lo establecido en la Resolucidn de Tarifas 2023 y corresponde a

una produccion reciente de menos de 2 afios.

CONTENIDO SECUENCIAL (Incluye todo el contenido de las Unidades Tematicas)

UT1 (UNICA) : TENDENCIAS Y PANORAMA ACTUAL DEL COMERCIO ELECTRONICO

Los costos de impresion se eliminan dando pleno alcance a la RESOLUCION DE TARIFAS; llevando consigo una contribuciéon importante sobre el medio ambiente.

Alineacion de la accion de formacion

Alineacion

Accidn de Formacidn que dé respuesta a Agendas Departamentales de Competitividad e Innovacién

Accién de Formacién que dé aplicacion a la cuarta revolucidn industrial (Industrias 4.0, Sistemas de integracion, maquinas y sistemas auténomos, internet de las cosas, manufactura aditiva, big data y analisis de

grandes datos, computacion en la nube, simulacion de entornos virtuales, inteligencia artificial (1A), ciberseguridad, realidad aumentada, robética industrial e ingenieria, economia digital, transformacién digital, uso

de tecnologias digitales y adopcién de TIC)

Justificacion de la Alineacion

La accién de formacidn se alinea con la “Cuarta Revolucién industrial” ya que las tematicas han sido seleccionadas para dar respuesta a los impactos generados
por la adopcidn acelerada de nuevas tecnologias a las que se han visto expuestas las organizaciones en el corto plazo. Este avance tecnolégico ha demandado el
desarrollo de un ecosistema digital que se adapte a la industria 4.0.

En el documento “Aspectos Basicos de la Industria 4.0”, se explica como la cuarta revolucidn industrial se basa en el principio de la convergencia de diferentes
tecnologias que, gracias a la internet, la conectividad y los sistemas computacionales, borran los limites entre lo fisico, lo digital y lo bioldgico. De esta forma, se
produce un cambio de paradigma que permite una rapida informatizacién y digitalizacién (Basco, Beliz, Coatz & Garnero, 2018; WEF, 2018).

Dicho asi, la accién de formacidn garantizara que los beneficiarios, adopten conceptos y habilidades generales que le permitan a las empresas desarrollar
procesos competitivos en la toma decisiones claves e integrar tecnologias de la cuarta revolucién industrial para dar solucién a la problematica en el manejo de
grandes volimenes de informacidn y poder llegar a una audiencia global personalizado sus mensajes a través de sus diferentes canales.

Asociado a las apuestas actuales de Colombia Productiva, y guardando coherencia con la identificacion de brechas del sector que sirvié de base para la
construccion del plan de accion para el comercio electrdnico y digital, se definen una serie de objetivos que buscan cerrar las necesidades y brechas detectadas
en los ejes de capital humano, marco normativo, fortalecimiento de la Industria e infraestructura y sostenibilidad para consolidar el sector.

Por consiguiente, se requiere la adopcion de estandares internacionales y formacion continua en tecnologia y talento de la innovacion, qué, para el caso, se
atienden de manera especifica en las unidades temdticas involucradas en la accién de formacion: UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL
FUTURO DE LOS PAGOS, EL MARKETING, LA LOGISTICA, LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO.

Asimismo, la accién de formacién da respuesta a las AGENDAS DEPARTAMENTALES DE COMPETITIVIDAD E INNOVACION, donde se ha venido trabajando con los
lineamientos de las Agendas Integradas Departamentales de Competitividad e Innovacion, que manejan los proyectos prioritarios de caracter transversal y
apuestas sectoriales identificadas por las regiones para sofisticar el aparato productivo. También, se articula con el DESARROLLO REGIONAL EN CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION y el Pacto por la Transformacién Digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento,
incorporando informacion especializada relacionada con la promocion de comercio electrénico y la masificacion de herramientas avanzadas de gestion de
informacidn para la solucion de problemas sectoriales, necesidad actual de los empresarios, la academia, las Cdmaras de Comercio y las Gobernaciones, que son
las que presiden las Comisiones Regionales. Fuente: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/w3-article-151267.html

Asociado a estos focos se define como linea programatica: UT TENDENCIAS Y PANORAMA ACTUAL DEL COMERCIO ELECTRONICO

Por lo anterior, los beneficiarios seran capaces de: Actualizar conocimientos sobre las tendencias, las oportunidades y los retos del panorama actual del comercio
electrénico.

Como resultado de la accién de formacion también se impulsa la innovacion, permitiendo que las organizaciones tengan capacidades de superar los estandares
obsoletos y alcanzar nuevos estandares en términos de servicio y calidad del producto, productividad, eficiencia y rentabilidad.

¢ La AF participara en el Evento presencial de resultados de aplicacion de conocimientos del Programa de Formacion Continua Especializada 2023 ?

No

Accion de formacion especializada

La oferta académica de Formacion estd cuidadosamente disefiada a la medida de los participantes por un experto lider nacional que combina en su construccion
competencias avanzadas, experiencia, técnica empresarial, metodologias innovadoras, y lo mas importante, una respuesta a las exigencias del mercado para el
sector, que hace posible reforzar su capacidad para estar inmersos en el contexto nacional, regional e internacional, a través de una mezcla estratégica de
formacidn aplicada a las realidades y desafios empresariales propios de las empresas que hacen parte del Gremio como asociados y para el caso como

participantes del Programa de Formacién Continua Especializada.
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La tematica responde a una seleccidn de contenido que en un tiempo corto se orienta a generar, fortalecer y profundizar conocimientos, en los participantes,
teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que pertenecen.

La formacion es especializada basada en diferentes factores especificos, entre estos, el perfil profesional y las temdticas que mejor se adecuen a las necesidades
del gremio del comercio electrénico. Es por esto que, la accion de formacion UN CAFECITO HABLANDO DE ECOMMERCE, EL PRESENTE Y EL FUTURO DE LOS
PAGOS, EL MARKETING, LA LOGISTICA, LA INFRAESTRUCTURA Y EL COMERCIO TRANSFRONTERIZO esta enfocada en proporcionar a los participantes las

principales tendencias y retos para el comercio electrénico, para mejorar la competitividad de las empresas en un mercado global de multiples interacciones.

De igual manera, se considera que la accién de formacion es especializada, ya que generara nuevas competencias en los funcionarios de las empresas creando
una cultura de cambio, adaptacion e inclusion de los retos que llevard al sector comercio electrénico a incrementar sus indicadores de productividad y
competitividad, adicional con la gestidn y atencidn al cliente en el contexto del comercio electrdnico, la accion de formacion garantiza que los participantes

adquieran competencias para la generacién de valor agregado a la empresa y el la integracién con tecnologias de la informacién.
El aprendizaje contempla data propia del sector, informacion de tendencias y herramientas en los datos transaccionales y de procesos productivos.
La formacion especializada permitird aumentar la competitividad y la productividad de las empresas y fortalecer los siguientes aspectos:

- Tomar decisiones claves para el desarrollo competitivo de las empresas.
- Aumento de oportunidades de negocio a partir de las tendencias y politicas.
- Agregar valor a las empresas u organizaciones, vinculadas al gremio del sector comercio de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico

Resultados - Impacto de la formacion en el desempeiio del trabajador y aplicacion de conocimientos en el puesto de trabajo

A partir de la ejecucion de la accion de formacion propuesto, los participantes de las empresas beneficiarias estardn en capacidad de aplicar los siguientes
resultados de DESEMPERNO en el puesto de trabajo, evidenciando los CONOCIMIENTOS , destrezas, habilidades abordados y que estén relacionados con el
objetivo planteado para la accion

RESULTADOS DE DESEMPERNO

-RD 1 Enumera los diferentes medios de pago en internet: Securizacion y relevancia en el plan de negocio, comparados con los usados en las tiendas digitales
para conocer los costos de la integracion usados en el comercio electrénico.

-RD2 Describe de acuerdo a la regulacién como fortalecer el comercio electrénico transfronterizo global y regional y lo compara con su organizacion.

-RD3 Identifica los cambios que se requieren en los modelos de negocio de las organizaciones para seguir compitiendo en el mercado teniendo en cuenta las
tendencias globales.

-RD4 Identifica las diferentes herramientas y plataformas tecnoldgicas usadas en el mercado digital y sabe para qué se utilizan, comparandolas con las usadas en
la organizacion.

-RD5 Define los conceptos clave del comercio electrénico y el ecosistema de comercio electrdnico, incluidos su impacto social y econédmico.

Resultados - Impacto de la formacion en la productividad y competitividad organizacional

RESULTADOS DE IMPACTO
RESULTADOS ASOCIADOS A LA PRODUCTIVIDAD

RP1. Definir e identificar las diferentes plataformas digitales de comercio electrdnico e identificar la posible implementacion entre los diferentes agentes y
organismos de interés.

RP2. Identificar tendencias del marketing digital aplicables en su organizacion .
RESULTADOS ASOCIADOS A LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

RC1. Definir variables para evaluar la rentabilidad del negocio frente a las nuevas tendencias del eCommerce.
RC 2. Definir estrategias con base en las tendencias de marketing.
RC 3. Mejorar la satisfaccion de los clientes durante todo el proceso de compra y venta.

Anadlisis de casos.

Ejercicio académico desarrollado por grupos en la sesién.
El contenido de los casos se construye con informacién suministrada por los participantes. Los analisis se comparten en plenaria para optar por la mejor solucién
aplicable a las empresas y recopilar las mejores practicas para ser adoptadas por las empresas.

La definicion de los resultados y logros expuestos, se justifican porque estdn directamente relacionados con los objetivos de la accion de formacion y permitiran
a los trabajadores beneficiarios desarrollar sus competencias e implementar las acciones que se espera de ellos para alcanzar la situacién deseada dentro de las

empresas.

Justificacion lugar de ejecucion

Las empresas afiliadas cuentan con sede principal en la ciudad de Bogotd donde disponen todas sus funciones y actividades. La ejecucién de esta accién
formativa, incluye empresas participantes y de su cadena productiva con cubrimiento a nivel nacional incluyendo los municipios con puntajes de medicion entre
(2,05 y 5,00), segtin indice Departamental de Competitividad 2022, donde desarrollan presencialmente sus actividades fuera de Bogota D.C. y tienen un amplio

cubrimiento en el territorio nacional.

En los municipios seleccionados para impartir la accidén de formacion, se encuentran designados grupos de beneficiarios que generan un impacto significativo en
la competitividad y/o productividad de la cadena productiva del sector. Asi mismo, las empresas vinculadas al gremio y su cadena productiva cuentan con
operaciones en cada uno de los municipios definidos para la ejecucion de la accidn de formacidn propuesta. Dentro de los resultados de las necesidades de
formacién se obtuvo que empresas con sedes distintas a la de Bogotd demostraban unas necesidades de formacién para empleados ubicados en los municipios
en los que se definié la ejecucion de ésta accion de formacion.
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Por lo anterior y en resumen, las entidades asociadas tienen trabajadores que comparten las necesidades de formacidn identificadas y que se encuentran
trabajando en sedes en los municipios que se pretende abarcar con esta accién de formacion, por ello se justifica su inclusion.

Lugar de ejecucién

Grupo Numero Departamento Ciudad
1 VALLE DEL CAUCA CALI
1 BOGOTA D.C BOGOTA
1 SUCRE SINCELEJO
1 NORTE DE SANTANDER cUCUTA

N° Beneficiarios

105

10

10

Presupuesto de la AF

Rubro Descripcion Cofinanciacion SENA % Contrapartida especie % Contrapartida dinero % Valor total
% %
R01.3.1.2 Honorarios Lider - Lider nacional HONORARIOS LIDER NACIONAL $8.008.200 90.00 S0 0,00 $889.800 % 10,00 $ 8.898.000
R02.2 Alojamiento, Manutencidn y Transporte Local - ALOJAMIENTO MANUTENCION Y b %
. . . ) o ! $368.280 $0 $189.720 % 34,00 $558.000
Capacitador internacional - Lider mundial - Lider nacional TRANSPORTE LOCAL 66,00 0,00
. , .. . % %
RO4 Tiquetes Aéreos, Terrestres Intermunicipales y/o Fluvial VIAJES $ 660.000 66.00 S0 0,00 $340.000 % 34,00 $ 1.000.000
. % %
R10.2.3 Promociodn y Divulgacion - Punto de registro PROMOCION Y DIVULGACION $0 %0,00 S0 0.00 $1.038.000 00 $1.038.000
; % 3
R10.3 Garantias GARANTIAS $0 % 0,00 N $583.333 $583.333
0,00 100,00
Cofinanciacion SENA||% Cofinanciacién||Contrapartida en Especie||% Especie||Contrapartida en Dinero|(% Dinero||COSTO TOTAL AF
%
COSTO TOTAL DE LAAF| ¢ g 036430 % 74,82 $0 % 0,00 $3.040.853 ° $12.077.333

25,18

AF N°3
ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL
Vv
@) Volver al Listado de AF
Necesidad o problema puntual detectado en la empresal/gremio, a la que se puede dar respuesta total o parcial mediante formacion
INTELIGENCIA ARTIFICIAL APLICADA AL COMERCIO ELECTRONICO: Uso de la Inteligencia artificial para optimizar las compras por Internet y de enriquecer la
experiencia de los clientes
Andlisis causas y efectos de la necesidad de formacion detectada
Las siguientes son las CAUSAS que originan la necesidad de formacidn:
1. Bajos niveles de innovacion.
2. Ausencia de profesionales con habilidades para reconocer cuales de las practicas y aplicaciones de Inteligencia artificial (IA) son aplicables al modelo de
negocio del comercio digital.
3. No se encuentran identificados los modelos de incorporacién de la Inteligencia Artificial (IA) a los procesos de atencion al cliente.
4. No se tienen identificados los principales riesgos y beneficios de los nuevos proyectos vinculados a la ciencia de datos.
Los siguientes son los EFECTOS que originan la necesidad de formacion:
1. Al no implementar soluciones de inteligencia artificial, las organizaciones dejaran de ser competitivas en el mediano y largo plazo.
2. Cuando los lideres no cuentan con metodologias para la implementacion de proyectos enfocados en el uso de la inteligencia artificial y la ciencia de datos, no
sera posible alcanzar objetivos de negocio relacionados con la innovacion.
3. La satisfaccion del cliente con relacion a la empresa y sus productos se vera impactada de forma negativa, al no contar con proyectos de inteligencia artificial
enfocados en la mejora de la experiencia del cliente.
La necesidad de formacidn detectada nace con base en la necesidad de disponer de personas que cuenten con conocimientos, habilidades y competencias que
les permita adaptarse de manera mas eficiente a los cambios en el entorno y reconocer las nuevas tendencias y necesidades para el uso de la informaciény la
creacion de un modelo de digital.
Son conscientes del cambio en la forma en que los clientes se comunican y consumen, un paradigma que hace que las empresas vendan de otra forma, por eso,
consideran que esta accion formativa es clave para encontrar y poder incorporar la IA como un servicio, que aumente la rentabilidad del negocio.
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Justificacion de la necesidad detectada segtin resultados cuantitativos y cualitativos del diagnéstico realizado y segun fuentes internas o externas de informacion

Esta accidn de formacidn da respuesta a la siguiente necesidad de formacién relacionada en el médulo de diagndstico de necesidades: INTELIGENCIA ARTIFICIAL
APLICADOS AL COMERCIO ELECTRONICO

Justificacién:

Cada dia hay mds consumidores que acogen a los e-commerce dentro de sus habitos de compra. Estos usuarios, ademds, son cada vez mas exigentes. Por esta

razén, muchos empresarios se han trasladado al mundo online y han buscado nuevas férmulas para mejorar el rendimiento de su negocio.

El desarrollo de la IA es cada vez mas notorio en el marketing. La competencia es feroz, o que nos obliga a ser mas rapidos e inteligentes que los demas. En este

punto es donde entra la inteligencia artificial y los aportes que puede hacer a nuestro e-commerce.

La personalizacion es una de las claves del éxito de la inteligencia artificial en los e-commerce. La IA tiene la facultad de analizar los patrones de consumo de los
clientes, lo que nos permite segmentar a nuestro publico objetivo y disefiar campafias exclusivas en funcidn de sus preferencias. Golan, Pablo. (2022) La
inteligencia artificial en el ecommerce: ventajas y desventajas.

Al aprovechar la inteligencia artificial en el comercio electrénico, puede crear una experiencia de cliente atractiva y util que proporcione recomendaciones,
ofertas e informacion relevante.

Desde lo CUANTITATIVO, el andlisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyé informacion de contexto actual, como se detalla a continuacion:

En el primer semestre de 2022 se vendieron 25,8 billones a través de comercio electrdnico, un 27,7 por ciento mds que en el primer semestre del afio pasado.
Una maravillosa cifra que se obtiene para entender el crecimiento del negocio digital.

Las razones de este resultado son varias e implican a ambos extremos de la cadena del comercio: los compradores y los vendedores. Para los primeros, el
ecommerce provee de mas herramientas al consumidor para la toma de su decisidn; y para los vendedores, entrega beneficios como un mayor alcance,
permitiéndole llegar a mas mercados y mas compradores. Ademas, el medio digital facilita la recoleccidn de informacidn de los clientes para tomar mejores
decisiones de negocios y crear ofertas personalizadas. Explica Maria Fernanda Quifiones, la presidenta ejecutiva de la Cdmara Colombiana de Comercio
Electrénico.

