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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacion del Programa de Formacién: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS PANIFICABLES

e (Coddigo de la ficha: 2098202

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 505749 - PROPONER IDEAS INNOVADORAS EN EL
CONTEXTO DEL EMPRENDIMIENTO SEGUN OPORTUNIDADES DE LA REGION Y EL SECTOR

e Duracién de la Guia: 60 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequeno ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaiiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazd la atencidn hacia los procesos que involucran diferente$fihdizamées
del negocio, mads bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores externos de
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materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
es identificar la importancia de tener una excelente relacion con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volumenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidon con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiquese en los siguientes casos y responda:

e (Qué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ (Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢ Esta decisidn trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. {Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacién y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensién de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

GFPI-F-135 V01
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- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimiento”. Autor
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual

- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacidén a sus companeros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demds fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
misidn, visién y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacion.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

¢ Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

e Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, niveltk-cabidgdl
del servicio y normas legales vigentes.
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empresa, normas legales vigentes y formas de pago.

Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacién

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracion de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursosy
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demas
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de compras y
estrategia de
aprovisionamiento del
proyecto de formacién.

Realiza la segmentacién de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferencias y
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién

LISTAS DE CHEQUEO

GFPI-F-135 V01




@
SENA

IN

por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la
tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cuales son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado

de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.
GFPI-F-135 V01

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una institucion
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pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razén del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS PANIFICABLES

e Coddigo de la ficha: 2098486

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 505749 - PROPONER IDEAS INNOVADORAS EN EL
CONTEXTO DEL EMPRENDIMIENTO SEGUN OPORTUNIDADES DE LA REGION Y EL SECTOR

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE SANDALIAS
EN FORMA MANUAL

e Cddigo de la ficha: 2102248

e Competencia: 260101001 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON LA CATEGORIA DE
PRODUCTO, NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CONSUMIDORES Y/O USUARIOS.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 444070 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
Y SERVICIOS SEGUN LOS TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA
APLICACION DE METODOS DE FIJACION DE PRECIOS

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formacién: EMPRENDEDOR EN GASTRONOMIA TIPICA RURAL

e Coddigo de la ficha: 2113563

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 508850 — 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS DERIVADOS DE CACAO

e Coddigo de la ficha: 2120260

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 505749 - PROPONER IDEAS INNOVADORAS EN EL
CONTEXTO DEL EMPRENDIMIENTO SEGUN OPORTUNIDADES DE LA REGION Y EL SECTOR

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS PANIFICABLES

e Cddigo de la ficha: 2173989

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 508850 — 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS DE CONFITERIA Y DULCERIA ARTESANAL

e Coddigo de la ficha: 2148775

e Competencia: 260101001 - PROYECTAR EL MERCADO DE ACUERDO CON LA CATEGORIA DE
PRODUCTO, NECESIDADES Y EXPECTATIVAS DE CONSUMIDORES Y/O USUARIOS.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 444070 - DETERMINAR LOS PRECIOS DE LOS PRODUCTOS
Y SERVICIOS SEGUN LOS TIPOS DE MERCADOS Y DE PRODUCTOS, MEDIANTE LA
APLICACION DE METODOS DE FIJACION DE PRECIOS

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual



@
SENA

IN

- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN PROCESAMIENTO DE
PRODUCTOS PANIFICABLES

e (Cddigo de la ficha: 2148908

e Competencia: 260101021 Negociar productos o servicios de acuerdo con objetivos estrategicos

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 26010102102 "DEFINIR OBJETIVOS DE NEGOCIACION
DE ACUERDO CON EL PLANTEAMIENTO Y DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA
ORGANIZACION."

