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Desarrollo de Habilidades del Equipo comercial CredibanCo

Innovacion y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero

Intraemprendimento en banca y empresas de servicios tecnoldgicos.

Transferencia

Transformacion Digital en Banca y Servicios
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Desarrollo de Habilidades del Equipo comercial CredibanCo

Valor de la propuesta B'::::‘?;i:\r?gs
Duracién : :
Tecnologia Horas | N°de | geng |COntrapartida) Contrapartida) [ ., Sena | Empresa| Total | Valor Hora
medular Grupo |Grupos Dinero Especie Beneficiario
24 2 | 8,411,520|9,582,080| 0] 17,993,600 0 | 40 | 40 18743
Innovacion y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero
Valor de la propuesta Br‘clalr:::‘?cri:\:i‘gs
Duracién - -
Tecnologia Horas | N°de | gepna |CONtrapartidal Contrapartidaj ., Sena | Empresa| Total | Valor Hora
medular Grupo |Grupos Dinero Especie Beneficiario
2 1 337,000 404,400| 0| 741,400 0 | 200 | 200 1854
Intraemprendimento en banca y empresas de servicios
tecnolégicos.
Valor de la propuesta B’::::}?;;gzs
Duracién - -
Tecnologia Horas | N°de | geng |COntrapartida) Contrapartida) ., Sena | Empresa| Total | Valor Hora
medular Grupo |Grupos Dinero Especie Beneficiario
12 1 | 2,022,000|2,426,400| 0| 4448400 0 | 20 | 20 18 535
Transferencia
Valor de la propuesta B':lr::;?;ic;ggs
Duracion - :
Tecnologia Horas | N°de | gena |CONtrapartida) Contrapartida) [ ., Sena | Empresa| Total | Valor Hora
medular Grupo |Grupos Dinero Especie Beneficiario
4 1 0| 1,340,000 0| 1,340,000 0 | 46 | 46 783

Transformacion Digital en Banca y Servicios




Tecnologia |Duracion| N°de Valor de la propuesta Numero de Valor Hora

medular Horas |Grupos Beneficiarios Beneficiario
Grupo . .

Sena Conél:apartlda Contrapa.rtlda Total Sena|Empresa| Total

inero Especie

120 1 |50,225,00062,525,000]  0[112,750,000| 0 | 41 | 41 22 917

Valor de la propuesta | Nimero de Beneficiarios|
N° de Contrapartida| Contrapartida
Totales Grupos Sena Dinero Especie Total Sena |Empresa| Total Totales
6 | 60995520| 76277880| 0| 137273400 0 | 347 | 347
DESCRIPCIONES (Total: 7) Ir al mend

Descripcion 1 de 7
1. DESCRIPCION DEL PROPONENTE:

CredibanCo es una empresa colombiana vigilada por la Superintendencia Financiera que cuenta con 49 anos de
experiencia en la administracion y desarrollo de sistemas de pago de bajo valor. Promovemos los pagos electronicos
en el pais, a través de la estructuracién de negocios que sustituyan el uso del dinero en efectivo, fomenten la
formalizacion e inclusion financiera y optimicen los portafolios para el Sector Financiero, los comercios y el Gobierno.

El objeto social de CredibanCo: todas las actividades propias e inherentes a la actividad y proyeccion de una entidad
administradora de sistemas de pago de bajo valor y, de manera principal, la administracion, aceptacion y/o
procesamiento de las tarjetas o instrumentos de pago de los diferentes sistemas de marca, asi como de sistemas de
tarjeta e instrumentos de pago bancarios y no bancarios en general. CredibanCo hace parte del sector de servicios,
especificamente servicios bancarios.

La historia de CredibanCo se remonta a 1958: Nace la primera tarjeta, denominada Bank Americard, que fue emitida
por el Bank of America. 1969: Nace la primera tarjeta de crédito en Colombia, cuando el Banco de Bogota inicié
negociaciones con el Bank of America. Esta asociacion iniciaria operaciones formalmente en 1970. 1971: Con el fin de
optimizar la administracion y coordinar las funciones de tarjetas de crédito, se cred la asociacion bancaria CredibanCo.
1976: CredibanCo adoptaria la denominacion del nombre universal de la tarjeta de crédito, designandose en ese
entonces como CredibanCo Visa para Colombia, organizacion que une esfuerzos con los cinco bancos mas
importantes del momento: Banco de Colombia, Banco de Bogota, Banco Cafetero, Banco Ganadero y Bancoquia.
Esta uniédn fortalecio la presencia de las tarjetas Visa en Colombia, y garantizé, de entrada, un gran respaldo para su
tarjeta Visa Clasica, primer producto puesto en el mercado comercial nacional. 1984: hacen su aparicion los primeros
datafonos en Colombia, dando nacimiento a la red de P.O.S. de CredibanCo. Estos causaron revolucién por su
innovacion tecnoldgica, y estaban exclusivamente para uso con tarjetas Visa. Estos datafonos simplemente
autorizaban la transaccion.

La empresa CredibanCo fue reconocida como una de las empresas mas innovadoras de Latinoamérica en un estudio
realizado por Visa y AMI en cuanto a pagos digitales. Los productos y servicios que ofrece, ademas de los de pagos
con tarjetas y datafono (todo ellos dirigidos al mercado de comercios, personas y entidades), dispone de soluciones
como AnalitiCo: Herramienta dinamica de consulta de informacion para tomar mejores decisiones; Suite de riesgos:
Solucioén integral que permite identificar, prevenir y mitigar el fraude. CredibanCo App: Canal maévil para la atencion de
nuestros comercios 24 horas. Billeteras Digitales: para recibir pagos en el negocio con cédigo QR de CredibanCo,
entre otros como el desarrollaron aplicaciones de la nueva "suite" tecnoldgica, con nuevos modelos logisticos creados
con Machine Learning y usando la robética para aumentar la productividad de nuestros procesos que la posicionan
como lider en Latinoamérica.

Para la organizacién es de gran importancia contar con los estandares de calidad definidos por la norma ISO 9001, la
cual proporciona los lineamientos para gestionar de manera adecuada los procesos, procedimientos y formatos de la
Compaifiia. En el presente afio el ente certificador SGS le otorgd a CredibanCo la recertificacion de la norma en su
version 2015: (2019-2022).
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Adicionalmente nos encontramos certificados en la norma ISO 27001 en Seguridad de la informacién Y PCI (pay card
industry) que desde gestion humana prioriza aspectos de confiabilidad en las personas laboran al interior de la
organizacion para que todas las operaciones sean seguras. Igualmente, desde el afio pasado estamos trabajando con
AEQUALES para seguir fortaleciendo los procesos de Equidad de Género en en politicas y acciones que fortalezcan
la diversidad en CredibanCo.

De acuerdo con los datos e informacidon suministrada por CredibanCo a diferentes medios, durante la ultima semana
del décimo mes del 2020 se registraron mas de 8 millones de movimientos, resaltdé CredibanCo. Después de la
reapertura de los comercios, entre septiembre y octubre de 2020, se registr6 un aumento en el niumero de
transacciones presenciales. El nivel de transacciones registrado durante ese periodo llevé a que esa semana se
convirtiera en la segunda con mas movimientos desde el inicio de la emergencia sanitaria y econémica desatada por
el covid-19. Sin embargo, aun esta 7% por debajo de lo alcanzado en 2019. Se evidencia que el consumo de los
colombianos se ha dinamizado y los indicadores del mercado se aproximan cada vez mas a los que teniamos antes
de la coyuntura del covid-19. Una tendencia que obedece al aumento en la confianza del consumidor y esta, a su vez,
gracias a la articulacién entre Gobierno, gremios y comercios, especialmente MiPyme. Asi mimo, al interior de la
organizacion se vienen aplicando los protocolos de seguridad exigidos por el gobierno nacional y promoviendo en
trabajo en casa para disminuir los riesgos frente a la pandemia.

Para CredibanCo, la Responsabilidad Social es una filosofia y un compromiso de gestién empresarial que busca la
generacion de valor compartido (econdmico, social y ambiental) con sus grupos de interés, a través de la ejecucion
del plan estratégico en el negocio de instrumentos de pago e intercambios electronicos, buscando hacer
contribuciones positivas y diferenciadas.

Una de las iniciativas desarrolladas en favor de las diferentes regiones y del pais en general, invita a distintos actores
a consolidar y ofrecer beneficios a todos los comercios, mediante la iniciativa YoMeQuedoEnMiNegocio; a este
proyecto se unieron la Presidencia de la Republica, el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, Colombia
Productiva, iNNpulsa Colombia, Artesanias de Colombia, Visa, Fenalco, la Camara Colombiana de Comercio
Electronico, la Camara de Comercio de Bogota, entre otros aliados. Uno de los principales objetivos es impulsar las
ventas por internet y los domicilios como alternativa para generar ingresos y que los negocios no se detengan. En esa
medida, CredibanCo ofrece soluciones de pago electrénicas rapidas, practicas y seguras en su implementacion, entre
ellas: Link de Pagos, Botén de Pagos, Tienda Virtual, terminales inalambricos y la nueva generaciéon de datafonos,
como Pago Movil. Gracias a los aportes econémicos de CredibanCo y el Gobierno Nacional
#YoMeQuedoEnMiNegocio cuenta con una oferta de productos y herramientas habilitadoras de e-commerce y
domilicios, la cual acerca la posibilidad de reactivarse a los comercios colombianos. En: Diario La Republica martes,
23 de febrero de 2021.

A manera de prospectiva de acuerdo con el Informe de Gestion CredibanCo 2019, teniendo en cuenta los resultados
financieros y las mejoras en productividad, la companiia se esta preparando para expandirse en materia tecnoldgica
yendo de la mano con la transformacion digital. Las innovaciones deben orientarse a simplificar la ejecucion de
transacciones promoviendo nuevas tecnologias como biometria, cdédigos QR, contactless, con ello promover el acceso
a esquemas como peajes electronicos y transferencias entre personas.

Descripcion 3 de 7
2. METODOLOGIA PARA LA DEFINICION DE NECESIDADES DE FORMACION:

Para la definicion de necesidades de formacion se analizaron las variables externas e internas de los cambios que se
vienen generando en la industria de pagos electronicos, los cuales se enfocan en la llegada de nuevas tecnologias,
procesos de innovacién, cambios culturales, digitalizacién y disefio de productos centrados en el cliente; asi mismo,
se tuvieron en cuenta factores de eficacia, eficiencia y efectividad en el desempefio de las funciones de los
empleados, frente a los objetivos tanto corporativos como personales de los trabajadores, lo cual se midi6 a través de
los resultados obtenidos en el afio 2020 de indicadores de gestidn y evaluacion del desempefio, evaluaciones 360°,
encuestas de clima y necesidades de transformacién a través de la gestion de los proyectos que adelanta la
organizacion.

1.Informacién Cuantitativa.

-Evaluacion de Liderazgo 360° - 2020: Se aplicd una medicion de habilidades, gestion y potencial a través de una
metodologia 360° aplicada a 236 colaboradores con roles definidos como Coordinadores, Jefes, Directivos y
Gerentes. A través de este insumo se identificaron las brechas para fortalecer los niveles de competencia de las
personas y hacerlos mas efectivos en sus roles.

-Encuesta de Clima - 2020: Se aplicé una medicién de ambiente laboral a todos los colaboradores, esta encuesta se
realizé con el Instituto Great Place To Work y los resultados nos permitieron identificar las brechas y oportunidades de
mejora para todas las areas de la organizacion desde un visor integral y alineado a las caracteristicas de CredibanCo.

2. Informacion Cualitativa

Configuracion de los equipos agiles en el afio 2020 para la gestién de proyectos, con esta configuracion se busca
tener equipos de trabajo interdisciplinarios enmarcados en la gestién de trabajo colaborativo, inteligencia colectiva y




uso de marcos de trabajo agil que permitan a CredibanCo redefinir con mayor oportunidad la manera como se crean y
entregan las propuestas de valor al cliente y mercado objetivo. Lo anterior le permitira a CredibanCo competir y ganar
en una industria que se caracteriza por la evolucién disruptiva y/o transformacién continua por la tecnologia.

Para el 2020 se tomaron decisiones fundamentales sobre modernizacién y transformacion cultural, las cuales ya estan
siendo incorporadas. Estas iniciativas se han agrupado en 7 frentes de trabajo de gran envergadura, iniciando por la
configuracion de los equipos agiles, seguidos por la transformacion tecnolégica, renovacion de sedes, el modelo de
operaciones, el modelo comercial, la definicidon de nuevos canales, y el modelo de generacién de valor, donde el factor
humano se determiné como el eje transversal de la gestion. Resultado de lo anterior se determiné que las prioridades
de formacion del talento humano se priorizarian asi:

1. Transformacion digital

2. Innovacién y Desarrollo de Negocios

3. Tecnologia

4. Escuela Comercial

5. Desarrollo de nuevos negocios y/o productos
6. Gestion y desarrollo del talento.

Con lo anterior, se busca que a través del proyecto de formacién planteado se atiendan las necesidades de formacién
especializada al 33.08% de los trabajadores a nivel nacional, es decir a un total de 301 empleados sobre el total de
910.
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3. OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO:

Fortalecer las competencias laborales del talento humano de "CREDIBANDQO" mediante la formacion en tematicas
especificas identificadas por su alineacién con el plan estratégico de transformacion de la empresa, que conduzcan al
cierre de brechas tecnoldgicas, de calidad y a un mejor desempefio del talento humano de los diferentes niveles
ocupacionales.
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4. INDICADORES DE IMPACTO DEL PROYECTO:

1.Mejoramiento en la empleabilidad: Mide como se mejoran las condiciones econdémicas de los trabajadores
beneficiarios del Programa de Formacién Continua Especializada

=No. de trabajadores beneficiarios con incremento salarial después de recibir la formacion / Numero total de
trabajadores beneficiarios del proyecto

=15/301
=5%

2. Retencion de los trabajadores: Mide la retencién de los trabajadores beneficiarios del Programa de Formacion
Continua Especializada

=No. de trabajadores beneficiarios que contindan en sus empresas luego de recibir la formacion / Niumero total de
trabajadores beneficiarios del proyecto

=290/ 301
=96 %

3. Movilidad laboral: Mide la movilidad de los trabajadores beneficiarios del Programa de Formacién Continua
Especializada

=No. de trabajadores beneficiarios que cambian sus condiciones laborales de manera horizontal o vertical, luego de
recibir la formacion / Numero total de trabajadores beneficiarios del proyecto

=20/301
=6,64 %

4. Empresas beneficiarias: Mide las empresas beneficiarias del Programa de Formacion Continua Especializada.
= No. de empresas beneficiarias del Programa de Formacién Continua Especializada




1 CredibanCo.

La fuente de verificacion para los cuatro indicadores lo realizara el departamento de recursos humanos a través de la
Coordinacion de Aprendizaje y Desarrollo de CredibanCo.

En cuanto a la metodologia de recoleccion y verificacion de la informacién requerida para validar los indicadores de
impacto, se programa la definicion de una muestra estadisticamente representativa para los trabajadores beneficiarios
de cada accién de formacion con base en encuestas posteriores a la formacion, con lo cual se obtienen resultados en
cuanto a los indicadores antes mencionados.
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5. ESTRATEGIA DE DIVULGACION:
CredibanCo cuenta con plataformas de divulgacion de las actividades del proyecto como pagina web, correos

electrénicos, intranet y redes sociales internas como Yammer que permitiran a nuestros colaboradores y a nuestros
clientes conocer las actividades que se realizarian en el marco de un posible convenio de formacion.