Para los vendedores, el comercio electrénico también entrega beneficios como un mayor alcance, permitiéndole llegar a mas mercados y mas compradores.
Ademas, el medio digital facilita la recoleccién de informacion de los clientes para tomar mejores decisiones de negocios y crear ofertas personalizadas. Al

consumidor se le permite estar mucho mds informado, gracias a internet, antes de realizar cualquier transaccion.

Y un tercer componente del ecosistema también se beneficia: el Estado, pues las transacciones realizadas por el comercio electrénico son mucho mas
transparentes y trazables, facilitando la regulacién. “El comercio electrénico es un habilitador y un impulsor de la competitividad del pais, porque lo que hace
transparente los flujos econémicos, saca las economias de la sombra y promueve la inclusién financiera”. Hernandez, Jorge (2022) Comercio electrénico:
Crecimiento e incertidumbre. https://ia-colombia.co/comercio-electronico-crecimiento-e-incertidumbre/

Es asi, como antes del 2019 se tenia un comercio electrénico centrado en categorias suntuarias, como turismo, moda, electrodomésticos, lineas que se
consumen cuando la gente tiene dinero. Por fortuna, las cosas cambiaron drasticamente. Por ejemplo, durante 2021 las ventas crecieron 40 por ciento en
general y se diversificaron lo segmentos de consumo. Adicionalmente, se registro la reduccion del ticket promedio de compra, el cual bajé de 160.000 a 100.000
pesos. Para la presidenta de la Cdmara, esas tendencias nuevas son evidencia de que los colombianos ahora compran en linea mercancias mas cotidianas. En la
actualidad, los consumidores colombianos compran nuevos tipos de productos y servicios en la red, como alimentos preparados o incluso servicios de
entretenimiento, tales como streaming de musica y videos. El comercio electrénico se estd empezando a penetrar en los habitos cotidianos de consumo de las

personas.

El informe de Gartner ubica también a las Stper apps entre las tendencias del 2023, pues combinan la funcionalidad de una app comun con los atributos de una
plataforma y ecosistema de aplicaciones, ofreciendo nuevas formas de conectar con el consumidor y fidelizarlo como cliente.

Roberto Esteves, gerente general de Masapp, empresa especializada en Business Intelligence, Analytics y Data Science, explica que durante las Ultimas semanas
se evidencia con mayor fuerza la utilizacién de IA para la generacién de contenidos, a través de algoritmos como Dall-E, que permiten la creacion de imagenes
realistas a partir de un texto escrito. “Es como el estado del arte en relacién con este tipo de tecnologia”, comenta. De igual manera, la aparicion reciente de
ChatGPT, un sistema de chat basado en Inteligencia Artificial con capacidad de responder preguntas sobre cualquier tema con naturalidad y en mdltiples
idiomas, ha revolucionado el uso de los chatbots alcanzando en cinco dias el millén de usuarios. El Universo, (2023), enero 31. La inteligencia artificial marcara
las tendencias tecnoldgicas en distintas areas en 2023.https://www.eluniverso.com/videos/la-inteligencia-artificial-marcara-las-tendencias-tecnologicas-en-
distintas-areas-en-2023-nota/

El aumento del nimero de noticias acerca de pérdidas de archivos con informacion de clientes y revelacion de accesos no autorizados a informacién personal
sensible estd causando estragos en la confianza de los clientes en el comercio online, seglin Gartner.

Un estudio de Gartner demuestra que los frecuentes fallos de seguridad en la proteccién de datos y el aumento en ataques cibernéticos perjudican la confianza
de los consumidores en el comercio online. Las compafiias necesitan emprender acciones rapidamente para mejorar la seguridad online y la IA cobra una
relevancia determinante para el aumento del trafico electrénico apuntando a la seguridad informatica. Gartner (2021). El fraude en linea socava el comercio
electronico.

Desde lo CUALITATIVO, el analisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyd informacion de contexto actual, como se detalla a continuacion

Dentro de las experiencias “hibridas” de los canales digitales interviene lo que hace referencia a la inteligencia aumentada, que tiene que ver con esas
automatizaciones que le permiten a las personas autogestionar sus requerimientos facilmente, incluso con el apoyo de inteligencia artificial, y a los asesores del
front de atencidn de las marcas, contar con aplicativos o robots que les ayudan con tareas repetitivas y automatizadas para que ellos puedan encargarse de las
tareas mas sofisticadas.

El informe de Gartner ubica también a las Stper apps entre las tendencias del 2023, combinan la funcionalidad de una app comun con los atributos de una

plataforma y ecosistema de aplicaciones, ofreciendo nuevas formas de conectar con el consumidor y fidelizarlo como cliente.

Algunas de estas tendencias seran las relacionadas con IA Generativa, es decir, que mediante la Inteligencia Artificial tanto empresas como profesionales podran
automatizar tareas y entrar en los procesos creativos, generando desarrollos y contenidos originales personalizados para sus marcas, de una manera rapida,
creible y con un considerable ahorro de tiempo y dinero.
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Hay un componente adicional que indica que ahora no se trata solo de producto o servicio, porque a los usuarios no les interesa hacer esa diferenciacion, sino lo
que buscan es recibir valor a cambio de su dinero, y en las nuevas generaciones buscan el valor que las marcas le aportan al planeta, qué tanto contribuyen con

el medio ambiente, con temas de inclusién y de equidad. En este sentido, en esas relaciones entre experiencia y producto y/o servicio, es importante reconocer
que la edad bioldgica no tiene nada que ver con lo que se estd demandando, pues usuarios de 50 afios pueden exigir mas experiencias destinadas para los de 30
y al revés. Portafolio (2021), noviembre 7, La transformacion digital transformé la experiencia del cliente.

Dicho asi se hace hace necesario entender los nuevos procesos que lleven a las organizaciones del sector de comercio electrénico, a enfrentar los retos de la
revolucion 4.0 no sélo como el proceso de migrar a modelos digitales por un cambio netamente tecnolégico, sino que representa un cambio de mentalidad en
los colaboradores.

Teniendo en cuenta que el comercio electrénico ha sido una herramienta clave para las pequefias y medianas empresas, quienes a través de él han logrado
acceder a nuevos mercados, clientes y proveedores de diversos paises, lo que les ha permitido ampliar su oferta de bienes y servicios, se identifica LA
NECESIDAD de contar con personas capacitadas que generen valor a las organizaciones a través de herramientas para el montaje de negocios digitales, una de las
innovaciones que ha traido consigo la era digital y la 4ta revolucién industrial.

Objetivo de la accién de formacion

Al superar la situacion (necesidad/problemdtica/oportunidad) expresada se alcanzara un escenario pertinente con base en la aplicacion de la formacion
especializada asi:

Introducir diferentes herramientas de la inteligencia artificial, que le permitan a los beneficiarios descubrir nuevas oportunidades de innovacién en la gestion
estratégica digital, para impactar de forma positiva la gestion organizacional, los procesos, productos y servicios.

De esta forma la accién de formacién serd necesaria PARA:

- Comprender la cultura de prepararse para la transformacion digital y apoyar a los equipos a su cargo para liderar el cambio

- Aplicar los conocimientos y habilidades que se adquieran para plantear nuevas estrategias de desarrollo y solucionar posibles obstaculos

- Crear una estrategia de transformacién organizacional y un plan de accién basado en tecnologias de la IA para mejorar exponencialmente el desempefio
- Entender el alcance del machine learning aplicado al comercio electrénico

El alcanzar el objetivo permitira dar respuesta al problema identificado y explicado anteriormente

Evento de formacion

Curso No Aplica

Tipo de evento de formacion Modelo de aprendizaje

Presencial asistida por Plataforma o herramienta

Modalidad de formacién Tipo de ambiente de aprendizaje || tecnoldgica

tecnologias-PAT

Numero de grupos Numero de horas por grupo

Numero de beneficiarios por grupo Numero de dias por grupo de la AF

Numero de beneficiarios de la AF Numero total de horas por AF

Beneficiarios

Area(s) funcional(es)

Area Funcional Otra

Innovacién
Marketing
Produccién
Servicio al cliente

Tecnologia

Nivel(es) ocupacional(es)

Nivel Ocupacional

MEDIO

otros datos

0

Numero de trabajadores en condicién de discapacidad

Numero de trabajadores mujeres

Numero de empresas a beneficiar 0

Numero de empresas BIC a beneficiar
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Numero de empresas mipymes Numero de trabajadores de empresas mipymes 0

Numero de empresas de su cadena productiva Numero de trabajadores de empresas de su cadena productiva

N

Justificacion empresas mipymes

La participacion en el segmento del comercio al que pertenece la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE) estd representadas por un 37% de

empresas en la categoria de MIPYMES (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas) vinculadas a la Camara Colombiana de Comercio Electrénico que

fomentan el crecimiento en competitividad y/o productividad del sector, a partir de apuestas innovadoras y metodologias en desarrollo implementada por estas.

Por lo tanto, garantizamos que al menos 4 empresas se vinculan en esta accién formativa con porcentaje de participacién minima del 30% de beneficiarios,
trabajadores que hacen parte de Mipymes (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas)

Esta participacion estd dada como parte de las recomendaciones del informe nacional "Pymes y desarrollo productivo ante COVID-19" BID, 2020., donde se
apoya de forma &gil y rapida establecer estrategias para la Innovacion en tiempos de crisis: Estrategias de alivio y oportunidades de transformacién como
determinantes para cualquier escenario de salida de la crisis y reactivacién econdmica de promover a las MIPYMES en la adquisicion de nuevas estrategias de

digitalizacién en la industrializacion y el uso de la nuevas tecnologias disruptivas , con el fin de ser utilizados en sus puestos de trabajo.

Justificacion empresas de la cadena productiva

Teniendo en cuentas las cifras de ventas online del afio anterior y el crecimiento prolongado debido al nuevo estilo de interaccidn de los consumidores, el
crecimiento de los modelos de ecommerce en el pais posterior a la pandemia del Covid -19, han alcanzado un aumento vertiginoso de mas del 50% en los dos
ultimos afios, durante el primer trimestre de 2022 se alcanzé un total de ventas en linea en Colombia equivalente a 12,2 billones de pesos (SUS3,12 mil
millones). Asi mismo expertos de Americas Market Intelligence indican que el mercado de comercio electrénico de Colombia, tendra un crecimiento anual
compuesto (TCAC) del 26 % entre 2021y 2025, fuente : https://americasmi.com/insights/lo-que-mas-compran-los-colombianos-en-internet/ por lo que a finales

de 2025 tendra un volumen de US$56.8 mil millones.

En la participacion o cuota del mercado total digital de diferentes categorias en productos, los que obtuvieron mayor participacion fueron: Tecnologia, Otros
productos retail , Moda y belleza, Entretenimiento, Turismo, Hogar, Deporte.

Es asi, como numerosas empresas influyen en el proceso logistico dentro de la CADENA PRODUCTIVA del comercio electronico que ha dificultado el proceso de
integracion: el almacenamiento de los productos a falta de tiendas fisicas, la preparacion de pedidos en lo referido al picking y packing, los tiempos de entrega
afectados por el servicio de transporte, movilidad urbana, la ausencia de tecnologia en todos los procesos. Todas éstas actividades que desarrollan estan
relacionadas con un nivel tecnoldgico, el cual dependerd de la vision empresarial y los recursos con que cuente cada compaiiia, sin embargo, cuando se habla de
e-commerce la tecnologia juega un papel fundamental ya que a diferencia de los negocios tradicionales donde esta puede ser un soporte a las actividades
empresariales, para el comercio electronico es un area clave dentro de la dinamica competitiva.

Por ende la formacion especializada les permitira alcanzar las diferentes innovaciones digitales y tecnoldgicas permitiéndoles eliminar o reestructurar las

diferentes actividades tanto de apoyo como primarias con la finalidad de crear y entregar valor.
Todo este esfuerzo apoya las directrices del documento: Plan Nacional de Desarrollo 22-26 (pag. 123) donde el gobierno resalta el apoyo del uso de tecnologias
emergentes en comercializacion y cadenas logisticas. El pais implementara un plan de adopcién de tecnologias digitales emergentes, que impulsen el comercio

electrénico y permitan generar eficiencias y seguridad en las cadenas de suministro.

La CCCE considera fundamental que los participantes puedan tomar de decisiones a partir de la implementaciéon de modelos digitales abordados en este curso
para la optimizacion de los procesos empresariales en las diferentes areas

Enfoque de la Accién de formacion

Formacion en el trabajo

Sectores y sub-sectores del beneficiario

Sector

Comercio

Subsector

Transversal

Justificacién Sector - Subsector

La accién de formacion esta dirigida al sector comercio y aplica a los subsectores transversalmente, ya que las tecnologias avanzadas pertenecientes a la cuarta
revolucidn pueden ser implementadas en los subsectores definidos por la convocatoria. No obstante, cabe resaltar que teniendo en cuenta la razén social del

proponente la Camara Colombiana de Comercio Electronico y las empresas a las que representa, tienen una inclinacién por el sector comercio electrénico.

UNIDADES TEMATICAS
AF N° 3
ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL
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UNIDAD TEMATICA N° 1
UNIDAD TEMATICA LA TRANSFORMACION DIGITAL Y LA GERENCIA EN EL COMERCIO ELECTRONICO

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas teéricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

-Contexto tecnoldgico e impulsores de cambio para
elevar la estrategia digital

-Metaverso

-Innovacién y transformacion digital para la organizacion

-Modelos de negocio en entornos digitales

Competencias a adquirir

Identificar los fundamentos de la transformacién digital aplicables al
modelo de negocio de la empresa.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 5

AF N° 3

ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL

UNIDAD TEMATICAN°® 2
UNIDAD TEMATICA FUTURISMO E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

0

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

Evolucion de las
mdquinas
-Machine Learning
aplicable al CE
-E-loving

-Chat GPT
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Competencias a adquirir

-ldentificar los desarrollos tecnoldgicos que hacen uso de la inteligencia artificial y pueden ser incorporados en
los procesos de cambio organizacional

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 6

AF N° 3
ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL

UNIDAD TEMATICAN® 3

UNIDAD TEMATICA EL BIG DATA Y ANALITICA ENFOCADA AL COMERCIO ELECTRONICO

0

N° total de horas practicas presenciales

N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales

N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT

N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas

N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

Analitica de datos y Business
Intelligence

Gestion de datos
Dashboards y
automatizacion en data
Visualizacion | storytelling
data

Competencias a adquirir

-Distinguir herramientas tecnoldgicas, definiendo la estructura de cada paquete

(suite) en el manejo de datos.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 6

AF N° 3
ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL

UNIDAD TEMATICA N° 4

UNIDAD TEMATICA FINTECH & BLOCKCHAIN COMO AGENTES DE VALOR PARA EL NEGOCIO DIGITAL

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042

34/60



28/9/23,17:18 Proyectos Reporte Detalle

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas tedricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Ecosistema FinTech
- Criptomonedas y
NFTs

- Crowdfunding,
Crowdlending

- Legaltech

Competencias a adquirir

Reconocer el alcance de la implementacidn tecnoldgica del blockchain en diversos procesos, aplicando las mejores
practicas utilizadas en comercio electrdnico.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 5

AF N° 3
ACCION DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO
FORMACION ORGANIZACIONAL
UNIDAD TEMATICA
NO

COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS
HABILIDADES TRANSVERSALES

UNIDAD TEMATICA

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas teéricas virtuales 0
N° total de horas practicas PAT 1 N° total de horas teéricas PAT 1
0 0

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

Comunicacion a través de entornos digitales

Estrategias de comunicacion digital

Roles y perfiles del comunicador digital

Plataformas de colaboracion para gestionar la comunicacion y
facilitar entornos cambiantes

Competencias a adquirir

Establece cudl es la relacion entre la comunicacion y la colaboracion digital, vinculando los factores que se deben
tener en cuenta para maximizar su potencial.
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Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 2

Proveedor de la formacién - persona juridica

La entidad de formacién seleccionada para el adelantamiento de esta accién de formacién es: UNIVERSIDAD EL COLEGIO MAYOR DE NUESTRA SENORA DEL
ROSARIO www.urosario.edu.co/

Datos Importantes:

En el Ranking The World University

Se posiciona entre las cuatro mejores universidades del pais en aspectos como: Docencia, investigacion y proyeccion internacional.
Certificacion de Alta Calidad

Expedida por el Ministerio de Educacion Nacional.

Formacion a la Medida
Comparten alianzas empresariales para la preparacion y formacion de colaboradores, como una apuesta por el desarrollo individual y corporativo.

Proceso de Desarrollo de Formacién Empresarial
Cuentan con metodologia para la definicién de programas a la medida identificando necesidades en formacidn, capacitacion y actualizacién empresarial

Compromiso
Es potenciar los escenarios de aprendizaje, bajo un estandar de calidad, con los temas que estan a la vanguardia en los entornos nacionales e internacionales.

La entidad seleccionada para el adelantamiento de esta accién de formacion es el Colegio Mayor de Nuestra Sefiora del Rosario, con domicilio en Bogotd D.C., en
su objeto social es una institucién de educacidn superior, privada, de utilidad comun, sin animo de lucro, con personeria juridica reconocida mediante Resolucion
nimero 58 de 1895 — 09 — 16, expedida por el Ministerio de Gobierno, representada en este contrato por MARIA CLAUDIA ROJAS ALVAREZ, mayor de edad,
identificada con la cédula de ciudadania nimero 39.792.111, quien actua en calidad de apoderada general, todo lo cual consta en la Escritura Publica No. 998 de
la Notaria 18 del circulo de Bogota del 23 de junio de 2020 y en el Certificado de Existencia y Representacion Legal de Instituciones de Educacion Superior.