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE
ACCESORIOS ARTESANALES CON RECURSOS NATURALES DE LA REGION

e Cddigo de la ficha: 2160509

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 508850 — 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE
ACCESORIOS ARTESANALES CON RECURSOS NATURALES DE LA REGION

e Codigo de la ficha: 2160581

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 508850 — 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formacién: EMPRENDEDOR EN GASTRONOMIA TIPICA RURAL

e (Cddigo de la ficha: 2166908

e Competencia: 280301200 - Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos de
planeacion.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 564464 - 28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A
DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA SELECCIONADA Y
HERRAMIENTAS DE PLANEACION

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de

FPI-F-135 V01
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN DESARROLLO DE ACTIVIDADES
TURISTICAS EN ESPACIOS NATURALES

e Cddigo de la ficha: 2173989

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 505749 - PROPONER IDEAS INNOVADORAS EN EL
CONTEXTO DEL EMPRENDIMIENTO SEGUN OPORTUNIDADES DE LA REGION Y EL SECTOR

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacién de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formaciéon: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE PRODUCTOS
DE ASEO DE USO DOMESTICO E HIGIENE PERSONAL.

e Cddigo de la ficha: 2181070

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 507683 - 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA.

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mas bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahogaluchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores externos de
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacién de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE
ACCESORIOS ARTESANALES CON RECURSOS NATURALES DE LA REGION

e Cddigo de la ficha: 2185696

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 505749 - PROPONER IDEAS INNOVADORAS EN EL
CONTEXTO DEL EMPRENDIMIENTO SEGUN OPORTUNIDADES DE LA REGION Y EL SECTOR

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de

FPI-F-135 V01
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacién de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formaciéon: EMPRENDEDOR EN ELABORACION DE PRODUCTOS
DE ASEO DE USO DOMESTICO E HIGIENE PERSONAL.

e Cddigo de la ficha: 2201479

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 507683 - 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA.

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mas bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahogaluchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores externos de
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacién de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
Dominguez Astudillo Comercio y
servicios

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar Unicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia | Fecha | Razdn del
Cambio

Autor (es)

GFPI-F-135 V01
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacion: EMPRENDEDORES EN RECORRIDOS DE
AGROECOTURISMO

e Cddigo de la ficha: 2202924

e Competencia: 210303026 - ELABORAR PRESUPUESTOS DE ACUERDO CON METODOLOGIA Y
GUIA TECNICA.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 508850 — 03 PRESENTAR MODELOS DE ORGANIZACION
EMPRESARIAL SEGUN LA NORMATIVIDAD VIGENTE E INTERESES DE LA UNIDAD
PRODUCTIVA

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de...la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores ecii(Fth'rFr_llcS?’s5 \(/jpel
materiales y servicios. Por tales motivos, el propdsito de esta guia cuya duracion es de tres semanas
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.



6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Construya o cite documentos de apoyo para el desarrollo de la guia, segun lo establecido en la guia
de desarrollo curricular

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha
Autor (es) | Roderigo Alberto | Instructor Centro de | Noviembre de 2020
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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacioén del Programa de Formacién: EMPRENDEDOR EN GASTRONOMIA TIPICA RURAL

e (Cddigo de la ficha: 2213319

e Competencia: 280301200 - Programar proyectos segun especificaciones técnicas y métodos de
planeacion.

e Resultados de Aprendizaje Alcanzar: 564464 - 28030120002 DETERMINAR LAS ACTIVIDADES A
DESARROLLAR EN LA FORMULACION DEL PROYECTO SEGUN IDEA SELECCIONADA Y
HERRAMIENTAS DE PLANEACION

e Duracion de la Guia: 40 horas

2. PRESENTACION

“Sin proveedores, ni el general ni el soldado sirven para nada” Clerques de Esparta en el afo 401
a.C Reconocié el valor de la cadena de suministro en su discurso al pequefo ejército griego al que
guiod en una guerra civil contra Artajerejes Il. Su ejército de 14000 hombres se encontraba a mas de
dos mil kildmetros de Grecia cuando empezd la batalla de Cunaxa. La supervivencia del ejército
griego dependia no sélo de su disciplina, su entrenamiento y su moral, sino también de su cadena
de suministrol . Durante los ultimos diez afios, los directores ejecutivos de las principales
organizaciones mundiales han reconocido la importancia estratégica de administrar las compras
externas y las relaciones con los proveedores. Las compras han surgido como un area de negocios
gue ameritan atencion ejecutiva. Si se tiene en cuenta que la compra de materiales y servicios a
proveedores externos representa gran parte de los costos tipicos de una compaifiia, sorprende que
el asunto demorara tanto tiempo en llamar la atencidn de los directores ejecutivos. Después de
todo, en 1982 Peter Drucker identificd el momento en The changing face of the executive: “no hay
mayor potencial en los negocios para beneficiarse de....la interdependencia como entre las
empresas y sus proveedores. Esta es la frontera mas grande donde todavia se pueden desarrollar
ventajas competitivas, y en ningun otro lugar ha sido tan desaprovechada”.