Asi mismo, el proyecto cuenta con el apoyo decidido de las directivas de la compania, por lo que en las actividades de
la empresa se informaran de los logros y la estrategia de fortalecimiento del talento humano de la organizacion, en el
cual el proyecto SENA es parte fundamental.

Las acciones que se programan para comunicar de una manera efectiva el avance en la ejecucion y los resultados de
la formacién son entre otras: Intranet, correo electrénico y/o redes sociales internas, para informar inicio de programa
de capacitacion SENA

Correo electronico oficial de la empresa para convocatoria e informacion de los eventos de formacion.

Redes sociales internas, campafia de expectativa para motivar participacion decidida a los eventos de formacion.

Redes sociales internas y/o intranet, para informar el avance del proyecto y las actividades realizadas en periodos de
tiempo.

Eventos de la compafia para informar avances y logros alcanzados, si es posible entrega de certificados a
participantes.

Contacto responsable area de comunicaciones es:
Daniela Alejandra Renteria Ledezma:
Tel: 3133815617 Correo: daniela.renteria@credibanco.com

PRESUPUESTO (Total: 10) Ir al menu
. Contrapartida |
Ndmero - -
Acciénde| de Especie - ‘ Dinero - ‘
.z .. . ax . . o, o,
Formacién| horas Rubro |Actividad| Descripcion |Financiado| % ) % Total
R01.1.4 Honor. Profesional con titulo de
4 Cap. Nal. maestria y experiencia
Acc de Maestria Exp 3 relacionada comprobada,
Formac18 afos minimo de tres (3) afos. 0 0 0 0 1,340,000| 100 1,340,000
R01.1.4 Honor. Profesional con titulo de
48 Cap. Nal. maestria y experiencia
Acc de Maestria Exp 3 relacionada comprobada,
Formac17 afios minimo de tres (3) afios. 8,411,520| 52 0 0| 7,764,480 48 16,176,000
R01.1.4 Honor. Profesional con titulo de
Z Cap. Nal. maestria y experiencia
Acc de Maestria Exp 3 relacionada comprobada,
Formac16 afos minimo de tres (3) afios. 337,000 50 0 0 337,000 50 674,000
R01.1.4 Honor. Profesional con titulo de
1 2 Cap. Nal. maestria y experiencia
Acc de Maestria Exp 3 relacionada comprobada,
Formac15 afios minimo de tres (3) afios. 2,022,000f 50 0 0| 2,022,000 50 4,044,000
R08 Gastos de
Acc de Operacion del Gastos de operacion del
Formac17 Proyecto proyecto 0 0 0 0 1,617,600 100 1,617,600
60,995,520( 44.4 0/ 0.0| 76,277,880|55.6| 137,273,400




N Contrapartida |
umero
Accion de de Especie - | Dinero -
Formacioén| horas Rubro |Actividad| Descripcion |Financiado| % | % % Total
R08 Gastos de
Acc de Operacion del Gastos d operacion del
Formac16 Proyecto proyecto 0 _O 0 0 67,400 ﬂ 67,400
R08 Gastos de
Acc de Operacion del Gastos de administracion
Formac15 Proyecto y operacion 0]__ 0 0 0 404,400 100] 404,400
R08 Gastos de
Acc de Operacion del Gastos de operacion del
Formac14 Proyecto proyecto 0 _O 0 0| 10,250,000 & 10,250,000
R09.4
Formacion
Virtual
Acc de Diplomado 120 Diplomado virtual 120
Formaci4 Horas horas 50,225,000| 49| 0]__ 0| 52,275,000/ 51| 102,500,000
Acc de R10.2
Formac17 Garantias Garantias (poliza) 0]_ 0 0 0 200,000] 100] 200,000
60,995,520( 44.4 0[0.0| 76,277,880|55.6/ 137,273,400
Ciudad: Dia: Mes: Ano
Firma del representante legal
RESUMEN POR RUBROS (Total: 4) Ir al menu
Rubros | Financiado| % | Especie | % | Efectivo | % | Total
RO1.1.4 Honor. Cap. Nal. Maestria | 4770520| 48,44% o| 0%| 11,463,480/51,56%| 22,234,000
Exp 3 anos
R08 Gastos de Operacion del of 0% ol 0%| 12,339,400 100%| 12,339,400
Proyecto
R09.4 Formacion Virtual Diplomado | - 50555000| 499 o| 0%| 52,275,000 51%| 102,500,000
120 Horas
R10.2 Garantias | 0 0% 0| 0%| 200,000 100%] 200,000
Totales 60,995,520 44.43| 0/0.00| 76,277,880 55.57| 137,273,400
PRESUPUESTO GLOBAL TOTAL (Total: 5 entidades) Ir al menu
Entidad Financiado Contrapa_rtida Contr:apartida Total
Especie Dinero
CREDIBANCO S.A. | 50,225,000 0| 62,525,000 112,750,000
CREDIBANCO S.A. | 2,022,000] 0| 2,426,400| 4,448,400
CREDIBANCO S.A. | 337,000| 0| 404,400 741,400
CREDIBANCO S.A. | 8,411,520| 0| 9,582,080 17,993,600
CREDIBANCO S.A. | 0| 0| 1,340,000 1,340,000
Totales | 60,995,520| 0| 76,277,880 137,273,400
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Desarrollo de Habilidades del Equipo comercial CredibanCo
Generalidades de la accion _Entidades de la accién _Descripciones _Perfil _Presupuesto Resumen por rubros
Cobertura Geografica
Ir al menu del proyecto
Generalidades de la Accion de Formacion Desarrollo de Habilidades del
Equipo comercial CredibanCo Accién de Formacién

Elaborar el plan general de producci¢ n, seg¢ n plan de ventas, niveles
de inventario y capacidad de producci¢ n.

Numero de
beneficiarios 40

Norma de competencia

Beneficiarios empresa |40

Beneficiarios SENA 0

Perfil beneficiarios |Profesiona|es del equipo comercial, nivel tactico de la empresa
Numero de grupos |2

Numero de dias x grupo|6

Horas de la Accidon de Formacion

Horas tedricas Horas practicas Total horas
presenciales por 10 presenciales por 14 presenciales por 24
grupo grupo grupo
‘. R Total horas
H_oras tedricas 0 H_oras practicas 0 virtuales por 0
virtuales por grupo virtuales por grupo
grupo
Horas tedricas Horas practicas Total horas
combinadas por 0 combinadas por 0 combinadas por 0
grupo grupo grupo
Total de horas 24
grupo
Total de horas
accion 48

Entidades de la Accidn de Formacién Desarrollo de Habilidades del Equipo

: ) Accion de F i6
comercial CredibanCo (Total: 1) celof ce Tormacion

INombre de la entidad |Papel |
|CREDIBANCO S.A. |PROPONENTE |

Descripciones de la Accion de Formacion Desarrollo de Habilidades del
Equipo comercial CredibanCo (Total: 22)

Accion de Formacion

Descripcion 1 de 22
1. DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Datos cuantitativos y cualitativos de la formacion requerida:

De acuerdo con proyecciones econdmicas para 2020 y 2021 la Cepal para Colombia se espera un crecimiento del PIB
de 5% en 2021, por encima del promedio estimado para América Latina de 3,7%. Sin embargo, en ambos casos se
trataria de un rebote estadistico mas que de una verdadera recuperacion.

De acuerdo con cifras de AnalitiCo, plataforma de analisis de datos de CredibanCo, antes de la crisis en esa categoria
realizaban 1 millén de transacciones a la semana, pero con ocasion de la pandemia de la Covid 19 el numero bajé en
promedio a 80 mil transacciones por semana, es decir, hubo una disminucion del 81% en ventas de abril a agosto del
2020, con relacion al mismo periodo de 2019. Con la reapertura, ha habido un crecimiento en ventas, comparado con
el panorama de agosto: +45% en la primera semana de septiembre, +58% en la segunda y casi un +100% en la
tercera.




Las consecuencias financieras, COVID-19 esta remodelando la industria bancaria global en varias dimensiones,
marcando el comienzo de un nuevo panorama competitivo, asfixiando el crecimiento en algunas areas de productos
tradicionales, provocando una nueva ola de innovacién, reformulando el papel de las sucursales, y, por supuesto,
acelerar la digitalizacion en casi todas las esferas de la banca y los mercados de capitales.

En este contexto se presenta la acciéon de formacién en formato taller - bootcamp, para fortalecer las competencias del
equipo comercial, a la vez se analicen las implicaciones de los cambios que se surten a nivel de consumidor, las
nuevas tendencias en pagos y oportunidades que se vislumbran desde el departamento comercial; también con el
propdsito de definir estrategias y e identificar habilidades que se necesitan fortalecer en el equipo comercial para
conseguir los resultados que necesita la empresa.
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Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Problema o Necesidad:

El arte de las ventas esta en poder describir previamente las caracteristicas del cliente, tanto estadisticas de compra,
es decir su historia en la compafiia, como: capacidad econémica, perfiles geo, demo y psicografico. La necesidad de
la formacioén se orienta hacia el conocimiento de las nuevas tendencias de compra y los desarrollos de la compaiiia;
frente a ello, las estrategias y las posibles soluciones a las contingencias, fundamental para la compafiia y sus metas.

Causas: La actual coyuntura ha causado cambios en la sociedad y con ello en el consumo y métodos de pago; las
causas que generan la actual formacion son: cambios en los habitos del consumidor y de sus sistemas de pago,
permanencia de practicas y estrategias de venta tradicionales, falta de formacion sobre las tendencias actuales y
portafolio de productos con estrategias diferenciadas.

Efectos: Los efectos que se pueden visualizar se refieren a una posible desconexion entre la estrategia de ventas y
los nuevos habitos de consumo de los colombianos; junto con ello la promocién de productos y servicios sin mayor
orientacién al mercado y a clientes, con lo cual se produce una baja en ventas y en los resultados de la compaifiia.

Enfoque de la accion de formacién hacia desarrollo productivo y/o competitividad

Existe un claro enfoque de la acciéon de formacién hacia la productividad y la competitividad, ya que CredibanCo esta
inmersa en sector muy competido y con jugadores de talla mundial, por lo cual es preciso mantenerse a la vanguardia,
para ello las habilidades comerciales deben ser fortalecidas en el equipo comercial, con lo cual es le aporta de forma
significativa a un mejor desempeno productivo y competitivo de la empresa.

Indica que la accion de formacién planteada es especializada y justifica el porqué.

La orientacion del seminario es hacia el fortalecimiento de las habilidades del equipo comercial; debido a la
especificidad y la tecnologia que tiene los productos y servicios de la oferta CredibanCo es necesario también que la
formacién sea especializada y guarde concordancia con el sector y la coyuntura actual que vive la empresa. De la
misma forma, se tiene en cuenta la cultura de compafiia en cuanto a practicas comerciales que la han llevado a ser
lider en los servicios de administracién y desarrollo de sistemas de pago de bajo valor en Colombia.

Orientacién Industrias 4.0

La accion de formacidon se orienta a la aplicacion de la cuarta revolucién industrial, especificamente hacia la
promocion productos y servicios que aplican tecnologias digitales y adopcién de TIC, en las que la empresa ha
realizado inversion, en donde se identifica claramente un gran potencial de crecimiento en los actuales y nuevos
negocios.
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Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Vocaciones Productivas Regionales y/o Focos Tematicos de Desarrollo Regional en Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Dentro de los focos tematicos de desarrollo regional en ciencia, tecnologia e innovacién de varios departamentos
entre ellos Atlantico, Caldas, Chocé y Cauca, se identifican las Tic; asi mismo, Actividades de desarrollo se sistemas
informaticos (planificacion, analisis, programacion, pruebas) en las vocaciones productivas
(Anexo_19 Documento_De_Consulta_Tematicas).

La transformacion digital es un propdsito en el que el gobierno nacional pone la mayor atencién, para ello se ha
creado dentro del Minctic el viceministerio de Transformacion Digital, el cual surge a raiz de la importancia y
crecimiento de los procesos de comunicacion a través de la tecnologia para lograr su especializacion de acuerdo a los
avances generados por el Estado en materias de Tecnologias de la Informacién y continuar con las gestiones
desarrolladas por el viceministerio general.
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2. OBJETIVOS DE LA ACCION DE FORMACION:
El objetivo principal del taller- bootcamp es que la fuerza de ventas de CredibanCo pueda formular soluciones y

propuestas, partiendo del analisis de las dificultades que presenta el area comercial para conseguir los resultados que
en materia de productividad exige la empresa.




Asi mismo:
Identificar nuevos productos y estrategias que pueden integrar las tecnologias y los servicios que ofrece CredibanCo
al mercado bancario.

Fortalecer las habilidades comerciales, la apropiacion de los conceptos y promover su aplicacion en el nivel tactico
asociado al departamento comercial de la empresa.
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3. POBLACION BENEFICIARIA DE LAS ACCIONES DE FORMACION:

Profesionales del equipo comercial: se enfocan en garantizar el cumplimiento de las metas y los indicadores,
buscando la rentabilidad de los clientes a través del entendimiento de las necesidades de los comercios y enfocados
en la venta de nuevos productos, ganando participacion del mercado y posicionando las cadenas asignadas,
buscando una integralidad y mayor aprovechamiento del portafolio con la consecucién de clientes nuevos.

Area funcional a la cual pertenecen,
Profesionales del equipo comercial - Ejecutivos Comerciales, Representantes Comerciales y/o Promotores
Transaccionales

Nivel ocupacional (alta direccion, nivel medio o nivel operativo),
Nivel tactico o nivel medio de la compania

Funciones o tareas que desempefian,
El equipo comercial se encuentra asignado en la Vicepresidencia de Desarrollo de Negocios, la cual se encarga de
mantener los negocios actuales y desarrollar nuevos en linea con el plan estratégico de la organizacion para
garantizar la rentabilidad del negocio.

Tipo de vinculacion laboral: Contrato laboral fijo a término indefinido

Nivel de escolaridad,
Bachiller, técnico, tecndlogo y/o profesional de carreras administrativas, financieras y/o Ingenierias.

Acceso a las TIC's, y/o
100% de los beneficiarios de la formacion tienen acceso a TIC's, conexion a internet y equipos para la formacion.

Indica la relacion entre el perfil de beneficiarios descrito y el objetivo de la formacién

El departamento comercial de la compaiia es el encargado de llevar el dinero a la empresa, es el encargado de
generar, desarrollar y mantener relaciones comerciales rentables a largo plazo con los clientes para dar sostenibilidad
y crecimiento a la empresa. Asi mismo, del buen desempefio de la fuerza comercial o de cada vendedor dependen
comisiones y demas beneficios que se convierten en un importante recurso o fuente de ingresos del asesor comercial,
por tal razén contribuir a la busqueda de soluciones en materia comercial y a la vez fortalecer su habilidad se
convierten en una condicién necesaria para estar actualizados y motivados frente a los retos de los nuevos tiempos y
también atentos a las nuevas oportunidades.
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4. CLASIFICACION DE LA ACCION DE FORMACION POR SECTOR Y SUBSECTOR:

Sector: Servicios
Subsector: Servicios bancarios - TICs
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5. EVENTO DE FORMACION:
Taller 24 horas, Bootcamp.
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6. MODALIDAD DE FORMACION:
PAT 100%
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7. UNIDADES TEMATICAS:
Unidad tematica 1.