La universidad del Rosario cumple con los requerimientos normativos y de experiencia establecidos en el pliego de la convocatoria. Tiene mas de 5 afios de
experiencia en la prestacion de servicios de formacién continua en programas con intensidad menor o igual a 160 horas (cursos, talleres, seminarios o
diplomados), a entidades publicas o privadas y Cumple con lo establecido en el Articulo 47 del Decreto Ley 2150 de 1995 y/o las normas que les sean aplicables

para su funcionamiento en el territorio nacional

Material de formacién

Se desarrollara para la accién INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL, con material de
formacidn digital, que retine medios y recursos que orientan, estimulan y facilitan el desarrollo del aprendizaje en la accidn, este material tiene como objetivo
facilitar la transferencia de conocimiento en los beneficiarios de la accion, de tal forma, los beneficiarios tendran acceso a un ebook o publicacion electrénica
donde se resaltan los conceptos, definiciones y recursos desarrollados durante la accién de formacion, ademas de, una guia instructiva del contenido de curso y
como material introductorio para la contextualizacidn en el proceso de aprendizaje. Todo el contenido sera digital, y se garantizara la entrega de este a través de

medios electrénicos como los correos y herramientas de almacenamiento en la nube.

Asi mismo, cada unidad tematica dentro de la accion de informacidn dispondra de una estrategia de aprendizaje estructurada a partir del material de formacion
y basada en las competencias que va a adquirir el beneficiario, el ambiente de aprendizaje y los resultados de aprendizaje esperados.

No obstante, el material de formacidn en cuestion tiene una relacidn légica y coherente con su contenido tematico, estara metodoldgicamente estructurado para
adoptar conocimientos y a partir del autoaprendizaje y el aprendizaje colaborativo; asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacion de la informacion para el
perfil del beneficiario del nivel ocupacional alta gerencia, el cual accedera a este y asi, generar un nivel de compresién 6ptimo de los temas y las competencias
que permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la accién de formacién “Desarrollar capacidades de adopcién de herramientas tecnoldgicas usando la
IA, en las empresas representadas por la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y su cadena de valor, que potencialicen el desarrollo de habilidades
enfocadas en la toma de decisiones de alto impacto para generar nuevas oportunidades en el mercado y proyectos innovadores a partir del uso de las temdticas
emergentes de la industria 4.0.” .

Existe coherencia con los objetivos de la formacion:

El material digital esta disefiado con los contenidos tematicos ( unidades tematicas ) propuestas, permitiendo dar alcance a los objetivos de la Accion de
Formacioén.

Existe coherencia con la metodologia de Formacion

En la modalidad sincronica PAT, el material digital compuesto por todos los materiales a disposicion en la plataforma pueden ser consultados y descargados:
Se mantienen las siguientes ventajas en cuanto a

- Material con acceso permanente

- Consultas por hipertexto

- Autonomia del beneficiario para avanzar a su propio ritmo en las lecturas.

Disefio l6gico y secuencial

Este material se disefia de manera estructurada, secuencial y légica para apoyar los temas expuestos en la accion de formacién y abordan todos los temas por
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UNIDAD TEMATICA. El material es construido por el docente y contribuye a que el participante adquiera las competencias respectivas

El material descrito cumple la normatividad vigente en cuanto a propiedad intelectual y lo establecido en la Resolucion de Tarifas 2023 y corresponde a una

produccién reciente de menos de 2 afios.
CONTENIDO SECUENCIAL (Incluye todo el contenido de las Unidades Temdticas)

UT 1 LA TRANSFORMACION DIGITAL Y LA GERENCIA EN EL COMERCIO ELECTRONICO

UT 2 FUTURISMO E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

UT 3 EL BIG DATA Y ANALITICA ENFOCADA AL COMERCIO ELECTRONICO

UT 4 FINTECH & BLOCKCHAIN COMO AGENTES DE VALOR PARA EL NEGOCIO DIGITAL

UT 5 CCOMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

Los costos de impresion se eliminan dando pleno alcance a la RESOLUCION DE TARIFAS; llevando consigo una contribucion importante sobre el medio ambiente.

Asi mismo, cada unidad temdtica dentro de la accién de informacion dispondrd de una estrategia de aprendizaje estructurada a partir del material de formacion
y basada en las competencias que va a adquirir el beneficiario, el ambiente de aprendizaje y los resultados de aprendizaje esperados.

No obstante, el material de formacidn en cuestion tiene una relacién ldgica y coherente con su contenido tematico, estard metodolégicamente estructurado para
adoptar conocimientos y a partir del autoaprendizaje y el aprendizaje colaborativo; asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacién de la informacién para el
perfil del beneficiario del nivel ocupacional alta gerencia, el cual accedera a este y asi, generar un nivel de compresion 6ptimo de los temas y las competencias
que permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la accién de formacién “Desarrollar capacidades de adopcidn de herramientas tecnoldgicas usando la
IA, en las empresas representadas por la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y su cadena de valor, que potencialicen el desarrollo de habilidades
enfocadas en la toma de decisiones de alto impacto para generar nuevas oportunidades en el mercado y proyectos innovadores a partir del uso de las temdticas
emergentes de la industria 4.0.”

Alineacion de la accion de formacion

Alineacion

Accién de Formacion que dé aplicacion a la cuarta revolucién industrial (Industrias 4.0, Sistemas de integracion, maquinas y sistemas auténomos, internet de las cosas, manufactura aditiva, big data y analisis de

grandes datos, computacidn en la nube, simulacién de entornos virtuales, inteligencia artificial (1A), ciberseguridad, realidad aumentada, robética industrial e ingenieria, economia digital, transformacién digital, uso

de tecnologias digitales y adopcion de TIC)

Accidn de Formacion que dé respuesta a Agendas Departamentales de Competitividad e Innovacién

Justificacion de la Alineacion

La accién de formacion se alinea con la “Cuarta Revolucion industrial” ya que las tematicas han sido seleccionadas para dar respuesta a los impactos generados
por la adopcidn acelerada de nuevas tecnologias a las que se han visto expuestas las organizaciones en el corto plazo. Este avance tecnoldgico ha demandado el
desarrollo de un ecosistema digital que se adapte a la industria 4.0.

En el documento “Aspectos Basicos de la Industria 4.0”, se explica como la cuarta revolucién industrial se basa en el principio de la convergencia de diferentes
tecnologias que, gracias a la internet, la conectividad y los sistemas computacionales, borran los limites entre lo fisico, lo digital y lo biolégico. De esta forma, se
produce un cambio de paradigma que permite una rapida informatizacion y digitalizacion (Basco, Beliz, Coatz & Garnero, 2018; WEF, 2018).

Dicho asi, la accidon de formacidn garantizara que los beneficiarios, adopten conceptos y habilidades generales que le permitan a las empresas desarrollar
procesos competitivos en la toma decisiones claves e integrar tecnologias de la cuarta revolucién industrial para dar solucidn a la problematica en el manejo de
grandes volumenes de informacion y poder llegar a una audiencia global personalizado sus mensajes a través de sus diferentes canales.

Asociado a las apuestas actuales de Colombia Productiva, y guardando coherencia con la identificacion de brechas del sector que sirvié de base para la
construccidn del plan de accién para el comercio electrdnico y digital, se definen una serie de objetivos que buscan cerrar las necesidades y brechas detectadas
en los ejes de capital humano, marco normativo, fortalecimiento de la Industria e infraestructura y sostenibilidad para consolidar el sector.

Por consiguiente, se requiere la adopcién de estandares internacionales y formacién continua en tecnologia y talento de la innovacién, qué, para el caso, se
atienden de manera especifica en las unidades temdticas involucradas en la accion de formacion: INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS
PROCESOS DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL.

Asimismo, la accién de formacién da respuesta a las AGENDAS DEPARTAMENTALES DE COMPETITIVIDAD E INNOVACION, donde se ha venido trabajando con los
lineamientos de las Agendas Integradas Departamentales de Competitividad e Innovacidon, que manejan los proyectos prioritarios de caracter transversal y
apuestas sectoriales identificadas por las regiones para sofisticar el aparato productivo. También, se articula con el DESARROLLO REGIONAL EN CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION y el Pacto por la Transformacion Digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento,
incorporando informacién especializada relacionada con la promocién de comercio electrénico y la masificacion de herramientas avanzadas de gestion de
informacion para la solucién de problemas sectoriales, necesidad actual de los empresarios, la academia, las Cdmaras de Comercio y las Gobernaciones, que son
las que presiden las Comisiones Regionales. Fuente: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/w3-article-151267.html

Asociado a estos focos se definen como lineas programaticas :

UT 1 LA TRANSFORMACION DIGITAL Y LA GERENCIA

UT 2 FUTURISMO E INTELIGENCIA ARTIFICIAL

UT 3 BIG DATA Y ANALITICA

UT 4 FINTECH & BLOCKCHAIN

UT 5 COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES

Por lo anterior, los beneficiarios seran capaces de : Introducir diferentes herramientas de la inteligencia artificial, que le permitira a los beneficiarios descubrir

nuevas oportunidades en la gestion estratégica digital que las tecnologias presentan, para el uso en la organizacidn y sus aplicaciones.

Como resultado de la accion de formacion también se impulsa la innovacién, permitiendo que las organizaciones tengan capacidades de superar los estandares

obsoletos y alcanzar nuevos estandares en términos de servicio y calidad del producto, productividad, eficiencia y rentabilidad.

¢ La AF participara en el Evento presencial de resultados de aplicacion de conocimientos del Programa de Formacion Continua Especializada 2023 ?

No
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Accion de formacion especializada

La oferta académica de Formacion esta cuidadosamente disefiada a la medida de los participantes por expertos que combinan en su construccion competencias
avanzadas, experiencia, técnica empresarial, metodologias innovadoras, y lo mas importante, una respuesta a las exigencias del mercado para el sector, que
hacen posible reforzar su capacidad para estar inmersos en el contexto nacional, regional e internacional, a través de una mezcla estratégica de formacién
aplicada a las realidades y desafios empresariales propios de las empresas que hacen parte del Gremio como asociados y de la cadena productiva, para el caso
como participantes del Programa de Formacién Continua Especializada.

Todas las tematicas responden a una seleccién de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar conocimientos, habilidades
y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que pertenecen.

La formacidn es especializada basado en diferentes factores especificos, entre estos, el perfil profesional y ocupacional de la alta gerencia, las tematicas que
mejor se adecuen a las necesidades del comercio electrénico, la exigencia, la metodologia, y los resultados de aprendizaje.

Es por esto que, la accion de formacion INTELIGENCIA ARTIFICIAL IA - PARA IMPULSAR Y ACELERAR LOS PROCESOS DEL CAMBIO ORGANIZACIONAL enfocada al
modelo de negocios digitales permitira a los participantes identificar oportunidades de comercio electrdnico analizando el mercado y los clientes para crear
estrategias en la gestion integral del negocio, a través del uso de la inteligencia artificial, la innovacién, abriendo oportunidades para atender el mercado y

obtener con los datos, el andlisis de los patrones de consumo de los clientes.
El aprendizaje contempla casos propios del sector, informacion de tendencias y casos vivenciales de procesos productivos.
La formacion especializada permitird aumentar la competitividad y la productividad de las empresas y fortalecer los siguientes aspectos:

* En los procesos de produccion la IA supone un aumento de la productividad al permitir identificar patrones ineficientes y aplicar las soluciones

correspondientes.

Se considera que la accién de formacion es especializada, ya que generara nuevas competencias en los funcionarios de las empresas creando una cultura de
cambio, adaptacidn e inclusion de los retos que llevara al sector comercio electrénico a incrementar sus indicadores de productividad y competitividad, adicional
con la gestion y atencidn al cliente en el contexto del comercio electrénico, la accion de formacidn garantiza que los participantes adquieran competencias para

la generacidn de valor agregado a la empresa y la integracién con tecnologias de la informacion.

Resultados - Impacto de la formacion en el desempeiio del trabajador y aplicacion de conocimientos en el puesto de trabajo

A partir de la ejecucidn de la accion de formacidn propuesto, los participantes de las empresas beneficiarias estaran en capacidad de aplicar los siguientes
resultados de DESEMPERNO en el puesto de trabajo, evidenciando los CONOCIMIENTOS , destrezas, habilidades abordados y que estén relacionados con el

objetivo planteado para la accién
RESULTADOS DE DESEMPENO

- RD 1 Ayudar a transformar el negocio y su cadena de valor, a través de la adopcion, uso y explotacion de las plataformas digitales y la IA .

- RD 2 Comprender los fundamentos de la tecnologia blockchain, la revolucidn tecnolégica que la impulsé y sus potenciales para la economia del comercio
electrénico.

- RD 3 Identificar necesidades y oportunidades de negocio y traducirlas en términos de técnicas y métodos de analitica de datos

- RD 4 Identificar técnicas que le permitan un conocimiento préctico de los conceptos fundamentales de la Inteligencia Artificial

Resultados - Impacto de la formacion en la productividad y competitividad organizacional

RESULTADOS DE IMPACTO
RESULTADOS ASOCIADOS A LA PRODUCTIVIDAD

RP 1. Reconocer oportunidades de mejora en el desarrollo de sus competencias en el uso de la IA.
RP 2. Tomar acciones de cambio que les permita usar la IA en el logro de metas de la organizacion.
RP 3 Reconocer lo que implica la IA en la mejor gestion de su cargo y de su equipo de trabajo.

RESULTADOS ASOCIADOS A LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

RC 1 Implementar automatizacion de procesos core del negocio, mediante la construccién de formas de trabajo mas inteligentes y eficientes, ademas de ser la
brujula para acercarse al futuro con una estrategia de mejora continua y aumentando la competitividad.

RC 2 Desarrollar protocolos de procesamiento de datos a través de la Inteligencia Artificial, para la mejora de los productos y servicio de la organizacion.

RC 3 Reducir los costos de operacion identificando las afectaciones en la productividad del negocio, generados por los reprocesos que se dan en el desarrollo de
actividades repetitivas.

La definicion de los resultados y logros expuestos, se justifican porque estdn directamente relacionados con los objetivos de la accion de formacion y permitiran
a los trabajadores beneficiarios desarrollar sus competencias e implementar las acciones que se espera de ellos para alcanzar la situacién deseada dentro de las

empresas.

Justificacion lugar de ejecucion

Las empresas afiliadas cuentan con sede principal en la ciudad de Bogotd donde disponen todas sus funciones y actividades. La ejecucion de esta accion
formativa, incluye empresas participantes y de su cadena productiva con cubrimiento a nivel nacional incluyendo los municipios con puntajes de medicién entre
(2,05 y 5,00), segtin indice Departamental de Competitividad 2022, donde desarrollan presencialmente sus actividades fuera de Bogota D.C. y tienen un amplio
cubrimiento en el territorio nacional.

En los municipios seleccionados para impartir la accién de formacidn, se encuentran designados grupos de beneficiarios que generan un impacto significativo en
la competitividad y/o productividad de la cadena productiva del sector. Asi mismo, las empresas vinculadas al gremio y su cadena productiva cuentan con
operaciones en cada uno de los municipios definidos para la ejecucion de la accion de formacién propuesta. Dentro de los resultados de las necesidades de
formacidn se obtuvo que empresas con sedes distintas a la de Bogota demostraban unas necesidades de formacién para empleados ubicados en los municipios

en los que se definié la ejecucion de ésta accion de formacion.
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Por lo anterior y en resumen, las entidades asociadas tienen trabajadores que comparten las necesidades de formacidn identificadas y que se encuentran
trabajando en sedes en los municipios que se pretende abarcar con esta accidon de formacidn, por ello se justifica su inclusion.

Lugar de ejecucién

Departamento

BOGOTA D.C

ANTIOQUIA

SUCRE

N° Beneficiarios

60

30

10

Presupuesto de la AF

Rubro Descripcion Cofinanciacion SENA % Contrapartida especie

R01.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con Honorarios Docente Nacional %
) i i $27.812.352 $0
titulo de maestria maestria 76,00

R10.3 Garantias GARANTIAS $0 %0,00 S0

% Contrapartida dinero

%

0,00

%

0,00

$8.782.848 % 24,00

$583.333

% Valor total

$
36.595.200

5
° ¢$583.333
100,00

Cofinanciacion SENA||% Cofinanciacion||Contrapartida en Especie||% Especie||Contrapartida en Dinero|[% Dinero

COSTO TOTAL AF

COSTO TOTAL DE LA AF|| ¢ 57317 352 % 74,81 $0 % 0,00 $9.366.181

%
25,19

$37.178.533

AF N° 2

ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA

FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

@Vo|ver al Listado de AF

Necesidad o problema puntual detectado en la empresa/gremio, a la que se puede dar respuesta total o parcial mediante formacién

GESTION DEL MODELO DE NEGOCIO ECOMMERCE (ECOSISTEMA DIGITAL): Gestionar proyectos de comercio electrénico, entender y controlar el proceso de

venta online desde su principio a su fin.