Coincidente con la creciente atencidon sobre compras, la tendencia hacia la reingenieria de los
procesos de negocios desplazo la atencion hacia los procesos que involucran diferentes funciones
del negocio, mds bien que hacia las jerarquias funcionales tradicionales. Los ejecutivos ahora luchan
para mejorar los procesos de compra y obtener el maximo valor de los proveedores e&(tern%% de

FPI-F-135 V01
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es identificar la importancia de tener una excelente relacidon con los proveedores y a su vez
identificar la cadena de abastecimiento que le permitan generar valor al negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1 ACTIVIDAD DE APRENDIZAJE

e Describir la cadena de valor del negocio, comparando los procesos internos de la empresa
de acuerdo a las actividades y funciones que se desarrollan.

e |dentificar y clasificar a los proveedores de acuerdo a la materia prima, insumos vy
suministros, al mejor precio, calidad, condiciones de pago volimenes y tiempos esperados,
requeridos para el tipo de negocios

e Generar propuestas para las compras y la relacidn con los proveedores, que le permitan
crear valor al empresario en su negocio.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el
aprendizaje.

Concienciacién (antes de aprender)
Ubiguese en los siguientes casos y responda:

e iQué estrategias de aprovisionamiento utilizan los grandes supermercados que usted visita?
Ejemplo: Carulla, Exito, Colsubsidio, Carrefour.

¢ ¢Ha tenido alguna necesidad de depender de un sélo proveedor, ya sea en su lugar de trabajo, en
su empresa o en su hogar? ¢Esta decision trajo aspectos positivos o negativos?

e Cuando usted decide hacer compras a nivel personal o para su negocio. ¢Por qué regresa a
comprar nuevamente con el mismo proveedor? ¢Para usted, cuales son sus motivos? ¢ Cuales son
las caracteristicas o aspectos que usted considera indispensables para que usted le siga comprando
los productos?

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).

Para evidenciar la comprensiéon de los anteriores conceptos vamos a realizar las siguientes
actividades:

- Realice la lectura del documento “La importancia de la cadena de abastecimientg’. Autgt
José Ramén Cerquides Bueno. Con base a éste realice un mapa conceptual de manera
individual
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- Realice la lectura del documento “Compras y aprovisionamiento” de August Casanoves. Con
base a éste realice un mapa conceptual de manera individual.

- Consulte diferentes tipos de formatos aplicables a la gestion de compras y preséntelos en
sesion de formacion a sus compafieros, analizando su aplicabilidad de acuerdo al tipo de
negocio de su proyecto.

- Recuerde hacer investigacion auténoma de los temas en la biblioteca del SENA, sus bases de
datos digitales y demas fuentes que considere necesarias.

De manera grupal se debe presentar un informe de su unidad productiva, donde incluyan:
e Estrategias para la gestion de proveedores de acuerdo a las necesidades del negocio.

e Caracterizacion de la cadena de abastecimiento de insumos, materias primas, recursos y servicios
gue se necesitan en el tipo de negocio.

e Defina los criterios de seleccidon de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, vision y politicas de la unida productiva.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Criterios de Evaluacion:

e Define los criterios de seleccidn de proveedores con base en su clasificacion y pertinencia con la
mision, visidn y politicas de la organizacién.

e Aplica metodologias para la clasificacion de los proveedores teniendo en cuenta lineas de
productos, politica institucional y requerimientos de la organizacion

e Establece las estrategias de desarrollo a partir de las prioridades deabastecimiento de la
organizacion.

e Disefla lineamientos de alianzas estratégicas con los proveedores teniendo en cuenta los
requerimientos de la organizacion.

e Documenta las estrategias de desarrollo segun los formatos preestablecidos.