Nombre: Los Cambios en la Cultura del cliente en ésta época.
Horas: 4




Competencia que se desarrolla:

1. Entender los cambios de los consumidores debido a la situacion actual.

2.Descubrir los cambios en los habitos del consumidor debido a la situacion actual.

3. Generar soluciones desde mis productos para hacerle frente al cambio de los habitos del consumidor.
4 Desarrollar estructura de pensamiento lateral enfocada al cliente actual.

Contenidos:

1. Primera tarea de auto evaluacion de habilidades; Autodiagnéstico Caso de venta del boligrafo, primera filmacion.

2. Cambios en los habitos del consumidor debido a la situacion actual, efecto pandemia.

3. El pensamiento Lateral o de derecha a izquierda, como soluciona los cambios de habitos del consumidor.

4. Habitos de compra a nivel mundial por efecto Pandemia. Videos de la situacién actual post Pandemia, discusion en
grupo y analisis de casos con estadisticas.

Unidad tematica 2.

Nombre: El Ser como Vendedor.

Horas: 4

Competencia que se desarrolla:

1. Descubrir la importancia de la actitud para triunfar en ventas actualmente.
2. Interiorizar el objetivo del vendedor como profesional.

3. Entender las competencias claves del vendedor de hoy.

4. Conocer sus propios talentos como vendedor en la actualidad.

Contenidos:

1. Taller del cargo del Vendedor actual de Credibanco.

2. Test de la actitud Sl puedo.

3. Las competencias del vendedor actual post pandemia.

4. Taller personal, rompiendo los miedos como vendedor profesional.
5. Discusion grupal; El vendedor Nace o se hace.

Unidad tematica 3.

Nombre: El saber hacer, el conocimiento del producto, la tecnologia y la competencia.
Horas: 4

Competencia que se desarrolla:

1. Conocer el producto 360 grados.

2. Descubrir las fortalezas y debilidades de la competencia.

3. Encontrar propuestas de valor que justifiquen la tecnologia propia.

4. Generar argumentos de ventas en tiempos dificiles.

Contenidos:

1. Taller Product Profile Conociendo mi producto 360 grados.

2. Dinamica grupal, evaluando la competencia

3. Wiki conociendo la tecnologia desde el punto de vista actual.

Unidad tematica 4.

Nombre: El Poder Hacer. Herramientas actuales de Ventas.

Horas: 4

Competencia que se desarrolla:

1. Encontrar el factor critico de compra del cliente actual post pandemia.

2. Descubrir los motivos de compra y no compra de mis clientes en ésta época.
3. Preparar argumentos a las resistencias.

4. Romper el paradigma de las mal llamadas objeciones.

Contenidos:

1. Taller de Herramienta de ventas FCC, Factor Critico de Compra con clientes propios.

2. Taller de Herraienta de ventas CEBEN, Caracteristica, Benefficio, Necesidad. Con portafolio propio.

3. Taller de Herramienta de ventas PAR Preparando Argumentos a las Resisitencias con casos de la vida real.
4. Generando propuestas de Valor con mis productos y tecnologiia.

Unidad tematica 5.

Nombre: La Entrevista de Ventas

Horas: 3:30

Competencia que se desarrolla:

1. Descubrir el método para una entrevista de ventas impactante en la actualidad.

2. Desarrollar habilidad para preparar una entrevista actual.

3. Encontrar multiples formas de conocer las necesidades del cliente actual para comprometerlo.

Contenidos:
1. La preparacion de la entrevista.
2. como conocer las necesidades actuales de mi cliente.




3. Como presentar la propuesta de valor a su cliente actual.
4. la importancia de responder las dudas e inquietudes que tienen los clientes (no objeciones) 5. Cémo comprometer
al cliente con el uso de mi producto 6. El seguimiento a los compromisos. Taller de construccion colectiva

Descripcion 10 de 22
Continuacién... UNIDADES TEMATICAS:

Unidad tematica 6.

Nombre: Role Play con productos y clientes Propios .

Horas: 3

Competencia que se desarrolla: 1. Practicar las habilidades descritas con productos y clientes propios. 2. Evaluar su
propio desarrollo de la habilidad de ventas mediante analisis de su video. 3. Generar su propio Plan de accién para
cerrar el GAP de habilidades. 4. Comparar el vidideo diagnéstico inicial con el video de salida para generar
aprendizajes.

Contenidos: Role Play con productos y clienes propios, mediante un proceso de preparacion con las herrameintas de
ventas practicadas y la guia de entrevista se preparara una visita real, la cual sera filmada, analizada y comparada
con la primera filmacién para generar su propio plan de mejoramiento.

Unidad tematica 7. Competencia transversal

Nombre: Etica

Horas: 1:30

Competencia que se desarrolla:

- Identificar los dilemas ético-practicos mas comunes en el gjercicio de la tarea comercial.
- Reconocer conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio profesional del Comercial.
Contenidos:

- Dilemas ético-practicos.

- Conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio profesional de la labor comercial.
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8. METODOLOGIA:

En esta accion de formacion metodologia bootcamp cumpliremos con el modelo de formaciéon sugerido por la
convocatoria de formacion especializada y se ejecutara durante 6 dias, en sesiones de cuatro (4) horas por cada dia.

La formacion tiene en formato PAT, y un total de 24 horas en donde se realizaran actividades teérico (40%) y practica
(60%).

Las actividades se desarrollaran de forma Grupal, por equipos de trabajo y de forma individual con productos y
clientes propios de Credibanco.

Cada una de las Unidades tematicas seran desarrolladas bajo el Modelo de aprendizaje sugerido en los términos de
referencia, asi:

1.Desarrollo de agenda académica: se desarrolla la agenda académica mediante la presentacion del capacitador
mediante el formato PAT, con lo cual se logra una interaccién con los participantes y el experto con preguntas en
tiempo real y mediante chat.

2.Conversatorios: se realiza un conversatorio para cada una de las unidades tematicas del Bootcamp, se busca
motivar la participacion mediante actividades pedagdgicas, se puede trabajar casos en esta seccion de la formacion.
Se orienta al auditorio hacia el reconocimiento de la situacién y a identificar los mejores caminos para superarlos.

3. Actividades de bienestar y reflexion: diariamente se realizaran actividades de bienestar a través dinamicas de grupo
y talleres de reflexion generando participacion, motivacion, bienestar y reflexion en el desarrollo de la agenda
académica.

4. Presentacidon de las soluciones: frente a las unidades tematicas desarrolladas, se realizan plenarias para el
intercambio de saberes y percepciones, se presentan soluciones no problemas, se escucha a los diferentes
participantes organizados por equipos de trabajo, las sustentaciones de estas alternativas deben cubrir las
problematicas planteadas y deben reflejar la aplicacién de los conocimientos adquiridos.

5. Conclusiones y cierre: se organizaran Equipos de trabajos para la entrega de conclusiones una vez discutidas se
determinaran y presentaran conclusiones generales del grupo.

El moderador debe llegar con los participantes a consensos sobre la importancia soluciones que conduzcan a
estratégicas que en materia comercial pueda aplicar la compainia, a la luz de la actual coyuntura y de los cambios en
los clientes, los retos y oportunidades en concordancia con su nivel de importancia y a las prioridades establecidas por
el grupo.

La actividad tendra criterios de ambiente analitico, creativo, participativo, deductivo, critico y formador, llevando al
palpitante a identificar las situaciones que le afectan para cumplir sus metas y a revisar cdmo hacer mejor su labor, asi




como a descubrir y replantear sus objetivos, suefios con base en sus talentos y logros.

Actividades de aprendizaje:

- Actividades de aprendizaje evaluativas: son las tareas obligatorias a desarrollar, en ciertos modulos se plantea una
actividad evaluativa que articula conceptualmente lo visto en cada unidad tematica, esta actividad es evaluable y tiene
un peso evaluativo sobre el porcentaje final de aprobacién del diplomado.

- Actividades de aprendizaje formativas: son las tareas optativas a desarrollar, aparecen en determinados médulos y
buscan reforzar algunos temas y el logro de los objetivos de aprendizaje propuestos. Estas actividades no son
evaluables, son de repaso y fortalecimiento de competencias.

- Trabajo central: mientras esta cursando el diplomado, en grupo o individual, debe realizar un producto que
materializa y evidencia los aprendizajes desarrollados en cada uno de los mdodulos de formacion, este producto se
presenta como cierre del diplomado y es la actividad con mayor peso evaluativo sobre el porcentaje final de
aprobacion de este.
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Continuacion... METODOLOGIA:

Estrategia didactica, para ello se contara con varias estratégias dentro de las cuales tenemos:

1.El Aprendizaje colaborativo: a partir de la identificacion de los problemas esta estrategia didactica, busca conocer el
concepto y la opinidén de pares multidisciplinares que ayudan a enriquecer el proceso y generar un conocimiento mas
amplio enriquecido con otros puntos de vista, pero también permite priorizar la lista de problemas a resolver para
organizar el proceso de solucién de los mismos.

2.Técnicas de trabajo colaborativo. En esta estrategia la comunicaciéon del grupo busca hacer una construccién de
conocimiento de forma colectiva. Los resultados seran siempre compartidos por el grupo, donde es fundamental la
participacion activa de todos los miembros de forma cooperativa y abierta hacia el intercambio de ideas del grupo. Se
usan técnicas como luvia de ideas o rueda de ideas.

En la ejecucion el Experto Facilitador da las instrucciones y la estructura de la actividad y realizara el seguimiento y la
valoracion

3. Estudios de casos: es una técnica que permite a partir de una lectura de una situacion hacer la evaluacion del caso
de estudio. Del cual se debe definir cual es el problema, los criterios para tomar las decisiones y definir un plan de
accion, se puede ejecutar individualmente o en equipo.

4. Valoracion de decisiones: realizar un analisis previo o posterior a una decision segun sea el caso, con el fin de
determinar aspectos positivos y negativos, consecuencias de las propuestas de plan de accion.

5.Debate y foro: es basicamente una discusion abierta de caracter formal; se cuenta con un moderador que puede ser
el docente

6. Juegos de roles: esta técnica tiene como ventaja un proceso de conocimiento y analisis de un determinado tema o
rol personal que permite generar un el espacio en donde el participante expone su trabajo.

7. Debate y foro: es basicamente una discusion abierta de caracter formal; se cuent
a con un moderador que puede ser el docente.

A continuacion, se presentan las actividades y estrategia metodoldgica para cada Unidad tematica (UT) de acuerdo
con lo antes expuesto:

UT 1: Actividades de aprendizaje formativa: Foro - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo

UT 2 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Autoaprendizaje - Aprendizaje colaborativo
- Juegos de roles

UT 3 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo - Valoracion de
decisiones -Juegos de roles

UT 4 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo - Debate y foro

Descripcion 13 de 22
9. MATERIAL DE FORMACION:

Memorias del experto, archivo en PDF. - Video de las sesiones de Teams en la sala virtual asignada para el Seminario.
Se tendra el documento que guarda correspondencia con la unidad tematica: Habilidades comerciales que sera
compartido por correo electrénico o colgado en pagina web.

El contenido guarda concordancia con las unidades tematicas:

Unidad tematica 1.

Nombre: Los Cambios en la Cultura del cliente en ésta época.

Contenidos:

1. Primera tarea de auto evaluacion de habilidades; Autodiagnéstico Caso de venta del boligrafo, primera filmacion.

2. Cambios en los habitos del consumidor debido a la situacién actual, efecto pandemia.

3. El pensamiento Lateral o de derecha a izquierda, como soluciona los cambios de habitos del consumidor.




4. Habitos de compra a nivel mundial por efecto Pandemia. Videos de la situacién actual post Pandemia, discusion en
grupo y analisis de casos con estadisticas.

Unidad temética 2.

Nombre: El Ser como Vendedor.

Contenidos:

1. Taller del cargo del Vendedor actual de Credibanco.

2. Test de la actitud Sl puedo.

3. Las competencias del vendedor actual post pandemia.

4. Taller personal, rompiendo los miedos como vendedor profesional.
5. Discusion grupal; El vendedor Nace o se hace.

Unidad tematica 3.

Nombre: El saber hacer, el conocimiento del producto, la tecnologia y la competencia.
Contenidos:

1. Taller Product Profile Conociendo mi producto 360 grados.

2. Dinamica grupal, evaluando la competencia

3. Wiki conociendo la tecnologia desde el punto de vista actual.

Unidad tematica 4.

Contenidos:

1. Taller de Herramienta de ventas FCC, Factor Critico de Compra con clientes propios.

2. Taller de Herraienta de ventas CEBEN, Caracteristica, Benefficio, Necesidad. Con portafolio propio.

3. Taller de Herramienta de ventas PAR Preparando Argumentos a las Resisitencias con casos de la vida real.
4. Generando propuestas de Valor con mis productos y tecnologiia.

Unidad tematica 5.

Contenidos:

. La preparacion de la entrevista.

. como conocer las necesidades actuales de mi cliente.

. Como presentar la propuesta de valor a su cliente actual.

. la importancia de responder las dudas e inquietudes que tienen los clientes (no objeciones)
. Como comprometer al cliente con el uso de mi producto

. El seguimiento a los compromisos. Taller de construccion colectiva
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Unidad tematica 6.
Nombre: Role Paly con productos y clientes Propios .

Unidad tematica 7.

Nombre: Etica

Contenidos:

- Dilemas ético-practicos. - Conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio profesional de la labor comercial.
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10. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS:

. Auto evaluacioén inicial de estado de habilidades de ventas (conducta de entrada).
. Fortalecimiento de la actitud para fortalecer el ser como vendedor profesional.

. Entender mi producto desde un punto de vista 360 grados.

. Manejar al cliente de forma integral entendiendo sus gustos actuales.

. Poner en practica el pensamiento lateral para el manejo del cliente.

. Romper los paradigmas de las objeciones y el cierre.

. Generar fluidez en la entrevista de ventas perdiendo miedos.

NO R WN =
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11. EVALUACION DE APRENDIZAJE:

De acuerdo el pliego de la convocatoria, se implementara como indicador de impacto de la accion de formacion el
propuesto en este asi:

Indicador Tasa de Incremento del Conocimiento: Mide el incremento del conocimiento de los trabajadores beneficiarios
participantes por accién de formacion.

TIC = ( NPFT - NPIT )x100
INPIT

TIC = Tasa de incremento del conocimiento
NPFT = Nota promedio final de conocimiento del trabajador




NPIT = Nota promedio inicial de conocimiento del trabajador

El formato y caracteristicas de la prueba de entrada y salida se realizara de acuerdo a lo establecido en el pliego y/o
términos de referencia de la convocatoria. Esta se aplicara a cada uno de los participantes desde la plataforma.
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12. AMBIENTE DE APRENDIZAJE:

Al ser una accion de formacion tipo PAT, el ambiente en el que se desarrollara es de manera remota en linea, asistida
por Tecnologia, se hara por medio de teams la plataforma de Micorosoft, las actividades en grupo se haran usando las
funcionalidades de la plataforma, asi como las plenarias. las personas deberan contar con un espacio comodo, donde
tenga acceso a un PC y tener servicio de internet para garantizar la conectividad requerida para cada una de las 6
sesiones.
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13. CARACTERISTICAS DE LA HERRAMIENTA TECNOLOGICA O PLATAFORMA VIRTUAL:

Para esta accion de formacion presentamos como herramienta TEAMS de Microsoft, que es una herramienta de
conferencias y reunion de trabajo y plataforma de formacién mu robusta y con soporte a nivel mundial permite
transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la accién de formacion.