Analisis causas y efectos de la necesidad de formacion detectada

Las siguientes son las CAUSAS que originan la necesidad de formacion:

1. No es claro para las empresas la implementacién de modelos de negocios basados en eCommerce, como medio de desarrollo y fortalecimiento de sus
capacidades técnicas y operativas.

2. Las empresas desaprovechan el eCommerce para abrir y explotar nuevos mercados, con posibilidades de ampliacién a gran escala.

3. Las empresas de comercio electronico carecen de planes de mejora a largo plazo para sus procesos y procedimientos frente al mercado y los retos que estos
exigen frente a la competitividad.

4. En la estrategia de marketing y comunicaciones no se establecen protocolos para el posicionamiento de las marcas, reduciendo la posibilidad de ganar
visibilidad, aumentar el trafico en la web, conseguir mas ventas y mejorar la fidelizacion del cliente.

5. Los eCommerce con malas practicas de atencién han perdido la oportunidad de brindar a los clientes una mejor experiencia en los procesos de compra, y
establecer mejores relaciones con ellos.

6. Las empresas no comprenden las estadisticas del mercado, porque desconocen las herramientas de monitoreo y andlisis, que ayudan aumentar y diversificar

el flujo de datos en tiempo real.
Los siguientes son los EFECTOS que originan la necesidad de formacion:

1. Las empresas no cuentan con la estructura del plan de negocios para implementar el modelo digital, que les daria una ventaja operativa y diferenciadora ante
sus competidores.

2. No existe una estructura de los planes de mejora continua, basada en resultados operativos y posicionamiento en el mercado.

3. La falta de reconocimiento por parte de las empresas de esta industria ha llevado a una reduccion en su segmentacion de mercado, lo cual es un problema
que afecta sus productos y servicios.

4.Un elemento fundamental en el ecosistema entre la empresa y sus clientes es el plan de comunicacion digital, al no existir, conduce a una mala planificacion en
cuanto a presencia en el mercado y contacto con los clientes.

5.La atencion del cliente es una de las prioridades y al no conocer cémo medir su participacion a través de herramientas unificadas donde se centralice la

atencidn y servicio al cliente, se generan desafios frente a la fidelizacion.

La necesidad de formacidn detectada nace con base en los requerimientos técnicos y operativos, donde la productividad de las empresas del gremio es un factor
fundamental entre sus empleados, ya que, al contar con personal cualificado y competente, les permitira adaptarse a los cambios con mayor eficacia, reconocer
las nuevas tendencias y necesidades para el uso de la informacidn y la creacién de un modelo de digital, donde se muestre la forma en que los clientes se
comunican y consumen, es un ejemplo que permite a las empresas vender de manera diferente, por lo que se plantea esta accion formativa clave para
desarrollar una estrategia de servicio al cliente en la era digital que proporcione herramientas para la medicidn y posterior analisis de las lecciones aprendidas.
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Justificacion de la necesidad detectada segtin resultados cuantitativos y cualitativos del diagnéstico realizado y segun fuentes internas o externas de informacion

Esta accion de formacion da respuesta a la siguiente necesidad de formacion relacionada en el médulo de diagndstico de necesidades: GESTION DEL MODELO DE
NEGOCIO ECOMMERCE (ECOSISTEMA DIGITAL)

Justificacién:

El internet se ha convertido en un mecanismo para que las empresas hagan sus negocios facilitando la llegada del producto al consumidor y de este modo
expandir su actividad y alcance comercial, ya que, el internet brinda la posibilidad a las empresas de lograr aumentos en las ventas. Morera (2009) afirma. “Los
tiempos en que Internet se limitaba a la publicacién de una Web Site estatica con la informacién corporativa de la empresa y un "Contéactenos" ha quedado
atras” (p.5).

En la actualidad el comercio electrénico ha significado una gran ventaja competitiva en la fuerza de ventas de las empresas, ya sean grandes empresas o pymes.
Es un hecho que los consumidores estdn totalmente acostumbrados a realizar sus compras online, en los cuales los procedimientos de pago son cada vez mas
diversos y seguros gracias a los diferentes métodos de pago.

Antes de la pandemia, los canales de atencidn al cliente y el ejercicio del comercio se focalizaron en atender de manera presencial a clientes o usuarios de los
productos o servicios prestados u ofrecidos por las empresas en sus puntos de contacto u oficinas.

Asi las cosas, con el uso de las tecnologias de informacion, se han implementado mejoras estructurales en el proceso de contacto y atencidn al cliente, lo cual
evidencia que el modelo de atencién a migrado de forma gradual hacia el uso de plataformas electrdnicas que facilitan cada vez mas las transacciones e
interacciones entre empresas y consumidores.

WGSN, uno de los lideres mundiales en tendencias de consumidor y disefio, sefiala que “Se ha redefinido qué es lo normal, y aunque la pandemia ha cambiado
tanto nuestro mundo como nuestro pensamiento una mente abierta y un enfoque flexible seran cruciales para la supervivencia futura de todas las marcas y
empresas".

Los expertos en gestion de experiencias, soluciones digitales, analytics y consultoria CX, dan a conocer las tendencias que se estan evidenciando en este
segmento. La pandemia obligd a muchas personas que no eran nativas digitales, y que incluso no estaban muy familiarizadas a interactuar con esta clase de
canales, a migrar a estas plataformas, puesto que se presentaron como la Ultima opcién que tenian para realizarlo. El Centro Nacional de Consultoria (CNC) en el
pais, considera que se ha cerrado la brecha entre el ciudadano que no era alfabeto digital con quienes si lo eran, pasando del 42 % en 2016 al 15 % en noviembre
de 2020, lo que demuestra esa gran evolucidn en las personas que no utilizaban los canales digitales

Con la llegada del covid-19, los medios electrénicos dejaron de ser un canal secundario para la prestacion de servicios a los clientes y atencidn a sus necesidades
especificas, y se posicionaron como el medio de contacto principal entre empresa- usuario. Lo anterior, contribuyé a evitar mayores estragos econdémicos
ocasionados por el desplome del comercio y el aumento de las tasas de contagio. Adicionalmente, de manera contraintuitiva surgieron en la pandemia nuevos
emprendimientos que dependian directamente de medios electrénicos como redes sociales y paginas web para llevar a cabo sus transacciones, dar a conocer
sus productos y establecer comunicacién con sus clientes. Con ello, se elevd la transformacion hacia lo digital, donde las empresas se vieron forzadas a innovar
en sus modelos de negocio. Cepal. (2020) https://repositorio.cepal.org/bitstream/handle/11362/45360/4/OportDigitalizaCovid-19_es.pdf

De acuerdo con la OCDE (2020), en el mundo ha ocurrido un desplazamiento importante del consumo hacia los canales digitales, que no ha sido uniforme en
todos los sectores econémicos. En consecuencia, se presenta aparentemente un cambio estructural en el patrén de consumo hacia bienes de primera necesidad
y productos de menor valor, que afectan y benefician a algunos sectores mas que otros (Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico, 2020)
(Camara Colombiana de Comercio Electrénico, 2020)

Desde lo CUANTITATIVO, el andlisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyé informacion de contexto actual, como se detalla a continuacion:
Comercio electrdnico cerraria el 2022 con un crecimiento del 34% segun la presidente de la CCCE en una entrevista a Forbes Colombia el pasado 3 de noviembre.

Para el 2023, sin embargo, las expectativas son mas moderadas, consecuencia de un escenario de desaceleracién econémica y un efecto inflacionario a nivel
mundial que afectaria el consumo, producto de la reduccién del ingreso disponible y del alto costo del crédito de consumo. Sin embargo, la industria seguird
creciendo porque el desplazamiento hacia las compras digitales es imparable.

Latinoamérica fue la region con un mayor crecimiento durante el 2020 y también la regidn con una mayor proyeccién de crecimiento para el periodo 2020 —
2025.

Por su parte, Colombia es un pais que esta en pleno proceso de digitalizacion y donde, si bien existen muchos desafios, el auge del comercio electrénico es cada
vez mas significativo y el reto para el sector se encuentra en convertir este GAP en oportunidades de negocio. Durante el afio 2021, Colombia fue el 3er pais de la
region en términos de crecimiento luego de Brasil y México, con un 6,93% de crecimiento. El comportamiento de los usuarios en linea esta claramente orientado
al comercio electrénico, con una penetracion del internet que alcanza un 68% y con un 50% de los colombianos que ya compra online. Asi, el afio pasado cerrd
con excelentes resultados en Colombia, el eCommerce crecié un 40%, con ventas cercanas a los 40 billones de pesos mientras que en nimero de transacciones,
creci6 un 49% generando alrededor de 272 millones de transacciones. Fuente CCCE, EL FUTURO DEL ECOMMERCE EN COLOMBIA: OMNICANALIDAD Y NUEVOS
PROYECTOS, (2022, diciembre 22) https://www.ccce.org.co/noticias/el-futuro-del-ecommerce-en-colombia-omnicanalidad-y-nuevos-proyectos/

Dicho asi, la transformacion del sector y su impacto en los indicadores del pais internamente y con respecto a la region, son revitalizadores para la economia del
pais, donde ya el eCommerce represent6 un 3,6% del PIB y en razon de ello, las perspectivas de crecimiento son muy prometedoras. De acuerdo a Euromonitor,

se espera que en los proximos afios hasta el 2025, exista un crecimiento del 74% en el sector y que este represente el 18% del crecimiento total de las ventas en

retail del pais. En esta misma linea, se espera que igualmente para 2025, el 7% del total de ventas de retail en términos de facturacion, se realicen a través de los
canales online.

Algunos expertos afirman que | el reto del 2023 no esta tan puesto en seguir creciendo al ritmo que se hizo en el 2022, el foco més bien estard mds en consolidar
el crecimiento y preparar las estructuras para cuando el escenario mundial cambie.

Desde lo CUALITATIVO, el analisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyé informacidn de contexto actual, como se detalla a continuacion
Dentro del ecosistema en Colombia también cuentan con partners estratégicos en diferentes areas (operadores logisticos, desarrolladores de integraciones,
agencias especializadas, socios de la industria) para potenciar la presencia online de clientes y ofrecerles soluciones end-to-end en su operacidn accediendo a la

mejor tecnologia, a los principales canales de venta y tener a su disposicidn las herramientas mds innovadoras y utiles del mercado para crecer y desarrollarse de
la mejor forma en el comercio online.
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El 2023 plantea una serie de nuevos retos, oportunidades en el sector, que también se ha vuelto mucho mas competitivo. Nicolas Justiniano, Co-founder de
Enviame, empresa multicourier afiliada a la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE), comparte siete (7) tendencias eCommerce en Colombia que
cobraran relevancia : Metaverso, Logistica Verde, Live Shopping ( compras en vivo) Multicourier ( multiples Courier de manera integrada) Cross-border ( e
commerce transfronterizo) Fullcommerce ( estrategia onmicanal integrada) Ecommerce conversacional (uso integrado de plataformas de comunicacion: IA,
chatbots) . Fuente: CCCE, (2022, 19 diciembre ) Ecommerce en Colombia: ¢ Qué tendencias primaran en el 2023? https://www.ccce.org.co/noticias/ecommerce-
en-colombia-que-tendencias-primaran-en-el-2023/

Para Daniel Enriquez Delgado, fundador y director de Estrategias Impacta, estas proyecciones se acomodan a la nueva realidad que trajo el covid-19.

“Antes de la pandemia no eran muchas las empresas que estaban dedicadas a esta actividad y ven ahora en el comercio electrénico una oportunidad; se vieron
obligadas a mirar nuevas formas de distribucién y entendieron que no es costoso acceder a plataformas electrénicas. La diversificacion de plataformas ha llevado
a que se aventuren mas empresas a participar del e-commerce”, La Republica, (2021, 18 septiembre) El comercio electrénico en Colombia crecera 74% en los
proximos cinco afios.

Teniendo en cuenta que el comercio electrénico ha sido una herramienta clave para las pequefias y medianas empresas, quienes a través de él han logrado
acceder a nuevos mercados, clientes y proveedores de diversos paises, lo que les ha permitido ampliar su oferta de bienes y servicios, se identifica LA
NECESIDAD de contar con personas capacitadas que generen valor a las organizaciones a través de herramientas para el montaje de negocios digitales, una de las
innovaciones que ha traido consigo la era digital y la 4ta revolucion industrial.

Objetivo de la accién de formacion

Al superar la situacion (necesidad/problemdtica/oportunidad) expresada se alcanzara un escenario pertinente con base en la aplicacion de la formacion
especializada asi:

Proporcionar herramientas, tendencias y mejores practicas para el disefio y la gestién de un modelo de negocio electrénico, teniendo en cuenta la logistica, el
servicio al cliente, la generacion de demanda y ventas, y el disefio de la tienda y su finanzas.

De esta forma la accidn de formacion serd necesaria PARA:

* Reconocer las tendencias actuales en comercio electrénico.

* Conocer y liderar procesos de negocios digitales con herramientas, objetivos precisos y KPI's medibles.

* Modelar un plan de negocios digital con comprensién del ecosistema digital y el entendimiento de sus implicaciones en la estrategia y en las acciones
comerciales.

El alcanzar el objetivo permitird dar respuesta al problema identificado y explicado anteriormente.

Evento de formacion

Tipo de evento de formacion Diplomado Modelo de aprendizaje No Aplica
Presencial asistida por Aula Convencional - Plataforma o

Modalidad de formacion tecnologias-PAT Tipo de ambiente de aprendizaje Herramienta Tecnoldgica

. 2 . 80
Numero de grupos Numero de horas por grupo

. T 23 . . 40
Numero de beneficiarios por grupo! Numero de dias por grupo de la AF

. T 46 . 160
Numero de beneficiarios de la AF Numero total de horas por AF

Beneficiarios
Area(s) funcional(es)

Area Funcional

Innovacién

Marketing

Produccién

Servicio al cliente

Tecnologia

Otra

Nivel(es) ocupacional(es)

Nivel Ocupacional

MEDIO

otros datos

Numero de trabajadores en condicion de discapacidad 0 Numero de trabajadores mujeres

. . . 6 . . .
Numero de empresas a beneficiar Numero de empresas BIC a beneficiar
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Numero de empresas mipymes 4 Numero de trabajadores de empresas mipymes

Numero de empresas de su cadena productiva 2 Numero de trabajadores de empresas de su cadena productiva

Justificacion empresas mipymes

La participacion en el segmento del comercio al que pertenece la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE) esta representadas por un 37% de
empresas en la categoria de MIPYMES (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas) vinculadas a la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico que

fomentan el crecimiento en competitividad y/o productividad del sector, a partir de apuestas innovadoras y metodologias en desarrollo implementada por estas.

Por lo tanto, garantizamos que al menos 3 empresas se vinculan en esta accion formativa con porcentaje de participacién minima del 30% de beneficiarios,
trabajadores que hacen parte de Mipymes (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas)

Justificacion Mipymes en la accion de formacion :

Esta participacion estd dada como parte de las recomendaciones del informe nacional "Pymes y desarrollo productivo ante COVID-19" BID, 2020., donde se
apoya de forma agil y rdpida establecer estrategias para la Innovacion en tiempos de crisis: Estrategias de alivio y oportunidades de transformacién como
determinantes para cualquier escenario de salida de la crisis y reactivacion econdmica de promover a las MIPYMES en la adquisicion de nuevas estrategias de

digitalizacién en la industrializacion y el uso de la nuevas tecnologias disruptivas , con el fin de ser utilizados en sus puestos de trabajo.

Justificacion empresas de la cadena productiva

Teniendo en cuentas las cifras de ventas online del afio anterior y el crecimiento prolongado debido al nuevo estilo de interaccion de los consumidores, el
crecimiento de los modelos de ecommerce en el pais posterior a la pandemia del Covid -19, han alcanzado un aumento vertiginoso de mas del 50% en los dos
ultimos afios, durante el primer trimestre de 2022 se alcanzé un total de ventas en linea en Colombia equivalente a 12,2 billones de pesos (SUS3,12 mil
millones). Asi mismo expertos de Americas Market Intelligence indican que el mercado de comercio electrénico de Colombia, tendra un crecimiento anual
compuesto (TCAC) del 26 % entre 2021 y 2025, fuente : https://americasmi.com/insights/lo-que-mas-compran-los-colombianos-en-internet/ por lo que a finales
de 2025 tendrd un volumen de US$56.8 mil millones.

En la participacién o cuota del mercado total digital de diferentes categorias en productos, los que obtuvieron mayor participacion fueron: Tecnologia, Otros

productos retail , Moda y belleza, Entretenimiento, Turismo, Hogar, Deporte.

Es asi, como numerosas empresas influyen en el proceso logistico dentro de la CADENA PRODUCTIVA del comercio electrénico que ha dificultado el proceso de
integracion: el almacenamiento de los productos a falta de tiendas fisicas, la preparacién de pedidos en lo referido al picking y packing, los tiempos de entrega
afectados por el servicio de transporte, movilidad urbana, la ausencia de tecnologia en todos los procesos. Todas éstas actividades que desarrollan estan
relacionadas con un nivel tecnoldgico, el cual dependera de la visién empresarial y los recursos con que cuente cada compaiiia, sin embargo, cuando se habla de
e-commerce la tecnologia juega un papel fundamental ya que a diferencia de los negocios tradicionales donde esta puede ser un soporte a las actividades
empresariales, para el comercio electrénico es un area clave dentro de la dindmica competitiva.