¢ Define aspectos a tener en cuenta para la evaluacion de los proveedores de acuerdo con la politica
de la organizacion.

e Realiza la documentacion de los resultados de la evaluacién de los proveedores segun los formatos
preestablecidos.

e Establece lineamientos para implementar planes de mejoramiento con base en la evaluacion de
la gestion de los proveedores.

¢ Realiza bases de datos de proveedores clasificados segun politicas de la empresa, nivel de calidad
del servicio y normas legales vigentes.

e [dentifica sistemas de informacion dptimos de proveedores, teniendo en cuenta prioridades de la
empresa, normas legales vigentes y formas de pago. GFPI-F-135 V01
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

Cuestionario de evaluacion
sobre la importancia de los
componentes que hacen parte
de la administracién de
compras y las relaciones con el
proveedor en una empresa.

Evidencias de Desempefio

Lista de checheo sobre la
Caracterizacion de la cadena
de abastecimiento de insumos,
materias primas, recursos y
servicios que se necesitan en el
tipo de negocio.

Evidencias de Producto:

Las actividades realizadas en
Blackboard, mapa mental,
estudio de casos y demds
actividades solicitadas de los
numerales 1 al 8, sobre las
generalidades de comprasy
estrategia de aprovisionamiento
del proyecto de formacién.

Realiza la segmentacioén de
las caracteristicas
psicograficas, demograficas,
culturales, geograficas,
psicoldgicos y
socioecondmicas de cada
estrato social de la poblacidn
teniendo en cuenta sus
intereses, preferenciasy
opiniones frente al producto
0 servicio a mercadear.

Sabe establecer la jerarquia
de atributos que influyen en
la preferencia de los
consumidores, la intencion
de compra, el potencial
actual y futuro, la
competencia que existe en el
mercado y el sistema de
valores al momento de
realizar la segmentacion.

Seleccionar los segmentos de
mercado aplicando los
métodos y técnicas de
muestreo y de acuerdo con
los parametros de
confiabilidad establecidos
por la empresa.

Realiza segmentaciones del
mercado considerando el
numero de habitantes, la
distribucién de la poblacién
por grupos de edad, el
género y nivel de ingresos, la

LISTAS DE CHEQUEO
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tasa de crecimiento y areas
de concentracion.

Identifica el marco muestray
las unidades representativas
de la poblacién objeto de
estudio para realizar la
segmentacion.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Proveedor: Un proveedor es la persona o empresa que proporciona a otra persona o empresa (por
lo general a cambio de una contraprestacion econdmica) los recursos necesarios para que ésta
pueda llevar a cabo su actividad.

SERVICIOS: contabilidad, asesoria juridica, asistencia informatica...

MERCADEO: Es el conjunto de actividades destinadas a acercar los clientes al producto,
permitiéndoles satisfacer plenamente sus necesidades y expectativas como consumidores,

VENTAS: son sélo el resultado esperado de un buen Mercadeo, es decir, si se acerté al definir el
producto o servicio, si se fijo el precio correcto, si el canal de distribucion fue bien elegido vy si se
utilizé una publicidad efectiva

RECURSOS MATERIALES: materias primas, bienes de consumo, maquinaria de produccion,
herramientas, mobiliario de oficina...

INVESTIGACION DE MERCADO. Me sirve para averiguar cudles son los cambios que se estan
produciendo en el mercado y también saber como se encuentra la empresa en relacidon con su
mercado y la competencia.

SEGMENTACION DEL MERCADO: Segmentacion significa DIFERENCIACION e implica que el mercado
para un producto es demasiado amplio para abarcarlo todo. Es sacar de la gran torta del Mercado
de un producto o servicio, una parte para dedicarse exclusivamente a él.

ESTRATEGIAS: Principios y rutas fundamentales que orientardn el proceso administrativo para
alcanzar los objetivos a los que se desea llegar. Una estrategia muestra cdmo una Grititiscide
pretende llegar a esos objetivos. Se pueden distinguir tres tipos de estrategias, de corto, medianoy
largo plazo.
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