Microsoft Teams es un chat empresarial en el que se puede trabajar entre personas de un mismo equipo,
compartiendo entre ellos sus recursos, es el centro de trabajo en equipo de Microsoft 365. Esta herramienta permite la
mensajeria instantanea, las llamadas de audio y video, las reuniones en linea enriquecidas, las experiencias moviles y
las amplias capacidades de conferencia Web. Teams proporciona caracteristicas de colaboracién y extensibilidad de
datos y de archivos, y se integra con Microsoft 365 y otras aplicaciones de asociados de Microsoft.

Algunas de las caracteristicas que incluye son:

Llamadas: permite transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la accion de formacion.
Video llamadas.

Compartir archivos.

Chats de multiples usuarios.
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14. LUGAR DE EJECUCION:

Se realizaran dos grupos para un cubrimineto nacional aprovehcando las ventajas de la modalidad PAT, sin embargo,
se establecen como sedes Bogota y Medellin.

Departamento Ciudad Cantidad
Bogota D.C Bogota 14
Antioquia Medellin 5
Santander Bucaramanga 4
Valle del Cauca Cali 4
Atlantico Barranquilla 3
Bolivar Cartagena 1

Sucre Sincelejo 1

Cérdoba Monteria 1

Narifio Pasto 1

Huila Pereira 1

Quindio Armenia 1

Norte de Santander Cucuta 1
Caldas Manizales 1

Cesar Valledupar 1
Casanare Yopal 1

Total 40

La participacion estimada y seleccion de los sitios obedece a la ubicacién de la fuerza de ventas de CredibanCo en el
pais.
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Continuacion... LUGAR DE EJECUCION:
na
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15. CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:

Para |a totalidad de lInidades Tematicas




Formacién académica Profesional en ciencias de la educacién ingenieria y ciencias administrativas y afines + con
Maestria en temas de Mercadeo y manejo de fuerza de ventas

Experiencia relacionada En cargos Directivos, en formacién de Direccién, Entrenamiento, Consultoria, Operacion

Experiencia docente: 3 afos
Experiencia en formaciéon PAT y Virtual 1 afio.

Afos experiencia relacionada 10-15 afos
Capacitador Nacional

Competencias técnicas: Especialista en Manejo de fuerza de ventas - Coach de equipos de trabajo, experiencia en
competencias profesionales Comerciales

Competencias tecnoldgicas: Manejo de herramientas de Ofimatica- Manejo de herramientas de mensajeria y
comunicacion. Manejo de Plataformas de virtualidad y formacion.

Competencias Pedagodgicas: proyectos - Habilidad para resolver preguntas, habilidades

comunicativas.

Aprendizaje por

Competencias Actitudinales: Habilidad para trabajar con grupos multidisciplinarios y capacidad de motivar el cambio
en las empresas.
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16. CAPACITADOR PERSONA JURIDICA:

La Universidad de la Sabana es el resultado de anos de trabajo de una comunidad académica en busca de cultivar
profesionales y seres humanos excelentes que trabajen por el desarrollo del pais y la sociedad. Es una Institucion
Civil de Educacién Superior, que procura que profesores, alumnos y demas miembros del claustro universitario se
comprometan libremente, en unidad de vida, con coherencia de pensamiento, palabra y accién, a buscar, descubrir,
comunicar y conservar la verdad, en todos los campos del conocimiento, con fundamento en una concepcion cristiana
del hombre y del mundo, como contribucién al progreso de la sociedad.

La universidad tiene una Unidad de Educacion Virtual, que se encarga del desarrollo de programas formativos en
modalidad virtual en el ambito de la gestion y la gerencia, enriqueciendo las competencias profesionales de los lideres
empresariales y gremiales de la Region.

Los procesos Formativos en la modalidad virtual buscan metodologia online y flexible, que permita a nuestros
usuarios y estudiantes conciliar la vida familiar, laboral y académica y asi se cubre la necesidad de una formacion
continua de calidad sin barreras fisicas, que permite compatibilizar el desarrollo profesional que exigen hoy en dia los
mercados nacionales e internacionales con nuestra vida personal.

El contexto social y econdmico a nivel global conlleva a un gran numero de empresas y gremios a solicitar el
fortalecimiento de competencias especificas, es por esto que los Diplomados Virtuales de la Universidad de La
Sabana estan pensados para dar respuesta a dicha solicitud con alta calidad académica.

PERFILES 1 (Total: 1) Accion de Formacion

administrativas y

‘s L Anos . . Ainos
Formacion ExperlenC|a . . Experlenma . . . .z
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afines + con
Maestria en temas
de Mercadeo y
manejo de fuerza
de ventas

Presupuesto de la Accién de Formacién Desarrollo de Habilidades del Equipo

: . Accién de F i6
comercial CredibanCo (Total: 3) celof ce tormacion

Contrapartida |
Rubro Descripcion Financiado| % | Especie-% | Dinero-% | Total
Profesional con titulo de
R01.1.4 Honor. Cap. |maestria y experiencia
Nal. Maestria Exp 3 |relacionada comprobada,
afios minimo de tres (3) afios. 8,411,520 52 0] 0| 7,764,480 48| 16,176,000
R08 Gastos de
Operacién del Gastos de operacion del
Proyecto proyecto 0 0 0] 0] 1,617,600| 100 1,617,600
R10.2 Garantias | Garantias (poliza) | o o 0| o] 200,000| 100 200,000
| | 8411,520|46.7| 0/0.0| 9,582,080|53.3| 17,993,600
Resumen por rubros de la Accién de Aprendizaje (Total: 3) Accion de Formacion
Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo| % | Total
R01.1.4 Honor. Cap. Nal. o o o
Maestria Exp 3 afios 8411520 52% 0| 0%| 7,764,480 48%| 16,176,000
RO8 Gastos de Operacién o o o
del Proyecto 0 0% 0| 0%| 1,617,600{100%| 1,617,600
R10.2 Garantias | 0 0%] 0| 0%| 200,000[100%| 200,000
Totales 8,411,520|46.75| 0/0.00| 9,582,080|53.25| 17,993,600

Cobertura geografica de la Accion de Formacién Desarrollo de Habilidades
del Equipo comercial CredibanCo (Total: 2)

Accion de Formacion

Ciudad - Regién | Porcentaje
MEDELLIN - ANTIOQUIA | 50 |
BOGOTA - DISTRITO CAPITAL | 50 |

ACCION DE FORMACION 2 DE 5

Innovacién y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero
Generalidades de la accion _Entidades de la accion _Descripciones _Perfil _Presupuesto Resumen por rubros
Cobertura Geografica
Ir al menu del proyecto
Generalidades de la Acciéon de Formacion Innovacién y Desarrollo de
Negocios - Sector Financiero Accidén de Formacién

Ejecutar las actividades operativas del proceso comercial en la
prestacis,n de los servicios de acueducto.

Numero de
beneficiarios 200

Norma de competencia

Beneficiarios empresa |200
Beneficiarios SENA |0
|




Perfil beneficiarios |NIveIes estratégico - tactico y operativo de la empresa

Numero de grupos |1

Numero de dias x grupo|1

Horas de la Accidon de Formacion

Horas tedricas
presenciales por
grupo

Horas practicas
presenciales por
grupo

Total horas
presenciales por

grupo

Horas tedricas
virtuales por grupo

Horas practicas
virtuales por grupo

Total horas
virtuales por

grupo

Horas teéricas
combinadas por
grupo

Horas practicas
combinadas por

grupo

Total horas
combinadas por

grupo

Total de horas 2
grupo
Total de horas 2
accion

Entidades de la Accidn de Formacién Innovaciéon y Desarrollo de Negocios -

. . Accién de Formacién
Sector Financiero (Total: 1)

|Papel |
|PROPONENTE |

INombre de la entidad
|[CREDIBANCO S.A.

Descripciones de la Accion de Formacion Innovacion y Desarrollo de

) . . Accién de Formacién
Negocios - Sector Financiero (Total: 22)
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1. DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Datos cuantitativos y cualitativos de la formacion requerida:

Segun cifras de la Superintendencia Financiera de Colombia (SFC), en 2017 a través de ACH (Sistema automatico de
transferencia de fondos) se realizaron 112 millones de operaciones por un valor equivalente a $1.069 billones (SFC,
2018). En promedio, a través de ACH Colombia se realizaron 721.067 operaciones diarias por un valor de $3.340
miles de millones, mientras que por ACH Cenit se procesaron 48.572 érdenes diarias por $798 miles de millones
(Banco de la Republica, 2018). Por su parte segun la misma fuente, el niUmero de tarjetas débito vigentes a marzo de
2018 fue de 28,1 millones, y las transacciones con estas tarjetas fueron de un valor de $693,3 miles de millones
promedio diario, de los cuales los retiros representaron el 83,8% y las compras el 16,2% restante. Por su parte, el
nimero de las tarjetas crédito vigentes fue de 14,9, y en uso alcanzaron un valor de $189,5 miles de millones
promedio diario, con operaciones de compra alrededor del 76% y avances del 24%?2.

Segun el reporte Global Microscope 2018 de The Economist, Colombia tiene el mas alto indice de inclusién financiera
y potencial de expansion de servicios financieros digitales entre cincuenta y cinco economias emergentes;
actualmente, los sistemas de pago de bajo valor son administrados por unas pocas entidades que los operan, sin
embargo, las nuevas tendencias digitales ponen en el escenario a nuevos jugadores que entran en la competencia;
por esta razoén, el pais busca modernizar la reglamentacién actual para hacer un sistema financiero mas competitivo y
flexible, cuyo propdsito sea aumentar el uso de los medios de pago digitales.

En los ultimos tres afios, se han venido fortaleciendo unos nuevos jugadores en el ecosistema financiero de Colombia.
Se trata de las fintech, que ofrecen productos y servicios financieros basados en desarrollos tecnoldgicos. La
innovacion y el incremento en el flujo del comercio electrénico han generado profundos cambios en el sector de
pagos, promoviendo que las transacciones se realicen de forma digital e inmediata en condiciones cada vez mas
competitivas.

Problema o necesidad.

La propuesta de innovacién en los sistemas de pago de bajo valor se debe orientar a disponer de sistemas de pagos
eficientes, modernos e interoperables, es una condicion de infraestructura financiera indispensable para el desarrollo
econdémico del pais; de esta manera, CredibanCo busca desarrollar productos adaptados a las nuevas tendencias
digitales y al nuevo escenario que cada vez tiene un mayor alcance a nivel comercial y financiero.




Por lo anteriormente expuesto, la necesidad obedece a que CredibanCo y su principal activo, su talento humano debe
estar enfocado y atento a los cambios, e innovaciones que se tiene proyectado realizar, con una apertura mental que
los propicie oportunamente por el bien de la organizacién. Para ello se considera indispensable realizar una
conferencia en la que participe un nimero representativo de trabajadores, se actualice sobre la situacién actual y las
tendencias que en esta materia se vienen dando y cémo contribuir desde cada uno de los roles.
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Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Causas: La innovacion financiera ha generado profundos cambios en el sector de pagos, permitiendo que las
transacciones en el mundo se realicen de forma digital e inmediata, en condiciones cada vez mas competitivas e
interoperables. En este sentido, es de la mayor importancia la necesidad planteada que deriva sus causas en el
mismo dinamismo y permanente innovacion del sector en que se desenvuelve la empresa; asi mismo, en la busqueda
y generacion de espacios para el planteamiento de nuevos avances, aplicacion de estrategias y tecnologias
innovadoras que afectan las actividades desarrolladas por los trabajadores beneficiarios-

Efectos: Los efectos se relacionan con el conocimiento y el entendimiento de las estrategias y las nuevas apuestas de
la empresa, que permitan a los colaboradores de CredibanCo alinearse con una cultura de innovacion al interior de la
empresa. También es importante el compromiso de los trabajadores que permitira la permanencia de la organizacion a
la vanguardia de la tecnologia y la innovacion, con lo cual se propende por el bienestar de sus colaboradores; con
importantes beneficios al pais en general.

Enfoque de la accion de formacién hacia desarrollo productivo y/o competitividad

Existe un claro enfoque de la accion de formacion hacia la innovacién, productividad y la competitividad, dado que
CredibanCo pertenece a un sector altamente competitivo, conformado por actores nacionales e internacionales, por lo
cual es preciso mantenerse a la vanguardia, por lo que aportar a una Cultura de Innovacién al interior de la
organizacién a todas luces se convierte en una oportunidad para un mejor posicionamiento y desempefio productivo y
competitivo de la empresa.

Indica que la accién de formacion planteada es especializada vy justifica el porqué.

La orientacion de la conferencia hacia la innovacion, la productividad y competitividad de la empresa, tematica que se
encuentra alineada con el plan estratégico de transformacién de la empresa y con sus necesidades especificas, es
especializada, su proposito es informar de avances y de nuevas estrategias a todos los niveles ocupacionales de la
organizacion, tiene en cuenta las particularidades de la empresa y el sector en donde se desenvuelve. Asi mismo, se
tiene en cuenta especificamente la cultura de innovacién CradibanCo y las mejores practicas para su desarrollo.

Orientacion Industrias 4.0

La accion de formacién se orienta a la aplicacion de la cuarta revolucidon industrial, especificamente hacia la
promocion e implementacién de innovaciones en tecnologias digitales principalmente, en las que la empresa ha
realizado inversion, en donde se identifica claramente un gran potencial de crecimiento en los actuales y nuevos
negocios.

Vocaciones Productivas Regionales y/o Focos Tematicos de Desarrollo Regional en Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Dentro de los focos tematicos de desarrollo regional en ciencia, tecnologia e innovacién de varios departamentos
entre ellos Atlantico, Caldas, Chocé y Cauca, se identifican las Tic; asi mismo, Actividades de desarrollo se sistemas
informaticos (planificacion, analisis, programacion, pruebas) en las vocaciones productivas
(Anexo_19 Documento_De_Consulta_Tematicas).

La transformacion digital es un propdsito en el que el gobierno nacional pone la mayor atencién, para ello se ha
creado dentro del Minctic el viceministerio de Transformacion Digital, el cual surge a raiz de la importancia y
crecimiento de los procesos de comunicacion a través de la tecnologia para lograr su especializacién de acuerdo a los
avances generados por el Estado en materias de Tecnologias de la Informacién y continuar con las gestiones
desarrolladas por el viceministerio general.
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2. OBJETIVOS DE LA ACCION DE FORMACION:

Presentar las tendencias del sector y plantear retos para desarrollar nuevos productos y/o servicios para el sector
financiero, las perspectivas y retos para la organizacién y el talento humano CredibanCo, para preparar estrategias
corporativas que conduzcan a la productividad y competitividad de la organizacion.
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3. POBLACION BENEFICIARIA DE LAS ACCIONES DE FORMACION:




Area funcional a la cual pertenecen,
- Gerentes y Directores: Los Gerentes y Directores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacion,
- Jefes y Coordinadores: Los Jefes y Coordinadores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacion

- Especialistas y Analistas: Los cargos profesionales se encargan de garantizar el desarrollo y adecuada gestién de
los procesos asignados.