Por ende la formacidn especializada les permitira alcanzar las diferentes innovaciones digitales y tecnoldgicas permitiéndoles eliminar o reestructurar las

diferentes actividades tanto de apoyo como primarias con la finalidad de crear y entregar valor.
Todo este esfuerzo apoya las directrices del documento: Plan Nacional de Desarrollo 22-26 (pag. 123) donde el gobierno resalta el apoyo del uso de tecnologias
emergentes en comercializacion y cadenas logisticas. El pais implementara un plan de adopcidn de tecnologias digitales emergentes, que impulsen el comercio

electrénico y permitan generar eficiencias y seguridad en las cadenas de suministro.

La CCCE considera fundamental que los participantes puedan tomar de decisiones a partir de la implementacion de modelos digitales abordados en este

diplomado para la optimizacidn de los procesos empresariales en las diferentes areas.

Enfoque de la Accion de formacion

Formacion en el trabajo

Sectores y sub-sectores del beneficiario

Sector

Comercio

Subsector

Transversal

Justificacion Sector - Subsector

La accién de formacidn esta dirigida al sector comercio y aplica a los subsectores transversalmente, ya que las tecnologias avanzadas pertenecientes a la cuarta
revolucion pueden ser implementadas en los subsectores definidos por la convocatoria. No obstante, cabe resaltar que teniendo en cuenta la razon social del
proponente la Cdmara Colombiana de Comercio Electrdnico y las empresas a las que representa, tienen una inclinacidn por el sector comercio electrénico.

UNIDADES TEMATICAS

AF N° 2
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ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICA N° 1
UNIDAD TEMATICA  GESTION DEL MODELO DE NEGOCIO DEL ECOMMERCE.

0 0

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

¢ Entorno del E-Commerce: conceptos y tendencias claves
del comercio electrénico.

* Andlisis de Modelos de negocios digitales.

* Construccion del Modelo de negocio digital.

* Mentoria grupal: Construccién del Modelo de negocio
digital.

Competencias a adquirir

-Comprender el término eCommerce y su evolucién, y reconocer los factores que impulsan su desarrollo.
-ldentificar los aspectos clave de un eCommerce relacionados con las tecnologias de almacenamiento, el
analisis, la visualizacion y su configuracion.

-ldentificar los elementos fundamentales para la construccién de un modelo de negocio digital.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion
RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 8
AF N° 2
ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICA N° 2
UNIDAD TEMATICA  GESTION DE LA PROMESA Y LA OFERTA DE VALOR PARA ECOMMERCE

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas teéricas virtuales 0
N° total de horas practicas PAT 7 N° total de horas teéricas PAT 9
0 0

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica 16

Contenidos de la UT
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- Promesa Unica de venta (PUV) para E-Commerce: definicién del mercado y la promesa tnica de venta PUV.

» Oferta productos y servicios para E-Commerce: definicion de niveles y mezcla de productos y servicios para E-Commerce.

* Catergory Management para E-Commerce: definicion de las categorias y sus roles, posicionamiento, objetivos comerciales, estrategias
de exhibicidn, surtido y promocion.

* Logistica para E-Commerce: Proceso de las operaciones: Aprovisionamiento, almacenaje, logistica de envio y logistica inversa. Eleccion
del operador logistico, herramientas de gestion.

« Servicio al cliente para E-Commerce: tendencias y herramientas de atencion al cliente para E-Commerce.

. Politicas de proteccion de datos personales

. Derechos del consumidor.

Competencias a adquirir

-ldentificar las variables necesarias para definir la promesa Unica de venta PUV.
-Establecer los niveles y mezcla de productos y servicios en un eCommerce.
-Establecer objetivos comerciales y estrategias en funcion de las categorias de
productos en un eCommerce.

-Controlar los procesos de aprovisionamiento, almacenaje, logistica de envio y
logistica inversa de un eCommerce.

-Definir las condiciones y politicas para la atencion al cliente en un eCommerce

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion
R01.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 16
AF N° 2
ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICAN° 3
UNIDAD TEMATICA  GESTION DEL MARKETING DIGITAL Y LAS VENTAS PARA LA TIENDA ONLINE.

N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales 0

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales 0

2

N° total de horas practicas PAT 4 ||N° total de horas tedricas PAT 2

N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas tedricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 36

Contenidos de la UT

Estrategia de posicionamiento organico en Google (SEO)
para al E-=Commerce

 Estrategia de publicidad en Google para al E-Commerce.
 Estrategia de contenido para E-Commerce.

o Estrategia de publicidad en Facebook e Instagram para E-
Commerce.

* Estrategia de automatizacion, Email y SMS Marketing para
E-Commerce.

 Estrategia de clientes y fidelizacion para E-Commerce.
 Estrategia de gestion y optimizacién del funnel de ventas y
tipologia de los leads.

 Estrategia de venta en WhatsApp (WAB) Business y
gestion de funcionalidades.

* Herramientas de analitica para E-Commerce.

Competencias a adquirir
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-Definir una estrategia publicitaria para el posicionamiento y generacién de
leads de un eCommerce.

-Construir un proceso automatizados que articule email y sms para la
atencidén y venta en un eCommerce.

-Realizar andlisis de métricas relacionadas con el proceso de venta a través de

eCommerce
Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 36

AF N°
ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL
UNIDAD TEMATICA N°
UNIDAD TEMATICA GESTION DEL DISENO Y DESARROLLO DE LA TIENDA ONLINE.
N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales
N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales 0
N° total de horas practicas PAT 3 N° total de horas tedricas PAT 5
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas tedricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 8
Contenidos de la UT
-Disefio de la tienda electrdnica: optimizacién de la conversién CRO y centrada
la experiencia de usuario UX
- Introduccién a plataforma para la creacidn de la tienda online.
Competencias a adquirir
Disefiar una tienda electrdnica con base en los principios de optimizacion de la conversion CRO
y de la experiencia de usuario UX
Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 8
AF N°
ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL
UNIDAD TEMATICA N°
UNIDAD TEMATICA GESTION DE LAS FINANZAS PARA ECOMMERCE.

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales
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N° total de horas practicas PAT 3 N° total de horas tedricas PAT 5
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas teéricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 8
Contenidos de la UT
Modelo financiero del E-Commerce y
ROI del marketing.
Ejercicio Practico
Competencias a adquirir
Elaborar un modelo financiero de un negocio digital que propenda por generar
impactos rentables a la empresa
Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
R01.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 8
{ 3\
AF N° 2
ACCION DE GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL
UNIDAD TEMATICA
N° 6
UNIDAD TEMATICA COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS
HABILIDADES TRANSVERSALES (5
- J
N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales 0
N° total de horas practicas virtuales 0 N° total de horas tedricas virtuales 0
N° total de horas practicas PAT 2 N° total de horas tedricas PAT 2
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas tedricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 4
Contenidos de la UT
Comunicacién a través de entornos digitales
Estrategias de comunicacion digital
Roles y perfiles del comunicador digital
Plataformas de colaboracién para gestionar la comunicacion y
facilitar entornos cambiantes
Competencias a adquirir
Establecer la relacién entre la comunicacion y la colaboracion digital, vinculando los roles y factores que se deben
tener en cuenta para maximizar su potencial.
Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional con titulo de maestria 4
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Proveedor de la formacién - persona juridica

La entidad de formacidn seleccionada para el adelantamiento de esta accidn de formacién es el Colegio de Estudios Superiores de Administracién CESA. Con
domicilio en Bogota D.C., en su objeto social es una institucién de educacion superior PRIVADA, de utilidad comun, sin dnimo de lucro y su caracter académico es
el de Institucidn Universitaria, con personeria juridica reconocida mediante resolucién nimero 5157 de 1975-08-29, expedida por el Ministerio de Educacion
Nacional en el afio de 1975 y cumple con lo establecido en el Articulo 47 del Decreto Ley 2150 de 1995.

Ofrece a nivel de pregrado el Programa de Administracion de Empresas, registrado en el Sistema Nacional de Informacién de la Educacién Superior con el cédigo
1770y acreditado por el Ministerio de Educacion Nacional como de alta calidad, mediante la Resolucién 569 del 1. ° de marzo de 2004, reafirmada mediante la
Resolucion 5320 10 de septiembre de 2007 y la Resolucidn 12455 del 29 de diciembre de 2011, esta Ultima otorgada por seis afios. A nivel de Posgrado, ofrece la
Especializacion en Finanzas Corporativas y la Especializacion en Mercadeo Estratégico. También cuenta con la Maestria en Finanzas Corporativas, y ofrece la
Maestria en Administracion (MBA) Internacional en convenio de doble titulacién internacional con Sprott School of Business, de Carleton University, Canada.
También cuenta con un drea de formacion ejecutiva con programas de formacién continua cuidadosamente disefiados por expertos, combinan en su
construccién competencias avanzadas, experiencia, técnica empresarial y metodologias innovadoras. CESA tiene mas de 10 afios de experiencia adelantando
formacion presencial y mas de 5 afios adelantando formacidn virtual y cuenta con las licencias y permisos de funcionamiento exigidos por ley para la realizacion
de la accién de formacién aqui presentada. Esta experiencia incluye la prestacidn de servicios de formacién continua en programas con intensidad menor o igual
a 160 horas (cursos o talleres o seminarios o diplomados), a entidades publicas o privadas. Esta experiencia se acredita en el periodo comprendido entre los afios
2010 a 2021.

CESA ha adelantado durante muchos afios acciones de formacion en el programa de formacion continua especializada del SENA con excelentes resultados por lo
que es una entidad idonea para adelantar la accidén de formacion propuesta, cuyos temas se alinean con las lineas de formacion de esta Universidad.

Material de formacion

Se desarrollara para la accién de GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA 4 RI, con material de formacién digital, que
reune medios y recursos que orientan, estimulan y facilitan el desarrollo del aprendizaje en la accidn, este material tiene como objetivo facilitar la transferencia
de conocimiento en los beneficiarios de la accidn, de tal forma, los beneficiarios tendran acceso a un ebook o publicacién electrénica donde se resaltan los
conceptos, definiciones y recursos desarrollados durante la accion de formacion, ademas de, una guia instructiva del contenido de curso y como material
introductorio para la contextualizacidn en el proceso de aprendizaje. Todo el contenido sera digital, y se garantizara la entrega de este a través de medios

electrénicos como los correos y herramientas de almacenamiento en la nube.

Asi mismo, cada unidad tematica dentro de la accién de informacién dispondra de una estrategia de aprendizaje estructurada a partir del material de formacién
y basada en las competencias que va a adquirir el beneficiario, el ambiente de aprendizaje y los resultados de aprendizaje esperados.

No obstante, el material de formacién en cuestion tiene una relacidn légica y coherente con su contenido tematico, estara metodolégicamente estructurado para
adoptar conocimientos y a partir del autoaprendizaje y el aprendizaje colaborativo; asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacién de la informacion para el
perfil del beneficiario del nivel ocupacional medio Gerencial , el cual accederd a este y asi, generar un nivel de compresién 6ptimo de los temas y las
competencias que permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la accién de formacién “Desarrollar capacidades para la gestion integral del e
commerce : entendiendo los procesos con inteligencia, aplicando los recursos para obtener resultados eficientes , aprovechando todo el potencial operativo de
la empresa sin dejar pasar ninglin exceso o desperdicio, para generar nuevas oportunidades en el mercado y proyectos innovadores a partir del uso de las
temdticas emergentes de la industria 4.0.” e “Identificar oportunidades de crecimiento empresarial y generacién de nuevos modelos de negocio en los
funcionarios de nivel ocupacional medio.

Existe coherencia con los objetivos de la formacion:

El material digital esta disefiado con los contenidos tematicos ( unidades tematicas ) propuestas, permitiendo dar alcance a los objetivos de la Accion de
Formacioén.

Existe coherencia con la metodologia de Formacion
En la modalidad sincronica PAT, el material digital compuesto por todos los materiales a disposicion en la plataforma pueden ser consultados y descargados:

Se mantienen las siguientes ventajas en cuanto a

- Material con acceso permanente

- Consultas por hipertexto

- Autonomia del beneficiario para avanzar a su propio ritmo en las lecturas.

Disefio l6gico y secuencial

Este material se disefia de manera estructurada, secuencial y légica para apoyar los temas expuestos en la accion de formacién y abordan todos los temas por

UNIDAD TEMATICA. El material es construido por el docente y contribuye a que el participante adquiera las competencias respectivas

El material descrito cumple la normatividad vigente en cuanto a propiedad intelectual y lo establecido en la Resolucién de Tarifas 2023 y corresponde a una
produccion reciente de menos de 2 afios.

CONTENIDO SECUENCIAL (Incluye todo el contenido de las Unidades Tematicas)

- UT 1 GESTION DEL MODELO DE NEGOCIO DEL ECOMMERCE.

- UT 2 GESTION DE LA PROMESA Y LA OFERTA DE VALOR PARA ECOMMERCE.

- UT 3 GESTION DEL MARKETING DIGITAL Y LAS VENTAS PARA LA TIENDA ONLINE.

- UT 4 GESTION DEL DISENO Y DESARROLLO DE LA TIENDA ONLINE.

- UT 5 GESTION DE LAS FINANZAS PARA ECOMMERCE.

- UT 6 COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

Los costos de impresion se eliminan dando pleno alcance a la RESOLUCION DE TARIFAS; llevando consigo una contribuciéon importante sobre el medio ambiente.
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Alineacion de la accion de formacion

Alineacién
Accidn de Formacién que dé respuesta a Agendas Departamentales de Competitividad e Innovacién
Accidn de Formacion que dé aplicacion a la cuarta revolucidn industrial (Industrias 4.0, Sistemas de integracién, maquinas y sistemas auténomos, internet de las cosas, manufactura aditiva, big data y analisis de

grandes datos, computacion en la nube, simulacion de entornos virtuales, inteligencia artificial (1A), ciberseguridad, realidad aumentada, robética industrial e ingenieria, economia digital, transformacion digital, uso
de tecnologias digitales y adopcion de TIC)

Justificacion de la Alineacion

La accién de formacidn se alinea con la “Cuarta Revolucion industrial” ya que las temdticas han sido seleccionadas para dar respuesta a los impactos generados
por la adopcidn acelerada de nuevas tecnologias a las que se han visto expuestas las organizaciones en el corto plazo. Este avance tecnolégico ha demandado el
desarrollo de un ecosistema digital que se adapte a la industria 4.0.

En el documento “Aspectos Basicos de la Industria 4.0”, se explica como la cuarta revolucidn industrial se basa en el principio de la convergencia de diferentes
tecnologias que, gracias a la internet, la conectividad y los sistemas computacionales, borran los limites entre lo fisico, lo digital y lo biolégico. De esta forma, se
produce un cambio de paradigma que permite una rapida informatizacién y digitalizacién (Basco, Beliz, Coatz & Garnero, 2018; WEF, 2018).

Dicho asi, la accién de formacidn garantizara que los beneficiarios, adopten conceptos y habilidades generales que le permitan a las empresas desarrollar
procesos competitivos en la toma decisiones claves e integrar tecnologias de la cuarta revolucién industrial para dar solucidn a la problematica en el manejo de
grandes volumenes de informacion y poder llegar a una audiencia global personalizado sus mensajes a través de sus diferentes canales.

Asociado a las apuestas actuales de Colombia Productiva, y guardando coherencia con la identificacion de brechas del sector que sirvié de base para la
construccién del plan de accion para el comercio electrdnico y digital, se definen una serie de objetivos que buscan cerrar las necesidades y brechas detectadas
en los ejes de capital humano, marco normativo, fortalecimiento de la Industria e infraestructura y sostenibilidad para consolidar el sector.

Por consiguiente, se requiere la adopcidon de estandares internacionales y formacion continua en tecnologia y talento de la innovacion, qué, para el caso, se
atienden de manera especifica en las unidades tematicas involucradas en la accidn de formacion: GESTION INTEGRAL DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA
COMPETITIVA EN LA CUARTA REVOLUCION INDUSTRIAL .

Asimismo, la accién de formacién da respuesta a las AGENDAS DEPARTAMENTALES DE COMPETITIVIDAD E INNOVACION, donde se ha venido trabajando con los
lineamientos de las Agendas Integradas Departamentales de Competitividad e Innovacién, que manejan los proyectos prioritarios de caracter transversal y
apuestas sectoriales identificadas por las regiones para sofisticar el aparato productivo. También, se articula con el DESARROLLO REGIONAL EN CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION y el Pacto por la Transformacién Digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento,
incorporando informacion especializada relacionada con la promocién de comercio electrénico y la masificacion de herramientas avanzadas de gestion de
informacidn para la solucion de problemas sectoriales, necesidad actual de los empresarios, la academia, las Cdmaras de Comercio y las Gobernaciones, que son
las que presiden las Comisiones Regionales. Fuente: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/w3-article-151267.html

Asociado a estos focos se definen como lineas programéticas

- UT 1 GESTION DEL MODELO DE NEGOCIO DEL ECOMMERCE.

-UT 2 GESTION DE LA PROMESA Y LA OFERTA DE VALOR PARA ECOMMERCE.

-UT 3 GESTION DEL MARKETING DIGITAL Y LAS VENTAS PARA LA TIENDA ONLINE.