Nivel ocupacional (alta direccion, nivel medio o nivel operativo),

Estratégico, Tactico y operativo de la empresa. La conferencia y su propésito debe permear a todos los niveles
ocupacionales ya que toda la organizacion esta inmersa en un ecosistema de innovacion y cada colaborador desde su
area funcional debe conocer e involucrarse en la estrategia para el logro de una cultura de innovacion que la lleve a
permanecer y crecer un sector dinamico y altamente competitivo.

Funciones o tareas que desempefian,

- Gerentes y Directores: Los Gerentes y Directores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacion, se enfocan
en liderar las iniciativas y procesos encaminados al cumplimiento de la estrategia de CredibanCo, planeando,
estructurando y gestionando al interior de sus equipos de trabajo para generar valor y soluciones que permitan
asegurar negocios/procesos y garantizar el crecimiento y adecuada gestién de los medios de pago.

- Jefes y Coordinadores: Los Jefes y Coordinadores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacion tienen un rol
tactico enfocado en el aseguramiento y control de los procesos a su cargo para garantizar el cumplimiento de los
objetivos y consecucion de resultados planteados en linea con el plan estratégico de la organizacion.

- Especialistas y Analistas: Los cargos profesionales se encargan de garantizar el desarrollo y adecuada gestiéon de
los procesos asignados, analizando la informacién y brindando soluciones oportunas que cumplan los estandares de
calidad, riesgo y tiempos acordados para la ejecucion de los mismos.

Tipo de vinculacion laboral: Contrato fijo a término indefinido

Nivel de escolaridad,
Se encuentran desde nivel de bachillerato hasta profesional con diferentes especialidades, pero con las bases
necesarias para comprender la informacién a entregar en la acciéon de formacion.

Acceso a las TIC's: 100% de los beneficiarios de la formacion tienen acceso a TIC's

Beneficiarios en condicion de discapacidad: En esta accion de formacion no participaran personas en condicion de
discapacidad.

Indica la relacién entre el perfil de beneficiarios descrito y el objetivo de la formacion

Cada colaborador desde su area funcional debe conocer e involucrarse en estrategias de innovacion para el logro de
una cultura que la lleve a permanecer y crecer un sector dindmico y altamente competitivo. Por lo que conocer y
contribuir a la implementacién de la innovacién debe ser parte del perfil del trabajador CredibanCo.
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4. CLASIFICACION DE LA ACCION DE FORMACION POR SECTOR Y SUBSECTOR:

Sector: Servicios
Subsector: Servicios bancarios y TICs
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5. EVENTO DE FORMACION:
Conferencia de 2 horas
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6. MODALIDAD DE FORMACION:
PAT 100%
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7. UNIDADES TEMATICAS:
Unidad Tematica 1

Nombre: Conferencia - Innovacién y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero
Horas 2




Competencia que se desarrolla:
Contenidos: Innovacion en sector Banca - nuevos modelos de Negocios - Tendencia de nuevos productos en Banca
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8. METODOLOGIA:

Conferencia tedrica PAT, apoyada en medios audiovisuales con un espacio para sesion de preguntas. Metodologia
tedrica, donde se presentan nuevos avances y tendencias y se difunde informacion sobre temas relacionados con las
actividades desarrolladas por los trabajadores CredibanCo.

La accion de formacion se presentara bajo el formato de Penencia Magistral Participativa consiste en la exposicion
analitica, por parte del capacitador, incluyendo su relacion con otros fenédmenos, y haciendo énfasis en la participacion
reflexiva e investigativa de trabajador.

Como actividades pedagdgicas se organizaran grupos por areas de interés en innovacion y desarrollo.
Como estratégia didactica se tendra realizara una discusion abierta de caracter formal donde se establezcan lineas de
trabajo a futuro. .
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na

Descripcion 13 de 22
9. MATERIAL DE FORMACION:

Memorias de la tematica - Innovacion y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero del experto, archivo en PDF. -
Video de la conferencia en la sesién de Teams.
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10. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS:

Al finalizar la conferencia se tendra un mejor conocimiento e informacién de las tendencias del sector y plantear retos
para desarrollar nuevos productos y o servicios para el sector financiero.
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11. EVALUACION DE APRENDIZAJE:

Se hara una encuesta de evaluacion sobre la pertinencia del tema, la profundidad de los conceptos, la aplicabilidad a
sus labores diarias y sobre la metodologia del experto que presenta la conferencia; en el mismo instrumento se
realizaran preguntas sobre las tematica - Innovacion y Desarrollo de Negocios Sector Financiero, cuyos resultados
seran tabulados para determinar el nivel de manejo y conocimientos adquiridos.
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12. AMBIENTE DE APRENDIZAJE:

Al ser una accion de formacion tipo PAT, el ambiente en el que se desarrollara es de manera remota en linea, asistida
por Tecnologia, se realizara por medio de Teams la plataforma de Microsoft, las actividades en grupo se haran usando
las funcionalidades de la plataforma, asi como las plenarias. Las personas deberan contar con un espacio cémodo,
donde tenga acceso a un PC y tener servicio de internet para garantizar la conectividad requerida para la sesion.

Este ambiente de aprendizaje es el que se ajusta a la conferencia y metodologia de la acciéon de formacion, previendo
las restricciones por afectaciones de la COVID 19.
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13. CARACTERISTICAS DE LA HERRAMIENTA TECNOLOGICA O PLATAFORMA VIRTUAL:
Para esta accién de formaciéon presentamos como herramienta TEAMS de Microsoft, que es una herramienta de

conferencias y reunion de trabajo y plataforma de formacién mu robusta y con soporte a nivel mundial permite
transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la accién de formacion.

Microsoft Teams es un chat empresarial en el que se puede trabajar entre personas de un mismo equipo,
compartiendo entre ellos sus recursos, es el centro de trabajo en equipo de Microsoft 365. Esta herramienta permite la




mensajeria instantanea, las llamadas de audio y video, las reuniones en linea enriquecidas, las experiencias moviles y
las amplias capacidades de conferencia Web. Teams proporciona caracteristicas de colaboracién y extensibilidad de
datos y de archivos, y se integra con Microsoft 365 y otras aplicaciones de asociados de Microsoft.

Algunas de las caracteristicas que incluye son:

Llamadas: permite transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la accion de formacion.
Video llamadas.

Compartir archivos.

Chats de multiples usuarios.
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14. LUGAR DE EJECUCION:

Bogota 100%, la seleccion obedece a que el mayor porcentaje de la fuerza laboral se concentra en la capital, asi
mismo, las direcciones de cada area de la organizacion.
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15. CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:

Unidad tematica 1
Formaciéon académica Profesional en ciencias de la educacion ingenieria y ciencias administrativas y afines +
Maestria en temas de Tecnologia, o Innovacion o Servicio o Mercadeo.

Experiencia relacionada En cargos Directivos, en formacion de Direccidon, Entrenamiento, Consultoria, Operacion
Sector Bancario y/o Tecnologia

Afos experiencia relacionada 5-10 afnos
Experiencia en formacién PAT y Virtual 1 afio.
Capacitador Nacional

Competencias técnicas: Participacion en proyectos de innovacion - Conocimiento en proyectos de tecnologia y
transformacion Digital

Competencias tecnolégicas Manejo de herramientas de Ofimatica- Manejo de herrientas de mensajeria vy
comunicacion. Manejo de Plataformas de virtualidad y formacion

Competencias Pedagdgicas Aprendizaje por proyectos - Habilidad para resolver preguntas, habilidades comunicativas

Competencias Actitudianles Habilidad para trabajar con grupos multidisciplinarios y capacidad de motivar el cambio en
las empresas.
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Continuacién... CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
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16. CAPACITADOR PERSONA JURIDICA:

La Universidad de La Sabana es una universidad privada de Colombia, sujeta a inspeccién y vigilancia por medio de
la Ley 1740 de 2014 y la ley 30 de 1992 del Ministerio de Educacion de Colombia. Fue fundada el 21 de septiembre
de 1979 por la Asociacion para la Ensefianza Aspaen. Obtuvo la Acreditacion Institucional de Alta Calidad del CNA
por 8 afios. En la edicidon de ano 2017 del ranking QS, la universidad de ubicé en el rango 701-800 y entre las mejores
100 de América latina.

Su sede esta ubicada en el municipio de Chia. Su poblacién estudiantil asciende a 12.158 (2016), de los cuales 8.808
son de pregrado, 23 de doctorado, 1.717 de maestria, 1.399 de especializaciéon y 211 de especialidades médico-
quirdrgicas.

Esta integrada por 14 unidades académicas divididas en 8 facultades, una escuela, tres institutos y dos unidades con
caracter especial que ofrecen 22 programas de pregrado.1 2 En postgrado, ofrece 3 doctorados, 49 especializaciones,




17 especialidades médicas y 28 maestrias, para un total de 119 programas en esa modalidad.14 El personal docente
de la universidad es de 1.936 profesores en total (2016). El cuerpo profesoral de planta esta conformado por 378
docentes, de los cuales, un 30% tienen doctorado, 56% maestria, 4% especializacion y 10% pregrado-profesional. Los
profesores de catedra son 1.558
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Presupuesto de la Accidn de Formacion Innovacion y Desarrollo de Negocios

- Sector Financiero (Total: 2)

Accién de Formacion

Contrapartida |
Rubro Descripcion Financiado| % | Especie-% | Dinero-% | Total

Profesional con titulo de

R01.1.4 Honor. Cap. |maestria y experiencia

Nal. Maestria Exp 3 |relacionada comprobada,

afos minimo de tres (3) afios. 337,000 50 0] 0O 337,000[ 350 674,000

R08 Gastos de

Operacién del Gastos d operacion del

Proyecto proyecto o O 0] 0 67,400( 100 67,400
| | 337,000|45.5]| 0/0.0| 404,400|54.5| 741,400

Resumen por rubros de la Accién de Aprendizaje (Total: 2)

Accién de Formacion

Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo| % | Total
R01.1.4 Honor. Cap. Nal. o o o
Maestria Exp 3 afios 337000| 50% 0| 0%| 337,000{ 50% 674,000
RO8 Gastos de Operacién del o o o
Proyecto 0 0% 0| 0%| 67,400{100% 67,400
Totales 337,000|45.45| 0/0.00| 404,400|54.55 741,400

Cobertura geografica de la Accion de Formacién Innovacién y Desarrollo de

Negocios - Sector Financiero (Total: 1)

Accion de Formacion

Ciudad - Regién

Porcentaje

BOGOTA - DISTRITO CAPITAL

100 |
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Cobertura Geografica
Ir al menu del proyecto
Generalidades de la Acciéon de Formacion Intraemprendimento en banca
y empresas de servicios tecnolégicos.

Accién de Formacion

Manejar la informaci;n empresarial de acuerdo con la normatividad del
sector y politicas de la empresa

Numero de 20
beneficiarios

Norma de competencia

Beneficiarios empresa |20
Beneficiarios SENA |0

Gerentes y Directores de las diferentes Vicepresidencias de la
organizacion - Nivel estratégico -

Perfil beneficiarios

Numero de grupos 1

Numero de dias x grupo|3

Horas de la Accidon de Formacion

Horas tedricas Horas practicas Total horas
presenciales por presenciales por presenciales por 12
grupo grupo grupo
Horas tedricas Horas practicas ;I/-?rttzla?:sr aso r 0
virtuales por grupo virtuales por grupo P
grupo
Horas tedricas Horas practicas Total horas
combinadas por combinadas por combinadas por 0
grupo grupo grupo
Total de horas 12
grupo
Total de horas 12
accion

Entidades de la Accidn de Formacién Intraemprendimento en banca y

. . Accién de Formacién
empresas de servicios tecnoldgicos. (Total: 1)

INombre de la entidad |Papel |
|CREDIBANCO S.A. |PROPONENTE |

Descripciones de la Accion de Formacion Intraemprendimento en banca y

.. . Accion de Formacion
empresas de servicios tecnoldgicos. (Total: 22)
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1. DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Datos cuantitativos y cualitativos de la formacion requerida:

El Intraemprendimiento es el emprendimiento dentro de la empresa generando innovacién, creando nuevos productos,
procesos o empresas. Su principal objetivo es acelerar el crecimiento de la organizacién mas alla del crecimiento
organico normal. Se considera en la actualidad que para las empresas en un sector altamente competitivo como el de
CredebanCo es esencial para la supervivencia, es necesario desarrollar una actividad emprendedora al interior de una
organizacion para innovar o reformular el modelo de negocio. El Intraemprendimiento hoy entendido, consiste en
encontrar a alguien con talento y ganas, una persona innovadora que trabaje por una ilusién, y en darle medios para
poner en marcha sus ideas.

De acuerdo con Staff Cadena 2019, Los indicadores de emprendimiento muestran que el pais esta en los primeros
lugares entre 54 naciones que estudia el Global Entrepreneurship Monitor (GEM), esto debido a iniciativas publicas y
privadas, y planes de accién que se han multiplicado en los ultimos afos en gran parte del territorio nacional. Se




calcula que las Redes Regionales de Emprendimiento suman mas de 450 instituciones de apoyo entre entes del
gobierno y entidades de soporte, como incubadoras, fundaciones, entre otras.

En lo que respecta al emprendimiento corporativo (intraemprendimiento), la inventiva de los colombianos cada vez
recibe mayores estimulos de parte de las compafiias en las que trabajan, asi como de politicas de pais como las que
tienen Colciencias e iNNpulsa, con su programa Mega E, que motivan a las empresas interesadas en desarrollar su
faceta de ciencia, tecnologia e innovacion. Asimismo, la Andi cuenta con un modelo para apostar en las empresas,
que es el intraemprendimiento, enfocado en que la innovacion se dé de manera planeada y no sea fruto del azar.

Problema o necesidad

En CredibanCo se ha entendido que en la innovacién se encuentra la veta para crecer, y una buena manera consiste
en crear los entornos propicios para que las grandes ideas que se conviertan en proyectos rentables y sostenibles se
den y desarrollen in house, en este sentido es clave detectar el recurso humano talentoso en el momento justo para
retenerlas y darles el manejo adecuado, con el fin de que aporten su cualidades e ideas en proyectos renovadores,
bien sea nuevas unidades de negocio, una startup o un spin off, cuando se combinan la empresa y la academia.

Por lo anterior, se identifica claramente la necesidad de formar y crear capacidades en los niveles directivos y
gerenciales de CredibanCo entorno a la identificacién de emprendimientos in hause y a la retencion de personal con
potencial que pueda apoyar a la empresa en soluciones y nuevos negocios. Para ello, es fundamental fortalecer la
formacién de Directores y Gerentes en este campo de gestion, dado que es uno de los grandes frenos que puede
tener el crecimiento empresarial.

Causas

Una empresa que no experimenta cambios en su modelo de negocio, que sea flexible a estos cambios vy, lo
suficientemente agil para experimentar estos cambios, estd condenada al fracaso. Por lo anterior, las causas que
generan la realizacién de la presente accidn se orientan a la existencia de métodos tradicionales de concebir la
innovacion y el desarrollo tecnolégico en la organizacion, con base en modelos externos; asi mismo, se encuentra con
un limitado acceso a la formacion y al conocimiento del intraemprendimiento. Por ultimo, se presenta en muchas
ocasiones manejo inadecuado de las ideas y de talento al interior de la organizacion.

Efectos

Los efectos se pueden identificar desde una empresa con bajas cultura de la innovacion, hasta un posible
estancamiento para hallar nuevas rutas de crecimiento, diversificar el portafolio de productos y servicios, abrir lineas
de negocio nuevas, entre otras.
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Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Enfoque de la accion de formacién hacia desarrollo productivo y/o competitividad

Existe un claro enfoque de la acciéon de formacién hacia la productividad y la competitividad, ya que CredibanCo esta
inmersa en un sector altamente competitivo y con jugadores de talla mundial, por lo cual es preciso mantenerse
actualizado y priorizar el intraemprendimiento como eje fundamental de la empresa, para obtener un mejor
posicionamiento y desempefio productivo y competitivo.

Indica que la accién de formacion planteada es especializada vy justifica el porqué.

La orientacion del seminario es hacia el intraemprendimiento, tematica alineada con el plan estratégico de
transformacién de la empresa y con sus necesidades especificas, es especializada, su propésito de mejorar la
capacitacion de directores y gerentes en intraemprendimiento es determinante para la organizacion por el sector en
donde se desenvuelve y por el enorme potencial que ve en su talento humano. Por lo cual, se tiene en cuenta
especificamente la cultura de innovacion CradibanCo y las mejores practicas para su desarrollo.

Orientacién Industrias 4.0

La accion de formacion se orienta a la aplicaciéon de la cuarta revolucién industrial, especificamente hacia la
promocion de intraemprendimiento en tecnologias digitales y adopcion de TIC, en las que la empresa ha realizado
inversién, en donde se identifica claramente un gran potencial de crecimiento en los actuales y nuevos negocios.

Vocaciones Productivas Regionales y/o Focos Tematicos de Desarrollo Regional en Ciencia, Tecnologia e Innovacion
Dentro de los focos tematicos de desarrollo regional en ciencia, tecnologia e innovacién de varios departamentos
entre ellos Atlantico, Caldas, Chocé y Cauca, se identifican las Tic; asi mismo, Actividades de desarrollo se sistemas
informaticos (planificacion, analisis, programacion, pruebas) en las vocaciones productivas
(Anexo_19 Documento_De_Consulta_Tematicas).

La transformacion digital es un propdsito en el que el gobierno nacional pone la mayor atencién, para ello se ha
creado dentro del Minctic el viceministerio de Transformacion Digital, el cual surge a raiz de la importancia y
crecimiento de los procesos de comunicacion a través de la tecnologia para lograr su especializacion de acuerdo a los
avances generados por el Estado en materias de Tecnologias de la Informacion y continuar con las gestiones
desarrolladas por el viceministerio general.
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Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:
na
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2. OBJETIVOS DE LA ACCION DE FORMACION:
Desarrollar en los Directivos de CredibanCo, habilidades de un lider innovador para procesos gestionables y realistas

buscando el intraemprendimiento en las diferentes areas de la organizaciéon en del sector de servicios financieros y
banca.

Analizar y planificar todas las variables necesarias para hacer real la innovacion y consolidarla, desde la formulacion
de una idea, hasta su introduccion al mercado.
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3. POBLACION BENEFICIARIA DE LAS ACCIONES DE FORMACION:

Perfil: Los Gerentes y Directores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacion, se enfocan en liderar las
iniciativas y procesos encaminados al cumplimiento de la estrategia de CredibanCo, planeando, estructurando y
gestionando al interior de sus equipos de trabajo para generar valor y soluciones que permitan asegurar
negocios/procesos y garantizar el crecimiento y adecuada gestion de los medios de pago.

Area funcional a la cual pertenecen,
Gerencial y Directivo

Nivel ocupacional (alta direccion, nivel medio o nivel operativo),
Nivel estratégico - Alta direccién

Funciones o tareas que desempefian,
Planificar, organizar, dirigir, controlar, coordinar, analizar, calcular y conducir el trabajo de las diferentes areas o
regionales de la empresa, ademas de contratar al personal adecuado.

Los cargos Gerenciales y Directivos se encuentran distribuidos en las diferentes Vicepresidencias de la organizacion,
las cuales tienen misiones especificas de acuerdo a los procesos que administran.

- Vicepresidencia de Desarrollo de Negocios

- Vicepresidencia de Finanzas y Servicios Corporativos
- Vicepresidencia de Operaciones

- Vicepresidencia de Tecnologia

- Vicepresidencia de Mercadeo y Transformacion

Tipo de vinculacion laboral,
Contrato laboral a término indefinido

Nivel de escolaridad,
Profesional de carreras administrativas, financieras y/o Ingenierias; algunos cuentan con postgrado (Especializacién o
Maestria).

Acceso a las TIC's, y/o
100% de los beneficiarios de la formacion tienen acceso a TIC's, conexion a internet y equipos para la formacion.

Indica la relacién entre el perfil de beneficiarios descrito y el objetivo de la formacion

Un mundo mas competitivo, implica que deba ser mas emprendedor, con el fin de identificar nuevas oportunidades
que les permita un rendimiento sostenido. Todo esto requiere que los empleados piensen de manera creativa y
asuman la responsabilidad personal por su trabajo como si fueran los duefios del negocio. Un camino para lograrlo es
el desarrollo del intraemprendimiento, que implica el aprendizaje organizacional impulsado por la colaboracion, la
creatividad y el compromiso individual de los que componen la organizaciéon. Por ello es fundamental mejorar las
competencias de directores y gerentes, quienes tendran la capacidad de observar, identificar y encontrar el
intraemprendimiento en las diferentes areas de la organizacion.
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4. CLASIFICACION DE LA ACCION DE FORMACION POR SECTOR Y SUBSECTOR:

Sector: Servicios
Subsector: Servicios bancarios - TICs
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5. EVENTO DE FORMACION:
Seminario de 12 horas
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6. MODALIDAD DE FORMACION:
PAT 100%
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7. UNIDADES TEMATICAS:

Unidad tematica 1.

Nombre: Conferencia - Innovacién y Desarrollo de Negocios - Sector Financiero

Horas: 10

Competencia que se desarrolla: asociar conocimientos, cuestionar, observar, crear redes de innovacion y
emprendimiento dentro del interior de CredibanCo para fortalecer el portafolio de productos y/o servicios.

Contenidos: 1. Innovacion Empresarial 2. Cultura emprendedora 3. Desarrollo de competencias 4 nuevos modelos de
Negocios en banca

Unidad tematica 2

Nombre: Etica en los negocios (Competencia transversal)

Horas: 2

Competencia que se desarrolla:

- Identificar los dilemas ético-practicos mas comunes en el ejercicio Directivo.
- Reconocer conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio Directivo.

Contenidos:
- Dilemas ético-practicos.
- Conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio de Directivo

Descripcion 10 de 22
Continuacién... UNIDADES TEMATICAS:
na
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8. METODOLOGIA:
PAT - Seminario tedrico 70% practico 30% .

Dando cumplimento a los requerimientos para la accién de formacién - Seminario para directivos -
Intraemprendimento en banca y empresas de servicios tecnoldgicos, se propone una duracién de 12 horas que
incluyen 10 horas especializadas en el tema en referencia y 2 horas de ética en los negocios.

La metodologia que se plantea para esta accién dirigida exclusivamente al grupo de directivos de CredibanCo
establece 2 lecturas previas que son apoyo del desarrollo de las sesiones y que permitirdn a los participantes, hacer
analisis de las tematicas propuesta, en este modelo de formacion, la interaccién de los directivos y el experto permite
generar conocimiento y planes de accién para aplicar en la Organizacion.

Este analisis mas los estudios de casos de situaciones reales deben llevar a una reflexiéon individual e interaccion del
grupo directivo, para plantear como hacer organicamente desde dentro de sus equipos de trabajo y en Credibanco en
general, el Intraemprendimiento como una nueva forma de vida y de trabajo, en beneficio de las personas y de la
organizacion.

Actividades de aprendizaje:

- Actividades de aprendizaje evaluativas: son las tareas obligatorias a desarrollar, en ciertos modulos se plantea una
actividad evaluativa que articula conceptualmente lo visto en cada unidad tematica, esta actividad es evaluable y tiene
un peso evaluativo sobre el porcentaje final de aprobacién del diplomado.

- Actividades de aprendizaje formativas: son las tareas optativas a desarrollar, aparecen en determinados médulos y
buscan reforzar algunos temas y el logro de los objetivos de aprendizaje propuestos. Estas actividades no son
evaluables, son de repaso y fortalecimiento de competencias.

Estrategia didactica:

Para el seminario se propone para esta accion de formacion contenidos de actualidad, basado en expertos de
experiencia profesional y promueve el uso de las TICs con herramienta visual, grafica y pedagdgica muy interactivas
que buscan generar un verdadero proceso de aseguramiento del aprendizaje en cada una las unidades tematicas del




seminario.

Las actividades base son tedrica - practicas, y la estrategia es centrada en la individualizacion de la ensefianza e
incluye 3 ejes que son igual de importantes y necesarios en su ejecucion:

1. El Autoaprendizaje: para alcanzar con éxito la implementacion de esta estrategia se depende la disciplina y
autonomia del participante. El diplomado pone a disposicion de cada uno los contenidos y se generan una serie de
compromisos en los cuales se deben poner en practica los mismos y con este se busca iniciar la primera fase del
aseguramiento del aprendizaje.

2. El Aprendizaje colaborativo: en esta estrategia didactica se busca conocer el concepto y la opinion de pares
multidisciplinares que ayudan a enriquecer el proceso y generar un conocimiento mas amplio enriquecido con otros
puntos de vista y se pone en evidencia en los foros y chats de algunas sesiones.

3. El Acompanamiento del dinamizador: en nuestra metodologia y nuestra estrategia es el gran diferenciador del
mercado, este rol nos genera un proceso de constante apoyo y seguimiento a los participantes, de forma que cumplan
su proceso académico, sus entregables por unidad tematica y de esta forma asegurar la apropiacién de los conceptos.

A continuacion, se presentan las actividades y estrategia metodolégica para cada Unidad tematica (UT) de acuerdo
con lo antes expuesto:

UT 1 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Autoaprendizaje - Aprendizaje colaborativo
- Acompanamiento del dinamizador

UT 2 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Acompafiamiento del dinamizador -
Aprendizaje colaborativo
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Continuacién... METODOLOGIA:
na
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9. MATERIAL DE FORMACION:

Memorias del experto, archivo en PDF. - Video de las sesiones de Teams en la sala virtual asignada para el Seminario.
Se tendra el documento que guarda correspondencia con la unidad tematica: Innovacion Empresarial y Desarrollo de
Negocios - Sector Financiero, que sera compartido por correo electrénico o colgado en pagina web. El contenido
guarda estricta relacion con los contenidos tematicos:

1. Innovacion Empresarial

2. Cultura emprendedora

3. Desarrollo de competencias

4. Nuevos modelos de Negocios en banca

5. Dilemas ético-practicos.

6. Conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio de Directivo
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10. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS:

Como principal resultado estd el proponer un plan de acciéon para establecer el liderazgo del proceso de
intraemprendimiento en CredibanCo.
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11. EVALUACION DE APRENDIZAJE:

Al inicio de la accion de formacion se realizara una evaluacion ex-ante, sobre los conocimientos que tienen los
participantes en los temas de los contenidos de cada unidad. Se aplicara a un 20% de cada grupo de trabajo.

Al final de la accion de formacion se realizara una evaluacién ex-post al finalizar la ejecucion de la misma, con el fin de
realizar una comparacion que refleje los resultados en el incremento de conocimientos adquiridos por los beneficiarios
de la formacioén. Se aplicara a un 20% de cada grupo de trabajo.

Se evaluara y calificara el plan propuesto.
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12. AMBIENTE DE APRENDIZAJE:

Al ser una accion de formacion tipo PAT, el ambiente en el que se desarrollara es de manera remota en linea, asistida
por Tecnologia, se hara por medio de teams la plataforma de Micorosoft, las actividades en grupo se haran usando las
funcionalidades de la plataforma, asi como las plenarias. Las personas deberan contar con un espacio comodo, donde
tenga acceso a un PC y tener servicio de internet para garantizar la conectividad requerida para la sesion.
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13. CARACTERISTICAS DE LA HERRAMIENTA TECNOLOGICA O PLATAFORMA VIRTUAL:

Para esta accion de formacion presentamos como herramienta TEAMS de Microsoft, que es una herramienta de
conferencias y reunion de trabajo y plataforma de formacidn mu robusta y con soporte a nivel mundial permite
transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la accion de formacion.

Microsoft Teams es un chat empresarial en el que se puede trabajar entre personas de un mismo equipo,
compartiendo entre ellos sus recursos, es el centro de trabajo en equipo de Microsoft 365. Esta herramienta permite la
mensajeria instantanea, las llamadas de audio y video, las reuniones en linea enriquecidas, las experiencias moviles y
las amplias capacidades de conferencia Web. Teams proporciona caracteristicas de colaboracién y extensibilidad de
datos y de archivos, y se integra con Microsoft 365 y otras aplicaciones de asociados de Microsoft.

Algunas de las caracteristicas que incluye son:

Llamadas: permite transferir archivo y mensajeria entre los beneficiarios registrados en la acciéon de formacion.
Video llamadas.

Compartir archivos.

Chats de multiples usuarios.
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14. LUGAR DE EJECUCION:

Departamento Ciudad Cantidad
Bogota D.C Bogota 9
Narifio Pasto 1

Magdalena Santa Marta 1
Huila Neiva 1

Meta Villavicencio 1
Tolima Ibagué 1

Valle del Cauca Cali 1
Antioquia Medellin 1
Santander Bucaramanga 1
Atlantico Barranquilla 1
Boyaca Tunja 1

Risaralda Pereira 1

Total 20

La seleccion de las ciudades de donde se hara cubrimiento con la accion de formacién obedece a la presencia de
gerentes y directores de areas y regionales.
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Continuacién... LUGAR DE EJECUCION:
na
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15. CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
Para las dos unidades tématicas, el perfil es el siguiente:

Formacion académica: Profesional en ciencias de la educacion ingenieria y ciencias administrativas y afines +
Maestria en temas de Tecnologia, o Innovacion o Servicio o Mercadeo.

Experiencia especifica: Cargos directivos

Experiencia en formacién PAT y Virtual 1 afio.

Experiencia relacionada: En formacién de Direccién,

Entrenamiento, Consultoria, Operacion Sector Bancario y/o Tecnologia
Afos experiencia relacionada: 5-10 afos

Capacitador Internacional o Nacional: Nacional
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Continuacién... CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
na
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16. CAPACITADOR PERSONA JURIDICA:




La Universidad de La Sabana es una universidad privada de Colombia, sujeta a inspeccion y vigilancia por medio de
la Ley 1740 de 2014 y la ley 30 de 1992 del Ministerio de Educacion de Colombia. Fue fundada el 21 de septiembre
de 1979 por la Asociacion para la Ensefanza Aspaen. Obtuvo la Acreditacién Institucional de Alta Calidad del CNA
por 8 afos. En la edicién de afio 2017 del ranking QS, la universidad de ubicé en el rango 701-800 y entre las mejores
100 de América latina.

Su sede esta ubicada en el municipio de Chia. Su poblacién estudiantil asciende a 12.158 (2016), de los cuales 8.808
son de pregrado, 23 de doctorado, 1.717 de maestria, 1.399 de especializacion y 211 de especialidades médico-
quirdrgicas.