-UT 4 GESTION DEL DISENO Y DESARROLLO DE LA TIENDA ONLINE.

-UT 5 GESTION DE LAS FINANZAS PARA ECOMMERCE.

-UT 6 COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES

Por lo anterior, los beneficiarios seran capaces de : Disefiar y gestionar un negocio electronico, desde el modelo de negocio, la logistica, el servicio al cliente, la
generacion de demanda y ventas, el disefio de la tienda electrénica y las finanzas del negocio.

Como resultado de la accién de formacién también se impulsa la innovacion, permitiendo que las organizaciones tengan capacidades de superar los estandares

obsoletos y alcanzar nuevos estandares en términos de servicio y calidad del producto, productividad, eficiencia y rentabilidad.

¢ La AF participara en el Evento presencial de resultados de aplicaciéon de conocimientos del Programa de Formacion Continua Especializada 2023 ?

No

Accion de formacion especializada

La oferta académica de Formacion esta cuidadosamente disefiada a la medida de los participantes por expertos que combinan en su construccion competencias
avanzadas, experiencia, técnica empresarial, metodologias innovadoras, y lo mas importante, una respuesta a las exigencias del mercado para el sector, que
hacen posible reforzar su capacidad para estar inmersos en el contexto nacional, regional e internacional, a través de una mezcla estratégica de formacion
aplicada a las realidades y desafios empresariales propios de las empresas que hacen parte del Gremio como asociados y de la cadena productiva, para el caso
como participantes del Programa de Formacién Continua Especializada.

Todas las tematicas responden a una seleccidon de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar conocimientos, habilidades

y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que pertenecen.

La formacidn es especializada basado en diferentes factores especificos, entre estos, el perfil profesional y ocupacional, las tematicas que mejor se adecuen a las
necesidades del comercio electrénico, la exigencia, la metodologia, y los resultados de aprendizaje. Es por esto que, la accién de formacion GESTION INTEGRAL
DE E-COMMERCE COMO ESTRATEGIA COMPETITIVA EN LA 4 RI enfocada al modelo de negocios digitales permitira a los participantes identificar oportunidades
de comercio electrénico analizando el mercado vy los clientes para crear estrategias para la gestion integral del negocio de comercio electrdnico, a través de la
innovacion de productos, administracion de categorias, logistica, operacidn, tecnologia, generacion de demanda y del disefio de la tienda online en coherencia
con la estrategia general.

El aprendizaje contempla casos propios del sector, informacion de tendencias y casos vivenciales de procesos productivos.
La formacion especializada permitird aumentar la competitividad y la productividad de las empresas y fortalecer los siguientes aspectos:
* Desarrollar la capacidad de definicién y toma de decisiones estratégicas sobre cémo estructurar el modelo de negocio de los eCommerce, con énfasis en

entender los puntos de la cadena de valor como impulsores del mismo.
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Se considera que la accién de formacion es especializada, ya que generara nuevas competencias en los funcionarios de las empresas creando una cultura de
cambio, adaptacidn e inclusion de los retos que llevara al sector comercio electrénico a incrementar sus indicadores de productividad y competitividad, adicional
con la gestion y atencidn al cliente en el contexto del comercio electrénico, la accion de formacidn garantiza que los participantes adquieran competencias para

la generacidn de valor agregado a la empresa y el la integracién con tecnologias de la informacion.

Resultados - Impacto de la formacion en el desempeiio del trabajador y aplicacion de conocimientos en el puesto de trabajo

A partir de la ejecucion de la accion de formacion propuesto, los participantes de las empresas beneficiarias estardn en capacidad de aplicar los siguientes
resultados de DESEMPERNO en el puesto de trabajo, evidenciando los CONOCIMIENTOS , destrezas, habilidades abordados y que estén relacionados con el
objetivo planteado para la accion

RESULTADOS DE DESEMPERNO

- RD 1. Identificar oportunidades de comercio electrénico analizando el mercado y los clientes.

- RD 2. Crear una estrategia para la gestion integral del negocio de comercio electrénico, a través de la innovacién de productos, administracion de categorias,
logistica, operacion, tecnologia, generacion de demanda y del disefio de la tienda online en coherencia con la estrategia general.

- RD 3. Identificar los procesos y procedimientos para la correcta operacién del negocio a partir de la estrategia de comercio electrénico.

- RD 4. Elaborar propuestas para alianzas estratégicas que apunten al aumento de las ventas y posicionamiento de marca.

- RD5 . Capacidad de resolver situaciones que afecten la rentabilidad de un canal digital

Resultados - Impacto de la formacion en la productividad y competitividad organizacional

RESULTADOS ASOCIADOS A LA PRODUCTIVIDAD

RP 1. Evaluar el impacto de las nuevas tecnologias y plataformas digitales aplicados al modelo de negocio y en los procesos de la organizacion.

RP 2. Aprovechar las oportunidades y las principales herramientas del ecosistema digital actual (contenidos, embudos de venta, y automatizacién de campafias
de e-mail marketing), para crear relaciones que en definitiva se conviertan en ventas.

RP 3. Generar innovaciones en un proceso digital favoreciendo la reinvencidn de la organizacién como estrategia de sustentabilidad y desarrollo dentro del

comercio electrénico.
RESULTADOS ASOCIADOS A LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

RC 1. Fortalecer los equipos de trabajo a través de la incorporacion de conocimientos y los elementos esenciales de desarrollo de los negocios electrénicos y el
marketing digital.

RC 2. Obtener soluciones que ayuden a construir el eCommerce, integrando los elementos claves de la estructura del comercio electrénico.

RC 3. Mantener la competitividad empresarial y apalancar la consecucién de los objetivos que se propongan, con la puesta en marcha de los conceptos y

tendencias claves del comercio electrénico.

El proceso de evaluacion que se implementard buscara verificar el cumplimiento de estos resultados y logros, para garantizar la aprehensién y desarrollo de

capacidades con relacion al objetivo planteado en esta accion de formacion.

La definicidn de los resultados y logros expuestos, se justifican porque estan directamente relacionados con los objetivos de la accién de formacién y permitirdn
a los trabajadores beneficiarios desarrollar sus competencias e implementar las acciones que se espera de ellos para alcanzar la situacion deseada dentro de las
empresas.

Justificacion lugar de ejecucién

Las empresas afiliadas cuentan con sede principal en la ciudad de Bogotd donde disponen todas sus funciones y actividades. La ejecucion de esta accion
formativa, incluye empresas participantes y de su cadena productiva con cubrimiento a nivel nacional incluyendo los municipios con puntajes de medicion entre
(2,05 y 5,00), segtin indice Departamental de Competitividad 2022, donde desarrollan presencialmente sus actividades fuera de Bogota D.C. y tienen un amplio
cubrimiento en el territorio nacional.

En los municipios seleccionados para impartir la accién de formacidn, se encuentran designados grupos de beneficiarios que generan un impacto significativo en
la competitividad y/o productividad de la cadena productiva del sector. Asi mismo, las empresas vinculadas al gremio y su cadena productiva cuentan con
operaciones en cada uno de los municipios definidos para la ejecucion de la accién de formacién propuesta. Dentro de los resultados de las necesidades de
formacidn se obtuvo que empresas con sedes distintas a la de Bogotd demostraban unas necesidades de formacion para empleados ubicados en los municipios
en los que se definid la ejecucion de ésta accion de formacion.

Por lo anterior y en resumen, las entidades asociadas tienen trabajadores que comparten las necesidades de formacidn identificadas y que se encuentran
trabajando en sedes en los municipios que se pretende abarcar con esta accién de formacién, por ello se justifica su inclusién.

Lugar de ejecucion

Departamento

BOGOTA D.C
ANTIOQUIA

NORTE DE SANTANDER

N° Beneficiarios

35

Presupuesto de la AF

https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042

% Valor total

Rubro Descripcion Cofinanciacion SENA % Contrapartida especie % Contrapartida dinero
RO1.1.4 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional HONORARIOS CAPACITADOR NACIONAL % %
) B $ 45.744.000 $0 $15.248.000 % 25,00
con titulo de maestria TITULO MAESTRIA 75,00 0,00
} %
R10.3 Garantias GARANTIAS $0 % 0,00 S0 $583.333
0,00 100,00

$
60.992.000

$583.333
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lRubro Descripcion Cofinanciacion SENA % Contrapartida especie % Contrapartida dinero % Valor total J
Cofinanciacién SENA||% Cofinanciacién||Contrapartida en Especie||% Especie||Contrapartida en Dinero||% Dinero||COSTO TOTAL AF
COSTO TOTAL DE LA AF| ¢ 45 744.000 % 74,29 $0 % 0,00 $15.831.333 Z’s .|| $61575.333
AF N°1
ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

@ Volver al Listado de AF

Necesidad o problema puntual detectado en la empresal/gremio, a la que se puede dar respuesta total o parcial mediante formacion

ANALITICA DE DATOS Y BIG DATA PARA LA TOMA DE DECISIONES: Conocer las mejores practicas para el manejo de altos volimenes de la informacién y tomar
decisiones con base en los resultados estructurados.

Analisis causas y efectos de la necesidad de formacion detectada

Las siguientes son las CAUSAS que originan la necesidad de formacién:

* A nivel empresarial, los miembros de la organizacion, especialmente los encargados de administrar los recursos del sistema de informacidn, no cuentan con
herramientas suficientes para elaborar estrategias de analisis y aprovechamiento de datos para implementarlo a nivel practico

* Necesidad de requerimientos tecnoldgicos que permitan soportar el manejo de los datos.

* La informacion no se encuentra actualizada a tiempo real, lo que dificulta que la empresa evalué posibles necesidades y detecte fallos, problemas y eventuales
soluciones

* Las empresas no tienen claro el marco de gobierno de datos y sus objetivos y modelo de negocio.

* Falta de proceso para generar informacién sobre flujos de datos exponenciales y no lineales, aleatorios o picos, falta de control en la toma de decisiones.

Los siguientes son los EFECTOS que originan la necesidad de formacion:

* Sin el uso de big data como un proceso horizontal en el modelo de negocio, las empresas no pueden identificar los problemas de una manera mas
comprensible y utilizar los datos para crear nuevas oportunidades de negocio.

 Falla en el uso de la informacion de manera eficiente y efectiva para ayudar a lograr los objetivos planeados por la compaiiia.

* La informacion al no tenerse actualizada en tiempo real no tiene valor ni en el presente ni en el futuro pues con la variabilidad y velocidad del crecimiento su
gestion resulta inutil.

* No se definen los estandares de datos requeridos para la transferencia y atribucion de funciones y responsabilidades de las empresas y sus ecosistemas.

* Planes de accidn, con informacidn sesgada que dificulta tener altos niveles de productividad en el interior de la empresa.

La necesidad de formacion detectada, se basa en los requerimientos de las empresas afiliadas, de contar con personal que atiendan a los conocimientos,
habilidades y capacidades paran adaptarse de forma mas eficaz a los cambios de su entorno, ser capaces de identificar nuevas tendencias, utilizar la informacion
y la ANALITICA DE DATOS en funcién de garantizar beneficios reales.

Justificacion de la necesidad detectada segtin resultados cuantitativos y cualitativos del diagnéstico realizado y segun fuentes internas o externas de informacion

Esta accidn de formacidn da respuesta a la siguiente necesidad de formacién relacionada en el médulo de diagndstico de necesidades: ANALITICA DE DATOS Y
BIG DATA PARA LA TOMA DE DECISIONES.
Justificacion:

La gestion y analisis de grandes voliumenes de datos estructurados, semiestructurados o sin estructurar que provenientes de diferentes fuentes, son procesos
recurrentes en las empresas y toman relevancia a la hora de tomar de decisiones y construir diferentes estrategias, permitiendo el mejoramiento de la
interaccion con clientes y/o usuarios. Motivo por el cual convertir estos datos en informacion Util facilita que las empresas del sector obtengan ventajas

competitivas frente al mercado tanto local como regional y mundial.

El Big Data hace referencia al aumento en la cantidad de datos, la velocidad con que se crean y la disponibilidad y la variedad de los mismos. Ofreciendo a las
empresas el mejor insumo de informacién para potenciar sus estudios de mercados. Para el sector del Comercio Electrénico el uso de los datos ofrece una
ventana directa a los clientes en la medida en que al observar de forma silenciosa sus habitos de consumo, las empresas pueden conocer no solo el
comportamiento actual que se estd llevando a cabo en su interior, sino que les es posible pronosticar diversas etapas y tendencias entre sus demograficos, ya

sean de baja o alta facturacion.

Desde lo CUANTITATIVO, el andlisis que se hizo frente a la necesidad identificada contiene informacién actualizada, como se detalla a continuacién:

El uso inteligente de los datos se ha convertido en uno de los motores de empoderamiento de las industrias, tanto asi que les ha permitido conocer mejor a sus
clientes, mejorar su productividad, generar innovacion y alcanzar nuevos niveles de competitividad, con informacion que ellas mismas poseen pero que,
paraddjicamente, desconocen o cuya existencia les resulta insospechada.

El crecimiento acelerado que ha experimentado el sector TIC en los tltimos afios ha propiciado un incremento sustancial en la demanda de profesionales
altamente calificados en dreas relacionadas con las nuevas tecnologias. En Colombia, la ciberseguridad, el BIG DATA y la computacion en la nube, encabezan la
lista de cargos emergentes con mayor perspectiva de crecimiento. Fuente Revista SEMANA; Ciberseguridad, computacion y big data, las areas con mayor
crecimiento del talento humano en Colombia; 3/8/2022

Segun un estudio realizado por el grupo Manpower Group, aproximadamente un 38% de las compafiias han implementado medidas y estrategias para acelerar
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su proceso de digitalizaciéon como respuesta a la pandemia, dentro de las cuales un 86% ha conseguido generar nuevas oportunidades de empleo. Fuente:
https://www.manpowergroup.es/ultimo-estudio-de-manpowergroup-tras-la-pandemia-la-digitalizacion-es-sinonimo-de-generacion-de-empleo

Segun el estudio de Identificacion y Medicién de Brechas de Capital Humano en el sector TIC 2021, realizado por MinTIC, en alianza con el Ministerio del Trabajo,
el Ministerio de Educacién Nacional y el Servicio Nacional de Aprendizaje - SENA, los 5 cargos de tecnologia mas demandados enfocados en la operatividad de las
areas de TIC actualmente en el pais son: desarrolladores, ingenieros de desarrollo, directores de tecnologia, arquitectos de software y jefes de sistemas. Fuente:

https://www.mintic.gov.co/portal/inicio/Sala-de-prensa/Noticias/196877:El-ranking-de-los-perfiles-laborales-mas-solicitados-en-el-sector-TIC-colombiano.

Asi mismo todos los cargos que tengan relaciéon con ciberseguridad, Big data y computacién en la nube serian parte de los cargos con mayor crecimiento en
Colombia y que se posicionaran dentro del mercado empresarial cobrando fuerza exponencialmente. Los cargos relacionados con ventas y marketing digital
también han tenido un auge importante, al igual que los de dreas de soporte técnico, debido al impulso que experimentaron con el comercio electrénico y las
ventas a través de canales digitales durante la pandemia. Fuente: https://www.semana.com/economia/empresas/articulo/ciberseguridad-computacion-y-big-
data-las-areas-con-mayor-crecimiento-del-talento-humano-en-colombia/202254/

Ahora bien, frente al comercio electrénico hay que tener en cuenta que el servicio al cliente desarrolla un papel muy importante dentro del sector. En este
sentido, el 71% de los clientes en linea esperan acceder al servicio de la ayuda en linea en cinco minutos. Ademas, hay que tener en cuenta que el 13% de los
clientes que no estan satisfechos transmitiran sus opiniones y/o sensaciones a un minimo de 15 personas; mientras que, si su experiencia es positiva, el 72% la
compartira con, minimo, seis personas. Por lo que bajo esta perspectiva la importancia del buen uso y conocimiento del BigData permitird conocer y evaluar la
experiencia que han tenido los usuarios del servicio que se les brindo, detectar posibles problemas que se hayan presentado y resolverlos antes de que el cliente

se vea involucrado en dicha situacion. Fuente: https://directivosygerentes.es/ecommerce/noticias-ecommerce/big-data-impulsa-ecommerce

Un estudio de la BARC sefiala algunos de los beneficios que se pueden obtener del uso de grandes datos como lo son la mejor toma de decisiones estratégicas
(69%), un mejor control de los procesos operativos (54%), una mejor comprension de los clientes (52%) y la reduccién de costos (47%). Fuente

https://directivosygerentes.es/ecommerce/noticias-ecommerce/big-data-impulsa-ecommerce

Por ultimo aquellos eCommerce que estan impulsados por el analisis de datos, miden y mejoran el andlisis de los compradores, el servicio al cliente, la
personalizacion de la experiencia del cliente, proporcionar un proceso de pagos online mas seguro y mejoran la publicidad dirigida.

Desde lo CUALITATIVO, el analisis que se hizo frente a la necesidad identificada incluyd informacion de contexto actual, como se detalla a continuacion

El uso del BIG DATA permitird al eCommerce mejorar la toma de decisiones para el control de los procesos operativos, asi como una reduccion en los costos,
ayudando a comprender el comportamiento de los consumidores. La analitica de dichos datos permitira percibir las preferencias y gustos de grupos de personas
y definir segmentos mas concretos de perfiles de usuarios para enfocar estrategia de marketing digital.