Esta integrada por 14 unidades académicas divididas en 8 facultades, una escuela, tres institutos y dos unidades con
caracter especial que ofrecen 22 programas de pregrado.1 2 En postgrado, ofrece 3 doctorados, 49 especializaciones,
17 especialidades médicas y 28 maestrias, para un total de 119 programas en esa modalidad.14 El personal docente
de la universidad es de 1.936 profesores en total (2016). El cuerpo profesoral de planta esta conformado por 378
docentes, de los cuales, un 30% tienen doctorado, 56% maestria, 4% especializacion y 10% pregrado-profesional. Los
profesores de catedra son 1.558

PERFILES 1 (Total: 1)

Accién de Formacion

‘s . . Ainos . . Ainos
Formacién Experiencia S Experiencia L e s
. . Experiencia e Experiencia |Clasificaciéon
Académica | Relacionada - Especifica g
Relacionada Especifica
Formacion
académica:

Profesional en
ciencias de la

. En formacion de
educacion

afines + Maestria
en temas de
Tecnologia, o

Operacién Sector
Bancario y/o
Tecnologia

ingenieria y Direccion,

. . Entrenamiento

ciencias . . , CAPACITADOR
administrativas y cargos Directivos |5 Consultoria, 3 NACIONAL

Innovacion o
Servicio o
Mercadeo.

Presupuesto de la Accion de Formacion Intraemprendimento en banca y

. . Accién de Formacion
empresas de servicios tecnoldgicos. (Total: 2)

Contrapartida |
Rubro Descripcion Financiado| % | Especie-% | Dinero-% | Total

Profesional con titulo de

R01.1.4 Honor. Cap. |maestria y experiencia

Nal. Maestria Exp 3 [relacionada comprobada,

afios minimo de tres (3) afios. 2,022,000( 50 0] 0] 2,022,000 50 4,044,000

R08 Gastos de

Operacién del Gastos de administracién y

Proyecto operacion 0 0 0 _0 404,400( 100 404,400
| | 2,022,000|45.5]| 0/0.0| 2,426,400|54.5| 4,448,400

Resumen por rubros de la Accion de Aprendizaje (Total: 2) Accién de Formacion

Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo| % | Total
R01.1.4 Honor. Cap. Nal. o o o
Maestria Exp 3 afios ‘ 2022000‘ 50% 0‘ 0% 2,022,000‘ 50%| 4,044,000

Totales 2,022,000| 45.45| 0/0.00| 2,426,400|54.55| 4,448,400



Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo | % | Total
R08 Gastos de Operacion del 0‘ 0% O‘ 0% 404,400‘100%

404,400
Proyecto
Totales 2,022,000| 45.45| 0/0.00| 2,426,400|54.55| 4,448,400

Cobertura geografica de la Accion de Formacion Intraemprendimento en

.. < Accion de Formacién
banca y empresas de servicios tecnologicos. (Total: 12)

Ciudad - Region Porcentaje

5

|
VILLAVICENCIO - META |
NEIVA - HUILA |
SANTA MARTA - MAGDALENA |
PASTO - NARINO |
BOGOTA - DISTRITO CAPITAL |
PEREIRA - RISARALDA |
|
|
|
|
|
|

Ao |O

TUNJA - BOYACA
BARRANQUILLA - ATLANTICO
BUCARAMANGA - SANTANDER
MEDELLIN - ANTIOQUIA

CALI - VALLE DEL CAUCA
IBAGUE - TOLIMA

ajajaojaajoajon o
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Generalidades de la Accion de Formacion Transferencia . .
Accidn de Formacion

Norma de competencia |
Namero de ‘46

beneficiarios

Beneficiarios empresa |46
Beneficiarios SENA o

Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el
Pliego de la Convocatoria

Numero de grupos 1

Perfil beneficiarios

Numero de dias x grupo|1

Horas de la Accidon de Formacion

Horas tedricas Horas practicas Total horas
presenciales por 4 presenciales por 0 presenciales por 4
grupo grupo grupo
Horas tedricas 0 Horas practicas 0 I?rttzla?:;asor 0
virtuales por grupo virtuales por grupo P

grupo
Horas tedricas 0 Horas practicas 0 Total horas 0
combinadas por combinadas por combinadas por



grupo lgrupo lgrupo | |

Total de horas 4
grupo
Total de horas 4
accion
Entidades de la Accién de Formacion Transferencia (Total: 1) Accion de Formacion
INombre de la entidad |Papel |
|[CREDIBANCO S.A. |PROPONENTE |
Descripciones de la Accién de Formacion Transferencia (Total: 22) Accion de Formacion

Descripcion 1 de 22
1. DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 2 de 22
Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:
na

Descripcion 3 de 22
Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:
na

Descripcion 4 de 22
2. OBJETIVOS DE LA ACCION DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 5 de 22
3. POBLACION BENEFICIARIA DE LAS ACCIONES DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 6 de 22
4. CLASIFICACION DE LA ACCION DE FORMACION POR SECTOR Y SUBSECTOR:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 7 de 22
5. EVENTO DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 8 de 22
6. MODALIDAD DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 9 de 22
7. UNIDADES TEMATICAS:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 10 de 22
Continuacién... UNIDADES TEMATICAS:
na




Descripcion 11 de 22
8. METODOLOGIA:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 12 de 22
Continuacién... METODOLOGIA:
na

Descripcion 13 de 22
9. MATERIAL DE FORMACION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 14 de 22
10. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 15 de 22
11. EVALUACION DE APRENDIZAJE:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 16 de 22
12. AMBIENTE DE APRENDIZAJE:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 17 de 22
13. CARACTERISTICAS DE LA HERRAMIENTA TECNOLOGICA O PLATAFORMA VIRTUAL:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 18 de 22
14. LUGAR DE EJECUCION:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 19 de 22
Continuacién... LUGAR DE EJECUCION:
na

Descripcion 20 de 22
15. CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Descripcion 21 de 22
Continuacion... CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
na

Descripcion 22 de 22
16. CAPACITADOR PERSONA JURIDICA:
Por definir y concertar con el SENA, de acuerdo con lo establecido en el Pliego de la Convocatoria

Presupuesto de la Accion de Formacion Transferencia (Total: 1) Accion de Formacion




Contrapartida |
Rubre Deseripeién Finaneiado| % | Especle-% | Dinero-% |  Tetal
Profesional con titulo de
R01.1.4 Honor. Cap. |maestria y experiencia
Nal. Maestria Exp 3 |relacionada comprobada,
afos minimo de tres (3) afios. 0] 0 0| 0] 1,340,000 100 1,340,000
| | 0/0.0| 0/0.0| 1,340,000/ 100.0| 1,340,000

Resumen por rubros de la Accion de Aprendizaje (Total: 1)

Accién de Formacion

Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo| % | Total
R01.1.4 Honor. Cap. Nal. 0 0% 0| 0%| 1,340,000 100%| 1,340,000
Maestria Exp 3 afos
Totales 0] 0.00| 0/0.00| 1,340,000/100.00| 1,340,000

Generalidades de la accion
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Transformacion Digital en Banca y Servicios
Presupuesto Resumen por rubros

Entidades de la accién

Descripciones

Perfil

Cobertura Geogréafica

Ir al menu del proyecto

Generalidades de la Acciéon de Formacion Transformacion Digital en

Banca y Servicios

Accion de Formacion

Norma de competencia

Estructurar la estrategia de mercadeo digital de acuerdo con objetivos
de campag,a y normativa legal.

Numero de
beneficiarios

41

Beneficiarios empresa |41

Beneficiarios SENA

0

Perfil beneficiarios

Jefes y Coordinadores de las diferentes Vicepresidencias de la
organizacion - Nlvel Tactico

Ndmero de grupos

|1

Nidmero de dias x g

rupo|15

Horas de la Accidon de Formacion

Horas tedricas Horas practicas Total horas
presenciales por 0 presenciales por 0 presenciales por 0
grupo grupo grupo
.. i Total horas
H_oras tedricas 84 H_oras practicas 36 virtuales por 120
virtuales por grupo virtuales por grupo
grupo
Horas tedricas Horas practicas Total horas
combinadas por 0 combinadas por 0 combinadas por 0
grupo grupo grupo
Total de horas 120
grupo
Tota][ de horas 120
accion

Entidades de la Accidén de Formacién Transformacion Digital en Banca y

Accién de Formacion




Servicios (Total: 1)

INombre de la entidad |Papel |
I[CREDIBANCO S A. |PROPONENTE |

Descripciones de la Accion de Formacién Transformacion Digital en Banca y
Servicios (Total: 22)

Descripcion 1 de 22
1. DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

El acelerado avance de la economia digital y la redefinicion de los modelos de negocio en funcion del
aprovechamiento de la tecnologia, obligan a estar preparados para dar soluciones digitales a las distintas areas de
negocio. Las tecnologias principalmente las digitales, han traido nuevas oportunidades para las empresas; aunque es
importante entender que este cambio no es puramente tecnoldgico, sino que necesita de nuevas aptitudes en las
personas que lideran la compafiia, asi como repensar las propias organizaciones en un mercado global.

Accion de Formacion

La transformacién digital se entiende como un proceso integrador, en el que todas las areas de una organizacion
tienen la responsabilidad de sumar valor. La transformacién digital se apoya con tecnologia, pero en ningun caso es
un proceso que dependa exclusivamente de las soluciones técnicas instaladas. Por ello, el Diplomado en
Transformacién Digital busca que los colaboradores de nivel tactico y estratégico de las distintas areas de la
organizacion CredibanCo, comprendan el contexto de la transformacién digital, apropien la hoja de ruta de la
digitalizacién en esta materia y que asuman su rol como lideres del cambio, con miras a hacer mas efectiva, oportuna
y pertinente su funcién.

Siguiendo toda la linea de la transformacion digital que ha cambiado el rumbo de los negocios, CredibanCo ha
invertido US$30 millones para la renovacién de las plataformas tecnolégicas, y asi poner en marcha un Plan Maestro
de Transformacion. Las nuevas tecnologias que fueron adquiridas se basan en arquitecturas abiertas, que permitiran
una 6ptima conectividad, mayor capacidad de disefio, mejores tiempos en la implementacion de productos y mucha
flexibilidad.

Una de las formas de pago que la entidad ha lanzado en los ultimos afios, es PaGo que permite pagar de forma facil,
rapida y segura de manera online, y como explicé la entidad "incrementa el trafico de clientes a las paginas web y/o
aplicaciones de los comercios, aumentando la conversion de compras y mitigando el riesgo de fraude".

Las transacciones online de CredibanCo han crecido 49%, de esta manera logré el primer puesto de la red lider de
procesamiento en transacciones de ecommerce en Colombia. Las transacciones en general en el segundo semestre
de 2018 crecieron de 13,21%.

Por su parte y de acuerdo con ACSIS 2020, desde el inicio de la emergencia econémica en el pais, por cuenta del
COVID-19, las empresas, especialmente los pequefios comercios y del canal tradicional, han enfrentado mdltiples
desafios para no cerrar sus negocios. Segun Fenaltiendas, para agosto del 2019, habia 700 mil pequefios comercios,
de los cuales 260 mil eran tiendas de barrio, ademas, el 70% de ellos vendian menos de $300.000 diarios y solo el
4,2% recibian pagos con tarjeta. Asimismo, de los 5.362 comercios afiliados a CredibanCo y pertenecientes a la
categoria de Micro Supermercados/Tenderos CredibanCo, unicamente el 51% se encuentran activos durante la
pandemia. Dichos comercios han crecido en un 105% durante la coyuntura, facturando al dia entre 8 y 9 mil millones
de pesos. Una de las principales razones de dicha tendencia ha sido la implementacion de herramientas tecnoldgicas,
de hecho, los pedidos a través de eCommerce crecieron entre un 112%.

Descripcion 2 de 22
Continuacion... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:

Problema o necesidad

En el analisis de lo anteriormente expuesto, se decide plantear la realizaciéon de la presente accidén de formacion, la
cual contribuye a dar orientacién y a fortalecer las capacidades de la ejecucion de la estrategia (tactico) sobre la
implementaciéon de modelos de transformacion digital; la accién de formacion se origina identificando la necesidad de
actualizar el taleno humano para entender la importancia que representa la transformacion digital al interior de
CradibanCo junto con ello, el reto de mantenerse vigente y seguir siendo la empresa de la red lider de procesamiento
en transacciones de ecommerce en Colombia, permitiéndole ser mas competitiva y efectiva.

Causas

Las causas se relacionan con la baja oferta de programas de alta calidad y con la profundidad necesaria en el pais y
enfocados en la industria de servicios bancarios, asi mismo, el alto costo de la oferta de formacién especializada, bajo
nivel de implementacion y conocimiento de la transformacion digital y sus alcances por parte de mandos medios y baja
cultura digital.

Efectos
Los efectos se expresan en el escaso talento humano formado en esta materia y su alto costo, discreto nivel de
implementacién de tecnologias adquiridas por la empresa, inversion y poco abordaje de procesos de transformacion




digital que le permitan a la organizacion definir estrategias y planes de accién al respecto; por ultimo, el posible rezago
tecnolégico de la organizacion y del pais en esta materia.

Enfoque de la accion de formacion hacia desarrollo productivo y/o competitividad

Existe un claro enfoque de la accion de formacién hacia la productividad y la competitividad, ya que CredibanCo esta
inmersa en sector muy competido y con jugadores de talla mundial, por lo cual es preciso mantenerse a la vanguardia
y la transformacién digital debe ser una oportunidad para un mejor posicionamiento y desempefio productivo y
competitivo de la empresa.

Indica que la accién de formacion planteada es especializada vy justifica el porqué.

El enfoque del diplomado es hacia la trasformacion digital sector Bancario + Fintech, con lo cual se alinea a la
universidad o proveedor de la formacién, con las necesidades especificas de la empresa para lo cual la
sensibilizacion, la formacion se alinea con el Plan Maestro de Transformacién de CredibanCo, en el cual la generacién
de competencias y de conocimientos del personal Tactico se considera fundamental para avanzar de manera éptima
hacia la transformacion digital, aportando de manera determinante y concreta a la necesidad planteada. La accién de
formacion esta disefiada para aportar desde una vision global a las necesidades y entorno particular de los clientes y
sociedad productiva colombiana.

Orientacién Industrias 4.0

La accién de formacién se orienta a la aplicacién de la cuarta revolucion industrial, especificamente hacia el uso de
tecnologias digitales y adopciéon de TIC, en las que la empresa ha realizado inversion, en donde se identifica
claramente un gran potencial de crecimiento en los actuales y nuevos negocios.

Descripcion 3 de 22
Continuacién... DEFINICION DEL PROBLEMA O NECESIDAD DE FORMACION:
Vocaciones Productivas Regionales y/o Focos Tematicos de Desarrollo Regional en Ciencia, Tecnologia e Innovacién

Dentro de los focos tematicos de desarrollo regional en ciencia, tecnologia e innovacién de varios departamentos
entre ellos Atlantico, Caldas, Chocé y Cauca, se identifican las Tic; asi mismo, Actividades de desarrollo se sistemas
informaticos (planificacion, analisis, programacion, pruebas) en las vocaciones productivas
(Anexo_19 Documento_De_Consulta_Tematicas).