Teniendo en cuenta que el capital humano hace posible la oferta de los bienes y servicios requeridos como elemento transversal para habilitar la explotacion de
datos, se identifica LA NECESIDAD de contar con personas suficientemente formadas para el aprovechamiento de los datos, motivo por el cual esta accién de
formacion a través de una metodologia préctica, proporciona a los participantes herramientas que pueden aplicar en este proceso global de monetizacion de la
data; una de las innovaciones que ha traido consigo la era digital y la 4ta revolucidn industrial. En consecuencia, la construccién y estandarizacién de procesos de
recoleccidn, almacenamiento, transformacion y analisis de datos resulta una ventaja competitiva duradera.

Objetivo de la accién de formacion

Al superar la situacion (necesidad/problemdtica/oportunidad) expresada se alcanzara un escenario pertinente con base en la aplicacion de la formacion
especializada asi:

Desarrollar en los participantes, los conocimientos y habilidades para que puedan disefiar, adoptar, interpretar y conducir estudios de analisis de datos en el
ambito del comercio electrénico promoviendo el uso del Big Data para potencializar el desarrollo de habilidades enfocadas en la toma de decisiones para
generar nuevas oportunidades en el mercado.

De esta forma la accion de formacion serd necesaria PARA:

-Analizar y predecir cambios que se estan generando en los procesos o en las motivaciones y expectativas de los clientes.

-Mejorar los procesos de innovacion orientados a la generacion de nuevos productos y servicios con base en datos operacionales y transaccionales.
-Optimizar el proceso asociado a la toma de decisiones que favorecen el modelo de negocio.

-Ofrecer servicios de marketing de forma sencilla y escalable segun la necesidad del mercado (llegar a las personas apropiadas)

Evento de formacion

Curs No
Tipo de evento de formacion o Modelo de aprendizaje Aplica
Virt Aula
Modalidad de formacion ual Tipo de ambiente de aprendizaje virtual
7 40

Numero de grupos Numero de horas por grupo

60 20

Numero de beneficiarios por grupo Numero de dias por grupo de la AF

280

Numero de beneficiarios de la AF Numero total de horas por AF

Beneficiarios

Area(s) funcional(es)

https://sep.sena.edu.co/proyectosreportedetalle.aspx?1042
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Area Funcional

Innovacién

Marketing

Produccion

Servicio al cliente

Tecnologia

Otra

Nivel(es) ocupacional(es)

Nivel Ocupacional

MEDIO

otros datos

Numero de trabajadores en condicion de discapacidad 0 Numero de trabajadores mujeres 59
Numero de empresas a beneficiar o0 |[Numero de empresas BIC a beneficiar 0
12
Numero de empresas mipymes 5 Numero de trabajadores de empresas mipymes 6
Numero de empresas de su cadena productiva 3 Numero de trabajadores de empresas de su cadena productiva 50

Justificacion empresas mipymes

La participacién en el segmento del comercio al que pertenece la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico (CCCE) estd representadas por un 37% de

empresas en la categoria de MIPYMES (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas) vinculadas a la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico que

fomentan el crecimiento en competitividad y/o productividad del sector, a partir de apuestas innovadoras y metodologias en desarrollo implementada por estas.

Por lo tanto, garantizamos que al menos 5 empresa se vincula en esta accién formativa con porcentaje de participaciéon minima del 30% de beneficiarios,
trabajadores que hacen parte de Mipymes (Microempresas, pequefias y/o medianas empresas)

Justificacion Mipymes en la accién de formacién :

Esta participacidn estd dada como parte de las recomendaciones del informe nacional "Pymes y desarrollo productivo ante COVID-19" BID, 2020., donde se
apoya de forma &gil y rapida establecer estrategias para la Innovacién en tiempos de crisis: Estrategias de alivio y oportunidades de transformacién como
determinantes para cualquier escenario de salida de la crisis y reactivacién econdmica de promover a las MIPYMES en la adquisicion de nuevas estrategias de
digitalizacién en la industrializacion y el uso de la nuevas tecnologias disruptivas , con el fin de ser utilizados en sus puestos de trabajo.

Justificaciéon empresas de la cadena productiva

Teniendo en cuentas las cifras de ventas online del afio anterior y el crecimiento prolongado debido al nuevo estilo de interaccion de los consumidores, el
crecimiento de los modelos de ecommerce en el pais posterior a la pandemia del Covid -19, han alcanzado un aumento vertiginoso de mas del 50% en los dos
ltimos afios, durante el primer trimestre de 2022 se alcanzé un total de ventas en linea en Colombia equivalente a 12,2 billones de pesos ($US3,12 mil
millones). Asi mismo expertos de Americas Market Intelligence indican que el mercado de comercio electrénico de Colombia, tendra un crecimiento anual
compuesto (TCAC) del 26 % entre 2021 y 2025, fuente : https://americasmi.com/insights/lo-que-mas-compran-los-colombianos-en-internet/ por lo que a finales
de 2025 tendrd un volumen de US$56.8 mil millones.

En la participacion o cuota del mercado total digital de diferentes categorias en productos, los que obtuvieron mayor participacién fueron: Tecnologia, Otros
productos retail , Moda y belleza, Entretenimiento, Turismo, Hogar, Deporte.

Es asi, como numerosas empresas influyen en el proceso logistico dentro de la CADENA PRODUCTIVA del comercio electrénico que ha dificultado el proceso de
integracion: el almacenamiento de los productos a falta de tiendas fisicas, la preparacion de pedidos en lo referido al picking y packing, los tiempos de entrega
afectados por el servicio de transporte, movilidad urbana, la ausencia de tecnologia en todos los procesos. Todas éstas actividades que desarrollan estan
relacionadas con un nivel tecnoldgico, el cual dependera de la vision empresarial y los recursos con que cuente cada compaiiia, sin embargo, cuando se habla de
e-commerce la tecnologia juega un papel fundamental ya que a diferencia de los negocios tradicionales donde esta puede ser un soporte a las actividades
empresariales, para el comercio electrénico es un area clave dentro de la dindmica competitiva.

Por ende la formacidn especializada les permitira alcanzar las diferentes innovaciones digitales y tecnoldgicas permitiéndoles eliminar o reestructurar las

diferentes actividades tanto de apoyo como primarias con la finalidad de crear y entregar valor.
Todo este esfuerzo apoya las directrices del documento: Plan Nacional de Desarrollo 22-26 (pag. 123) donde el gobierno resalta el apoyo del uso de tecnologias
emergentes en comercializacion y cadenas logisticas. El pais implementara un plan de adopcion de tecnologias digitales emergentes, que impulsen el comercio

electrénico y permitan generar eficiencias y seguridad en las cadenas de suministro.

La CCCE considera fundamental que los participantes puedan tomar de decisiones a partir de la implementacién de modelos digitales abordados en este curso
para la optimizacion de los procesos empresariales en las diferentes éreas.

Enfoque de la Accion de formacion

Formacién en el trabajo
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Sectores y sub-sectores del beneficiario

Proyectos Reporte Detalle

Sector

Comercio

Subsector

Transversal

Justificacion Sector - Subsector

La accién de formacidn estd dirigida al sector comercio y aplica a los subsectores transversalmente, ya que las tecnologias avanzadas pertenecientes a la cuarta
revolucidn pueden ser implementadas en los subsectores definidos por la convocatoria. No obstante, cabe resaltar que teniendo en cuenta la razén social del

proponente la Camara Colombiana de Comercio Electrdnico y las empresas a las que representa, tienen una inclinacién por el sector comercio electrénico.

UNIDADES TEMATICAS
4 )
AF N° 1
ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATAY ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL
UNIDAD TEMATICA N° 1
UNIDAD TEMATICA CONCEPTOS Y ENFOQUE DEL BIG DATA PARA EL COMERCIO ELECTRONICO
\ . 7
N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales 0
N° total de horas practicas virtuales 2 N° total de horas teéricas virtuales 3
N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0
N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas teéricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 5
Contenidos de la UT
-Conceptos fundamentales de Big Data (Macrodatos): ¢éQué es?, etapas clave de la evolucion del Big Data, caracteristicas clave del Big Data:
volumen, velocidad, variedad, variabilidad, veracidad y valor.
-Tendencias que impulsan la expansion de los datos, como la actividad de los consumidores y las organizaciones en linea y el Internet de las Cosas
(loT).
-Cambios tecnoldgicos y la innovacion: potencial del Big Data para las organizaciones aplicadas al sector.
-Big Data en las organizaciones: Tecnologias de almacenamiento, enfoques comunes del andlisis y visualizacién del Big Data.
Competencias a adquirir
-Comprender el término Big Data y su evolucidn, y reconocer los factores que impulsan su
expansion.
-Reconocer los aspectos clave del Big Data relacionados con las tecnologias de
almacenamiento, el andlisis y la visualizacion
-Reconocer los aspectos generales y mas comunes en las organizaciones en cuanto a
almacenamiento, analisis y visualizacion.
Perfil capacitador
Tipo de capacitador Horas de capacitacion
R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 5
AF N° 1
ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATAY ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL
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UNIDAD TEMATICA N° 2
UNIDAD TEMATICA BIG DATA EN LA PRACTICA Y ADOPCION EN LAS EMPRESAS

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas teéricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas teéricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica 10

Contenidos de la UT

- Enfoque de implementacion del Big Data en los sectores de salud y seguros, fabricacion, logistica, comercio
electrénico, sector publico, entre otros.

- Retos del analisis del Big Data: recursos, competencias + calidad y la coherencia de los datos o la
compatibilidad de los sistemas.

- Potencial de brindar Big Data como servicio y andlisis de venta.

- Pasos para aprovechar el Big Data en un escenario determinado.

Competencias a adquirir

- Conocer casos de implementacion del Big Data en diversos sectores, e identificar factores de éxito aplicables al
desarrollo de estos en la organizacion.

-Identificar las implicaciones que intervienen en la adopcién de Big Data, incluida la inversion, los desafios practicos, el
potencial empresarial y las cuestiones éticas.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 10

AF N° 1

ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICA N° 3
UNIDAD TEMATICA  ANALISIS DE DATOS PARA LA TOMA DE DECISIONES Y EL EXITO EN LOS NEGOCIOS

N° total de horas practicas presenciales: 0 N° total de horas tedricas presenciales 0

1

N° total de horas practicas virtuales S N° total de horas tedricas virtuales 0

N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas teéricas PAT 0

N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas teéricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 1

Contenidos de la UT

- Fundamentos y herramientas de la analitica de datos: Analisis de Datos, Andlisis estadistico,
Herramientas de visualizacion de datos
- Analitica descriptiva, predictiva y prescriptiva: ¢ Qué son los datos?, Andlisis de datos, Machine

learning
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- Analitica y métricas en marketing digital
- Analitica y métricas en recursos humanos
- Analitica y métricas en ventas

- Analitica y métricas en experiencia y servicio al cliente

Competencias a adquirir

-Comprender los conceptos y técnicas de procesamiento de datos para asegurar la generacion de valor para las empresas.
-Comprender diferentes técnicas de andlisis estadistico y herramientas de visualizacion de datos.
-ldentificar las diferencias, oportunidades y ventajas de los tipos de andlisis por medio de su aplicacion en ejemplos practicos en las

dreas de RH, Marketing, Ventas y Servicio al Cliente

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion
R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 19
AF N° 1
ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATAY ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICA N° 4
UNIDAD TEMATICA  DESAFIOS ETICOS DE PRIVACIDAD Y MANEJO DE DATOS

N° total de horas practicas presenciales N° total de horas tedricas presenciales

N° total de horas practicas virtuales N° total de horas tedricas virtuales

N° total de horas practicas PAT N° total de horas tedricas PAT

N° total de horas practicas hibridas N° total de horas teéricas hibridas

N° total de horas de la Unidad Tematica

Contenidos de la UT

- Consideraciones éticas relativas al andlisis del Big Data, como la gobernanza
y la proteccion de los datos.

- La privacidad de los datos.

Competencias a adquirir

-Desarrollar la capacidad de andlisis y la aplicacién de principios éticos
para la toma de decisiones.
- Conocer las condicionantes de la privacidad de los datos.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

RO1.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 4

AF N° 1

ACCION DE APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA'Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA CUARTA
FORMACION REVOLUCION INDUSTRIAL

UNIDAD TEMATICA
NO
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COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS

UNIDAD TEMATICA
HABILIDADES TRANSVERSALES

N° total de horas practicas presenciales 0 N° total de horas tedricas presenciales 0

N° total de horas practicas virtuales ! N° total de horas tedricas virtuales !

N° total de horas practicas PAT 0 N° total de horas tedricas PAT 0

N° total de horas practicas hibridas 0 N° total de horas tedricas hibridas 0
N° total de horas de la Unidad Tematica 2

Contenidos de la UT

* Comunicacion a través de entornos digitales

 Estrategias de comunicacidn digital

* Roles y perfiles del comunicador digital

* Plataformas de colaboracion para gestionar la comunicacién y

facilitar entornos cambiantes

Competencias a adquirir

Establecer la relacion entre la comunicacion y la colaboracion digital, vinculando los roles y factores que se deben
tener en cuenta para maximizar su potencial.

Perfil capacitador

Tipo de capacitador Horas de capacitacion

R01.1.2 Honorarios Capacitador Nacional - Profesional titulado 2

Proveedor de la formacion - persona juridica

La Fundacion FacelT,organizacion sin dnimo de lucro de caracter privado, representa en Colombia a la ICDL Foundation ( https://icdl.org/) , organismo mundial a
cargo de promover el concepto de estandares mundiales de certificacidn de competencias digitales ICDL, con sede en Irlanda y con presencia en 103 paises. Los
estandares de certificacion ICDL estén incluidos en el plan de estudios de informatica de la UNESCO / IFIP y cuentan con apoyo global de las Comisiones Europeas
de Educacién y Tecnologia y el respaldo de organizaciones como la UNESCO, el Banco Mundial, American Council on Education (ACE), entre otros.

Su propdsito es promover la cultura informdtica, particularmente masificando el acceso y uso de tecnologias de informacion. Su misién, superar las barreras
digitales ofreciendo acceso a todos los colombianos a la Sociedad de la Informacidn. Ayudando a las personas, organizaciones y sociedad en general a desarrollar
las competencias necesarias para el uso productivo de las TIC, a través del desarrollo, promocién e implementacién de programas de certificacion.

Identifican las necesidades de “competencias digitales” del sector gobierno, productivo y social y educativo y cubren dichas necesidades con programas de
calidad. Su objetivo es mantener el liderazgo mundial en programas de certificacion de conocimientos informéaticos como usuario.

A continuacion, se especifican la experiencia a través de contratos y resultados:

Contrato 1. SENA. 14/8/15 - El objeto del convenio tendra el siguiente alcance: 1)Desarrollar en 1.000 instructores del SENA competencias pedagdgicas y
digitales para el uso productivo de las TIC en sus procesos de formacidn. 2) Dar acceso a 1,000 pruebas de certificacion internacional bajo el estandar ICDL a
instructores SENA. 3) Desarrollar en 20 instructores lideres del SENA las competencias como formador de formadores en competencias TIC. 4) Realizar la revision
y disefio curricular del programa de fortalecimiento de competencias TIC para los instructores del SENA en la Escuela Nacional de Instructores Rodolfo Martinez
Toro. 5) Generar capacidad instalada en cuanto a instructores competentes y a la acreditacién de cinco (5) centros de formacién como Centros de certificacion
ICDL.

Contrato 2. Mintrabajo 27/7/16 - Realizar un proceso de formacion para el desarrollo de competencias para el teletrabajo y la expedicion de la Certificacion

Internacional en competencias, dirigido a los teletrabajadores del Ministerio del Trabajo.

Contrato 3. MINTIC - 28/7/17 - Ejecutar la iniciativa "Ciudadania Digital" que consiste en la formacion y certificacion de habilidades y competencias en el uso de
TIC en modalidades presencial y virtual, priorizando a grupos estratégicos de la poblacién en razén a sus condiciones de vida y vulnerabilidad econémica y social.
Contrato 4. Alcaldia de Santiago de Cali. 30/5/18 - Contratar los servicios de capacitacién presencial y virtual para preparar a los servidores publicos del
Municipio de Santiago de Cali en la presentacion de pruebas para concursos de méritos y en materia de negociacion colectiva para el sector publico, segun ficha
EBI:CP-22047901, de acuerdo a las especificaciones técnicas consagradas en los Estudios Previos y en el Pliego de Condiciones.

Contrato 4. CCCE 2021 Programa de Formacién Continua Especializada. Trabajo en plataforma Moodle, formacidn Virtual, clases asincrénicas y herramientas de

transmision Zoom y Google Meet.

ICDL Foundation cuenta con mas de 7 afios de experiencia adelantando formacion virtual y cuenta con las licencias y permisos exigidos por ley para la realizacién
de la accién de formacién aqui presentada. Esta experiencia incluye la prestacion de servicios de formacion continua en programas con intensidad menor o igual
a 160 horas (cursos o talleres o seminarios o diplomados), a entidades publicas y privadas.
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Cumple con lo establecido en el Articulo 47 del Decreto Ley 2150 de 1995 y/o las normas que les sean aplicables para su funcionamiento en el territorio

nacional.

Material de formacion

Se desarrollara para la accion de formacién APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA 4RI, con material de formacion
digital, que reine medios y recursos que orientan, estimulan y facilitan el desarrollo del aprendizaje en la accidn, este material tiene como objetivo facilitar la
transferencia de conocimiento en los beneficiarios de la accién, de tal forma, los beneficiarios tendran acceso a un ebook o publicacién electrdnica donde se
resaltan los conceptos, definiciones y recursos desarrollados durante la accidn de formacién, ademads de, una guia instructiva del contenido de curso y como
material introductorio para la contextualizacion en el proceso de aprendizaje. Todo el contenido sera digital, y se garantizara la entrega de este a través de

medios electrénicos como los correos y herramientas de almacenamiento en la nube.

Asi mismo, cada unidad temdtica dentro de la accién de informacidn dispondra de una estrategia de aprendizaje estructurada a partir del material de formacion

y basada en las competencias que va a adquirir el beneficiario, el ambiente de aprendizaje y los resultados de aprendizaje esperados.

No obstante, el material de formacién en cuestion tiene una relacién légica y coherente con su contenido tematico, estara metodolégicamente estructurado para
adoptar conocimientos y a partir del autoaprendizaje y el aprendizaje colaborativo; asi mismo, se garantiza la facilidad de interpretacién de la informacién para el
perfil del beneficiario del nivel ocupacional Nivel Medio (gerencia media), el cual accedera a este y asi, generar un nivel de compresién 6ptimo de los temas y las
competencias que permitan a los beneficiarios cumplir con el objetivo de la accién de formacion “Desarrollar capacidades para el uso de la metodologia analisis
de datos en el personal de nivel ocupacional de alta gerencia, en las empresas representadas por la Cdmara Colombiana de Comercio Electrénico y su cadena de
valor, que potencialicen el desarrollo de habilidades enfocadas en la toma de decisiones de alto impacto para generar nuevas oportunidades en el mercado y
proyectos innovadores a partir del uso de las tematicas emergentes de la industria 4.0.” e “Identificar oportunidades de crecimiento empresarial y generacion de

nuevos modelos de negocio en los funcionarios de nivel ocupacional de alta gerencia, basados en la analitica de datos para la toma de decisiones”.

Existe coherencia con los objetivos de la formacion:

El material digital esta disefiado con los contenidos tematicos ( unidades tematicas ) propuestas, permitiendo dar alcance a los objetivos de la Accion de
Formacion.

Existe coherencia con la metodologia de Formacion
En la modalidad asincrdnica el material digital compuesto por todos los materiales a disposicion en la plataforma pueden ser consultados y descargados:

Se mantienen las siguientes ventajas en cuanto a
- Material con acceso permanente
- Consultas por hipertexto

- Autonomia del beneficiario para avanzar a su propio ritmo en las lecturas.

Disefio l6gico y secuencial

El material muestra una estructura secuencial de contenidos temdticos disefiados a la medida de las necesidades de los usuarios, que permitiran apoyar el
aprendizaje de los participantes de la accion de formacidn, asi mismo, para fortalecer la propuesta metodoldgica frente a los contenidos planeados, el docente
que apoya el aprendizaje es quien crea los contendidos a la medida de las necesidades, permitiendo asi que el participante adquiera las competencias

respectivas.

El material a implementar, cumple la normatividad vigente en cuanto a propiedad intelectual y lo establecido en la Resolucién de Tarifas 2023 y corresponde a

una produccion reciente de menos de 2 afios.

CONTENIDO SECUENCIAL (Incluye todo el contenido de las Unidades Tematicas)

UT | : CONCEPTOS Y ENFOQUE DEL BIG DATA PARA EL COMERCIO ELECTRONICO

UT II: BIG DATA EN LA PRACTICA Y ADOPCION EN LAS EMPRESAS

UT Ill: ANALISIS DE DATOS PARA LA TOMA DE DECISIONES Y EL EXITO EN LOS NEGOCIOS

UT IV: DESAFIOS ETICOS DE PRIVACIDAD Y MANEJO DE DATOS

UT V: COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

Los costos de impresién se eliminan dando pleno alcance a la RESOLUCION DE TARIFAS; llevando consigo una contribucién importante sobre el medio ambiente.

Alineacion de la accion de formacion

Alineacién
Accidén de Formacion que dé respuesta a Agendas Departamentales de Competitividad e Innovacion
Accidn de Formacién que dé aplicacion a la cuarta revolucidn industrial (Industrias 4.0, Sistemas de integracién, maquinas y sistemas auténomos, internet de las cosas, manufactura aditiva, big data y analisis de

grandes datos, computacion en la nube, simulacién de entornos virtuales, inteligencia artificial (1A), ciberseguridad, realidad aumentada, robética industrial e ingenieria, economia digital, transformacidn digital, uso
de tecnologias digitales y adopcién de TIC)

Justificacion de la Alineacion

La accién de formacidn se alinea con la “Cuarta Revolucion industrial” ya que las temdticas han sido seleccionadas para dar respuesta a los impactos generados
por la adopcidn acelerada de nuevas tecnologias a las que se han visto expuestas las organizaciones en el corto plazo. Este avance tecnolégico ha demandado el

desarrollo de un ecosistema digital que se adapte a la industria 4.0.
En el documento “Aspectos Basicos de la Industria 4.0”, se explica como la cuarta revolucidn industrial se basa en el principio de la convergencia de diferentes

tecnologias que, gracias a la internet, la conectividad y los sistemas computacionales, borran los limites entre lo fisico, lo digital y lo bioldgico. De esta forma, se
produce un cambio de paradigma que permite una rapida informatizacién y digitalizacién (Basco, Beliz, Coatz & Garnero, 2018; WEF, 2018).
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Dicho asi, la accién de formacidn garantizara que los beneficiarios, adopten conceptos y habilidades generales que le permitan a las empresas desarrollar
procesos competitivos en la toma decisiones claves e integrar tecnologias de la cuarta revolucién industrial para dar solucidn a la problematica en el manejo de
grandes volumenes de informacion y poder llegar a una audiencia global personalizado sus mensajes a través de sus diferentes canales.

Asociado a las apuestas actuales de Colombia Productiva, y guardando coherencia con la identificacion de brechas del sector que sirvié de base para la
construccion del plan de accién para el comercio electrdnico y digital, se definen una serie de objetivos que buscan cerrar las necesidades y brechas detectadas

en los ejes de capital humano, marco normativo, fortalecimiento de la Industria e infraestructura y sostenibilidad para consolidar el sector

Por consiguiente, se requiere la adopcién de estandares internacionales y formacion continua en tecnologia y talento de la innovacién, qué, para el caso, se
atienden de manera especifica en las unidades temdticas involucradas en la accién de formacién: APLICACION DE SOLUCIONES DE BIG DATA Y ANALISIS DE
DATOS APLICADOS A LA CUARTA REVOLUCION INDUSTRIAL

Asimismo, la accién de formacidn da respuesta a las AGENDAS DEPARTAMENTALES DE COMPETITIVIDAD E INNOVACION, donde se ha venido trabajando con los
lineamientos de las Agendas Integradas Departamentales de Competitividad e Innovacidén, que manejan los proyectos prioritarios de caracter transversal y
apuestas sectoriales identificadas por las regiones para sofisticar el aparato productivo. También, se articula con el DESARROLLO REGIONAL EN CIENCIA,
TECNOLOGIA E INNOVACION y el Pacto por la Transformacion Digital de Colombia: Gobierno, empresas y hogares conectados con la era del conocimiento,
incorporando informacién especializada relacionada con la promocién de comercio electrénico y la masificacion de herramientas avanzadas de gestion de
informacion para la solucién de problemas sectoriales, necesidad actual de los empresarios, la academia, las Cdmaras de Comercio y las Gobernaciones, que son
las que presiden las Comisiones Regionales. Fuente: https://colombiatic.mintic.gov.co/679/w3-article-151267.html

Asociado a estos focos se definen como lineas programdticas:

UT | : CONCEPTOS Y ENFOQUE DEL BIG DATA EN LAS EMPRESAS DE COMERCIO ELECTRONICO

UT II: BIG DATA EN LA PRACTICA Y ADOPCION EN LAS EMPRESAS

UT Ill: ANALISIS DE DATOS PARA LA TOMA DE DECISIONES Y EL EXITO EN LOS NEGOCIOS

UT IV: DESAFIOS ETICOS DE PRIVACIDAD Y MANEJO DE DATOS

UT V: COMUNICACION Y COLABORACION EN ENTORNOS DIGITALES CORRESPONDIENTE A LAS HABILIDADES TRANSVERSALES

Por lo anterior, los beneficiarios seran capaces de: Desarrollar los conocimientos y habilidades para que puedan disefiar, adoptar, interpretar y conducir estudios
de andlisis de datos en el ambito del comercio electrénico promoviendo el uso del Big Data para potencializar el desarrollo de habilidades enfocadas en la toma
de decisiones para generar nuevas oportunidades en el mercado.

Como resultado de la accién de formacién también se impulsa la innovacién, permitiendo que las organizaciones tengan capacidades de superar los estandares

obsoletos y alcanzar nuevos estandares en términos de servicio y calidad del producto, productividad, eficiencia y rentabilidad

¢ La AF participara en el Evento presencial de resultados de aplicaciéon de conocimientos del Programa de Formacion Continua Especializada 2023 ?

No

Accion de formacion especializada

La oferta académica de Formacion esta cuidadosamente disefiada a la medida de los participantes por expertos que combinan en su construccion competencias
avanzadas, experiencia, técnica empresarial, metodologias innovadoras, y lo mas importante, una respuesta a las exigencias del mercado para el sector, que
hacen posible reforzar su capacidad para estar inmersos en el contexto nacional, regional e internacional, a través de una mezcla estratégica de formacion
aplicada a las realidades y desafios empresariales propios de las empresas que hacen parte del Gremio como asociados y para el caso como participantes del
Programa de Formacién Continua Especializada.

Todas las tematicas responden a una seleccidon de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar conocimientos, habilidades

y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que pertenecen.

La formacidn es especializada basada en diferentes factores especificos, entre estos, el perfil profesional, las tematicas que mejor se adecuen a las necesidades
del comercio electrdnico, la exigencia, la metodologia, y los resultados de aprendizaje. Es por esto que, la accién de formacién APLICACION DE SOLUCIONES DE
BIG DATA Y ANALISIS DE DATOS APLICADOS A LA 4RI enfocada a la administracion de Datos y andlisis de informacion, permite a los participantes disefiar un
sistema de andlisis e interpretacion de la informacion, estudiar una realidad con base a un conjunto de datos y representar esa informacién de tal forma que el
resultado visual ayude en la toma de decisiones.

De igual manera, se considera que la accién de formacion es especializada, ya que generara nuevas competencias en los funcionarios de las empresas creando
una cultura de cambio, adaptacion e inclusion de los retos que llevard al sector comercio electrénico a incrementar sus indicadores de productividad y
competitividad, adicional con la gestidn y atencidn al cliente en el contexto del comercio electrdnico, la accion de formacién garantiza que los participantes

adquieran competencias para la generacidon de valor agregado a la empresa y el la integracion con tecnologias de la informacién.

Y en consecuencia, las unidades tematicas responden a una seleccién de contenidos que en un tiempo corto se orientan a generar, fortalecer y profundizar
conocimientos, habilidades y destrezas en los participantes, teniendo en cuenta el entorno en el que se desempefian y los retos mismos de la industria a la que
pertenecen.

El aprendizaje contempla data propia del sector, informacion de tendencias y herramientas en los datos transaccionales y de procesos productivos.

La formacion especializada permitird aumentar la competitividad y la productividad de las empresas y fortalecer los siguientes aspectos:
- Tomar decisiones claves para el desarrollo competitivo de las empresas.

- Administrar cantidad de datos, que garanticen una visién de 360 grados para la implementacién de planes de accién.

- Aumento de oportunidades de negocio a partir de la disponibilidad de informacion.

- Elevar la innovacion dentro de la organizacion.

- Agregar valor a las empresas u organizaciones, vinculadas al gremio del sector comercio de la Camara Colombiana de Comercio Electrénico

Resultados - Impacto de la formacion en el desempeiio del trabajador y aplicacion de conocimientos en el puesto de trabajo
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A partir de la ejecucidn de la accién de formacidn propuesto, los participantes de las empresas beneficiarias estaran en capacidad de aplicar los siguientes
resultados de DESEMPENO en el puesto de trabajo, evidenciando los CONOCIMIENTOS , destrezas, habilidades abordados y que estan relacionados con el
objetivo planteado para la accion.

RESULTADOS DE DESEMPENO

- RD 1 Aplicar las diferentes técnicas de analitica de datos, contemplando necesidades organizacionales de indole descriptiva y predictiva.

- RD2 Enumerar los métodos estadisticos para incorporarlos al Big Data en su area de proceso.

- RD 3 Identificar necesidades y oportunidades de negocio y traducirlas en términos de técnicas y métodos de analitica de datos.

- RD4. Rastrear la informacion de los consumidores para identificar los comportamientos y cambios. Y visualizar su resultado mediante datos e informes.
- RD5 Apropiar el andlisis de la canasta de mercado y reglas de asociacion en la data.

- RD6 Gestionar nuevas herramientas y aplicaciones en el entorno de la materia objeto de estudio, mediante un aprendizaje continuo de conceptos y

experiencias en base a casos reales y actuales de empresas.

Resultados - Impacto de la formacion en la productividad y competitividad organizacional

RESULTADOS DE IMPACTO

RESULTADOS ASOCIADOS A LA PRODUCTIVIDAD

* RP 1 Analizar de forma 6ptima los grandes volimenes de datos que trae la 4Rl.para ser aplicados en las areas de procesos.

* RP 2 Recopilar informacién en tiempo real permitiendo mejorar los tiempos de reaccion empresarial, la flexibilidad y la toma de decisiones.

* RP 3 Mejorar en la relacién con los clientes respecto a qué producto o servicio venderle, elevando el nivel de atencidn con un trato mas personalizado que se

valora positivamente
RESULTADOS ASOCIADOS A LA COMPETITIVIDAD EMPRESARIAL

* RC 1 Implementar modelos de gestion soportados en el andlisis de Big Data, lo cual mejorara las competencias para la toma de decisiones que impactan en la

competitividad de la empresa.
* RC 2. Elaborar estrategias basadas en datos para innovar, competir y capturar valor.
* RC 3. Manejar la data empresarial como una ciencia de datos fortaleciendo el manejo del: Volumen, Velocidad, Variedad, Veracidad y Valor de los datos.

El proceso de evaluacion que se implementard buscara verificar el cumplimiento de estos resultados y logros, para garantizar la aprehensién y desarrollo de
capacidades con relacion al objetivo planteado en esta accion de formacion.

La definicién de los resultados y logros expuestos, se justifican porque estan directamente relacionados con los objetivos de la accién de formacion y permitirdn
a los trabajadores beneficiarios desarrollar sus competencias e implementar las acciones que se espera de ellos para alcanzar la situacién deseada dentro de las

empresas.

Justificacion lugar de ejecucion

Las empresas afiliadas cuentan con sede principal en la ciudad de Bogotd donde disponen todas sus funciones y actividades. La ejecucion de esta accion
formativa, incluye empresas participantes y de su cadena productiva con cubrimiento a nivel nacional incluyendo los municipios con puntajes de medicién entre
(2,05 y 5,00), segtin indice Departamental de Competitividad 2022, donde desarrollan presencialmente sus actividades fuera de Bogota D.C. y tienen un amplio
cubrimiento en el territorio nacional.

En los municipios seleccionados para impartir la accién de formacidn, se encuentran designados grupos de beneficiarios que generan un impacto significativo en
la competitividad y/o productividad de la cadena productiva del sector. Asi mismo, las empresas vinculadas al gremio y su cadena productiva cuentan con
operaciones en cada uno de los municipios definidos para la ejecucidn de la accién de formacion propuesta. Dentro de los resultados de las necesidades de
formacidn se obtuvo que empresas con sedes distintas a la de Bogotd demostraban unas necesidades de formacién para empleados ubicados en los municipios

en los que se definié la ejecucion de ésta accion de formacion.

Por lo anterior y en resumen, las entidades asociadas tienen trabajadores que comparten las necesidades de formacidn identificadas y que se encuentran

trabajando en sedes en los municipios que se pretende abarcar con esta accion de formacion, por ello se justifica su inclusion.

Lugar de ejecucion

Departamento N° Beneficiarios
BOGOTA D.C 277
VALLE DEL CAUCA 10
NORTE DE SANTANDER 4
SUCRE 13
ANTIOQUIA 116

Presupuesto de la AF

Rubro Descripcion Cofinanciacion SENA % Contrapartida especie % Contrapartida dinero % Valor total
R08.2 Formacién Virtual - Curso 40 horas CURSO 40 HORAS $297.139.500 % 75,00 $0 %0,00 $99.046.500 % 25,00 $396.186.000
R10.3 Garantias GARANTIAS S0 %0,00 $0 %0,00 $583.333 % 100,00 $583.333
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COSTO TOTAL DE LA AF

Cofinanciacion SENA|

% Cofinanciacion

Contrapartida en Especie

% Especie.

Contrapartida en Dinero

% Dinero

COSTO TOTAL AF

$297.139.500

% 74,89

S0

% 0,00

$99.629.833

%
25,11

$396.769.333
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