La transformacion digital es un propésito en el que el gobierno nacional pone la mayor atencién, para ello se ha
creado dentro del Minctic el viceministerio de Transformacion Digital, el cual surge a raiz de la importancia y
crecimiento de los procesos de comunicacion a través de la tecnologia para lograr su especializaciéon de acuerdo a los
avances generados por el Estado en materias de Tecnologias de la Informacion y continuar con las gestiones
desarrolladas por el viceministerio general.

Descripcion 4 de 22
2. OBJETIVOS DE LA ACCION DE FORMACION:

Fortalecer las capacidades de toma de decisiones sobre la implementacion de modelos de transformacion digital, a
partir de la comprension del ecosistema digital, las buenaspracticas y las tendencias en innovaciéon, usando
metodologias y herramientas adecuadas al contexto transformador, en trabajadores de nivel tactico de la empresa.

" Identificar el contexto de la economia digital y los modelos de negocio que surgen para el sector bancario.

' Comprender la transformacion digital desde una perspectiva integral y sistémica, que vincula a todas las areas de la
organizacion.

' Reconocer la tecnologia disponible y las oportunidades que brinda para impulsar distintas areas de trabajo.

' Entender las metodologias para desarrollar pensamiento innovador que impulse la transformacion digital, y los
indicadores que pueden apoyar la medicidén de sus impactos.

Descripcion 5 de 22
3. POBLACION BENEFICIARIA DE LAS ACCIONES DE FORMACION:

Perfil: Jefes y Coordinadores de las diferentes Vicepresidencias de la organizacioén tienen un rol tactico enfocado en el
aseguramiento y control de los procesos a su cargo para garantizar el cumplimiento de los objetivos y consecucion de
resultados planteados en linea con el plan estratégico de la organizacion.

Area Funcional: aseguramiento y control de los procesos a su cargo para garantizar el cumplimiento de los objetivos y
consecucioén de resultados planteados en linea con el plan estratégico de la organizacion.

Nivel Ocupacional: Jefes y Coordinadores - Trabajadores de nivel tactico de la organizacién CredibanCo.

- Vicepresidencia de Desarrollo de Negocios

- Vicepresidencia de Finanzas y Servicios Corporativos
- Vicepresidencia de Operaciones

- Vicepresidencia de Tecnologia




- Vicepresidencia de Mercadeo y Transformacion
Nivel de Escolaridad: Profesional de carreras administrativas, financieras y/o Ingenierias

Acceso a las TIC's: el 100% de los trabajadores beneficiarios de la formacion tienen acceso a internet, computador y
herramientas tecnoldgicas para la formacion virtual.

Tipo de vinculacion laboral: Contrato laboral fijo a término indefinido.

Beneficiarios en condicion de discapacidad: En esta accion de formacion no participaran personas en condicion de
discapacidad.

Relacion entre el perfil descrito y el objetivo de la accién de formacion: la acciéon de formacion esta dirigida a mandos
medios o nivel tactico de la organizacion, responsables en gran medida de poner en marcha las acciones y
actividades para la transformacién digital de la empresa, por lo tanto, es necesaria su comprension del ecosistema
tecnoldgico, las buenas practicas y las tendencias en innovacién, usando metodologias y herramientas adecuadas
para los mejores resultados.

Descripcion 6 de 22
4. CLASIFICACION DE LA ACCION DE FORMACION POR SECTOR Y SUBSECTOR:

Sector: Servicios
Subsector: Servicios Bancarios - TICs

Descripcion 7 de 22
5. EVENTO DE FORMACION:
La accion de formacion se desarrollara a manera de Diplomado Virtual de 120 horas

Descripcion 8 de 22
6. MODALIDAD DE FORMACION:
Formacion Virtual 100%

Descripcion 9 de 22
7. UNIDADES TEMATICAS:

Unidad tematica 1.

Nombre: ECONOMIA Y TRANSFORMACION DIGITAL

Horas: 12

Competencia que se desarrolla:

- Identificar el contexto de la economia digital y como la transformacion digital es parte esencial de la evolucion de las
organizaciones para un entorno mas competitivo y global.

- Comprender el concepto de transformacion digital y las ventajas competitivas derivadas de la toma de decisiones en
este sentido, asi como las etapas y modelos de implementacién del proceso de transformacién al interior de las
organizaciones.

Contenidos:

- Economia digital

- Contexto digital

- Transformacioén digital

- Etapas de la transformacion digital

- Modelos de transformacion digital

Unidad tematica 2.

Nombre: DECISIONES EN TRANSFORMACION DIGITAL

Horas: 12

Competencia que se desarrolla:

Identificar puntos clave de analisis para la tomade decisiones de transformacion digital, combinando una visiéon
integral sobre el proceso de cambio y la tecnologia como herramienta para este.

Contenidos:

- La transformacion digital

- Nivel de madurez digitalo;,Qué es el nivel de madurez digital?oVectores de madurez digital

- Decidir sobre la transformacion digitalldentificar puntos clave de analisis para la tomade decisiones de
transformacion digital, combinando una vision integral sobre el proceso de cambio y la tecnologia como herramienta
para este.

- Hoja de ruta de la transformacion digitalos, Qué factores considerar?

- ¢ Qué deberia transformarse primero en una compafiia?

- Recomendaciones clave para emprender un proceso de transformacion digital




Unidad temética 3.

Nombre: TRANSFORMANDO LAS AREAS DE NEGOCIO

Horas: 12

Competencia que se desarrolla:

- Cuestionar asertivamente los procesos del negocio para descubrir aspectos autolimitantes y autoempoderadores.
- Entender como es posible impulsar los procesos clave del negocio (desde las areas centrales de trabajo), a través
de la apropiacion efectiva de las tecnologias disponibles en el mercado, con énfasis en la toma de decisiones.
Contenidos:

- Principales retos de la transformacion digital

- Entender la cultura organizacional

- Gestion del cambio organizacional para la transformacion digital

- Perfil del usuario/consumidor en la Era digital

- ¢,Como iniciar el proceso de transformacion digital?

-Digitalizando los procesos

Unidad tematica 4.

Nombre: LO DIGITAL Y LOS MODELOS DE NEGOCIO DISRUPTIVOS

Horas: 12

Competencia que se desarrolla:

Entender la nocion de modelo de negocio comofin ultimo de la transformacién digital, caracterizando dos
metodologias de modelacion de negocios propias de los negocios en la era digital: lean startup y design thinking.
Contenidos:

Modelos de negocio

-¢,Qué es un modelo de negocio?

- ¢ Qué es el Modelo Canvas?

- Elementos del modelo Canvas

- El riesgo y la toma de decisiones en los modelos de negocio

Herramientas de modelacién de negocios en la era digital

- Lean Startup

- Design Thinking

Unidad temética 5.

Nombre: EL ROL DE LOS C-LEVEL EN LA TRANSFORMACION DIGITAL

Horas: 12

Competencia que se desarrolla: Identificar el papel, alcances y limites de los tomadores de decisiones de las distintas
areas del negocio frente a la transformacion digital, y el rol del director de tecnologias en este proceso.

Contenidos:

La transformacion digital

¢ Hacia dénde vamos en digitalizacion?

-Madurez digital y desafios

Decidiendo la transformacion digital

- La estrategia y no la tecnologia

- ¢ Quién lidera los procesos de transformaciéon?

- Areas de negocio lideres en transformacién digital

- ¢ Cual es el rol de las areas TI? El equipo de transformacion digital -¢ Por qué un equipo de transformacion digital? -
Escenarios para la transformacion digital

Descripcion 10 de 22
Continuacién... UNIDADES TEMATICAS:

Unidad tematica 6.

Nombre: MIDIENDO EL AVANCE DE LA TRANSFORMACION DIGITAL
Horas: 10

Competencia que se desarrolla:

Reconocer factores clave para medir el avance y hacer seguimiento a los procesos de transformacion digital al interior
de las organizaciones.

Contenidos:

¢ Por qué medir la transformacién digital?

- Medirnos en el contexto global

Modelo 1 de mediciéno

-¢,Qué mide este modelo?

-¢,Comose calculan los resultados en este modelo?

Modelo 2 de mediciéno

-¢ Qué mide este modelo?

-¢,Cémo se calculan los resultados?

Unidad tematica 7. .
Nombre: IMPACTOS DE LA TRANSFORMACION DIGITAL




Horas: 10

Competencia que se desarrolla: Comprender la transformacién digital como un proceso que parte de las
organizaciones y genera impactos globales en materia econémica, social y cultural.

Contenidos:

- El mundo se transforma

- Implicaciones econdémicas de la transformacion digital

- Implicaciones sociales de la transformacion digital

- Barreras para alcanzar el potencial de la digitalizacion

Unidad temética 8.

Nombre: ETICA EN LA TRANSFORMACION DIGITAL

Horas: 6

Competencia que se desarrolla:

- Identificar los dilemas ético-practicos mas comunes en el ejercicio de la transformacion digital.

- Asimilar ciertos modelos reconocidos e idéneos para la toma de decisiones ético-estratégicas, flexibles y adaptables
a las complejas situaciones

- Reconocer conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio profesional de la transformacion digital en cuanto a su fin,
su objeto y sus circunstancias

Contenidos:

- Dilemas ético-practicos mas comunes en el ejercicio de la transformacion digital

- Asimilacion de modelos de toma de decisiones ético-estratégicas en transformacién digital

- Identificar los dilemas ético-practicos mas comunes en el ejercicio de la transformacién digital.

- Asimilar ciertos modelos reconocidos e idéneos para la toma de decisiones ético-estratégicas, flexibles y adaptables
a las complejas situaciones

- Conceptos ético-practicos aplicables al ejercicio profesional de la transformacion digital

Unidad tematica 9.

Nombre: FINTECH Y PLATAFORMAS DE FINANCIACION

Horas: 24

Competencia que se desarrolla: Conocer el nuevo entorno competitivo Fintech y su correlacién con la Banca digital.
Enfocar al participante en el origen de Fintech y plataformas de financiacion.
Contenidos: Qué es Fintech?

¢ Dénde aparecen Fintech?

Lineas Fintech

¢ Qué es Blockchain?

¢,Como funciona Blockchain?

Principales usos de Blockchain

¢ Qué soluciona la cadena de bloques?

Ejemplos de blockchain en el presente

¢, Qué es y cuales son los tipos de Crowdfunding?

¢ Qué es Crowdequity?

¢ Qué es Crowdlending?

¢ Qué es Invoice Trading?

Unidad tematica 10.

Nombre: Trabajo central

Horas: 10

Competencia que se desarrolla:

Fortalecer las capacidades de toma de decisiones sobre la implementacion de modelos de transformacion digital, a
partir de la comprension del ecosistema digital, las buenas practicas de sector bancario y las tendencias en
innovacion, usando metodologias y herramientas adecuadas al contexto transformador. Contenidos: Desarrollo de un
plan de implementacién de transformaciondigital en Credibanco.
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8. METODOLOGIA:

El diplomado es un programa 100% virtual, tedrico (70%) practico (30%) que se desarrolla a través de un ambiente
virtual especializado, disefiado y construido especificamente para que sus participantes (estudiantes, profesores,
dinamizadores), interactien de manera sencilla e intuitiva con los diferentes recursos de aprendizaje, permitiendo la
apropiacion y construccion de conocimientos.

La ruta académica, como la arquitectura y gestidon de nuestra plataforma virtual, esta pensada en poner al alcance de
nuestros estudiantes el factor humano y los recursos académicos, pedagdgicos y tecnolégicos para que desarrolle de
manera optima y autébnoma su proceso formativo, generando asi una experiencia educativa de calidad y altamente
pertinente. El diplomado tiene una intensidad horaria de 120 horas que se cursan a lo largo de 12 semanas, en las
cuales se desarrollan acciones de trabajo independiente, trabajo colaborativo, trabajo mediado, sesiones sincronicas,
desarrollo de actividades y evaluacidon de aprendizajes, acompafiado por profesores y dinamizadores que lo guiaran
en los diferentes procesos académicos, administrativos y técnicos que se presentan.




Dentro del desarrollo del diplomado se encontraran los estudiantes con tres tipos de actividades.

Actividades de aprendizaje:

- Actividades de aprendizaje evaluativas: son las tareas obligatorias a desarrollar, en ciertos mdédulos se plantea una
actividad evaluativa que articula conceptualmente lo visto en cada unidad tematica, esta actividad es evaluable y tiene
un peso evaluativo sobre el porcentaje final de aprobacion del diplomado.

- Actividades de aprendizaje formativas: son las tareas optativas a desarrollar, aparecen en determinados médulos y
buscan reforzar algunos temas y el logro de los objetivos de aprendizaje propuestos. Estas actividades no son
evaluables, son de repaso y fortalecimiento de competencias.

- Trabajo central: mientras esta cursando el diplomado, en grupo o individual, debe realizar un producto que
materializa y evidencia los aprendizajes desarrollados en cada uno de los modulos de formacion, este producto se
presenta como cierre del diplomado y es la actividad con mayor peso evaluativo sobre el porcentaje final de
aprobacion de este.

Estrategia didactica:

Para el Diplomado Virtual se propone para esta accién de formacion contenidos de actualidad, basado en expertos de
experiencia profesional y promueve el uso de las TICZs con herramienta visual, grafica y pedagdgica muy interactivas
que buscan generar un verdadero proceso de aseguramiento del aprendizaje en cada una las unidades tematicas del
Diplomado.

Las actividades base del Diplomado son tedrica - practicas, y la estrategia es centrada en la individualizacion de la
ensefianza e incluye 3 ejes que son igual de importantes y necesarios en su ejecucion:

1. El Autoaprendizaje: para alcanzar con éxito la implementacion de esta estrategia se depende la disciplina y
autonomia del participante. El diplomado pone a disposicion de cada uno los contenidos y se generan una serie de
compromisos en los cuales se deben poner en practica los mismos y con este se busca iniciar la primera fase del
aseguramiento del aprendizaje.

2. El Aprendizaje colaborativo: en esta estrategia didactica se busca conocer el concepto y la opinion de pares
multidisciplinares que ayudan a enriquecer el proceso y generar un conocimiento mas amplio enriquecido con otros
puntos de vista y se pone en evidencia en los foros y chats de algunas sesiones.

3. El Acompanamiento del dinamizador: en nuestra metodologia y nuestra estrategia es el gran diferenciador del
mercado, este rol nos genera un proceso de constante apoyo y seguimiento a los participantes, de forma que cumplan
su proceso académico, sus entregables por unidad tematica y de esta forma asegurar la apropiacion de los conceptos.
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Continuacién... METODOLOGIA:

A continuacion, se presentan las actividades y estrategia metodolégica para cada Unidad tematica (UT) de acuerdo
con lo antes expuesto:

UT 1: Actividades de aprendizaje formativa: Foro - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo

UT 2 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Autoaprendizaje

UT 3 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Acompafiamiento del dinamizador:
UT 4 Actividades de aprendizaje formativo: Foro - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo

UT 5 Actividades de aprendizaje evaluativa: Analisis - Estrategia didactica: Autoaprendizaje

UT 6 Actividades de aprendizaje evaluativa: Entregable - Estrategia didactica: Acompafiamiento del dinamizador:
UT 7 Actividades de aprendizaje evaluativa: Entregable - Estrategia didactica: Autoaprendizaje

UT 8 Actividades de aprendizaje evaluativa: Foro - Estrategia didactica: Aprendizaje colaborativo

UT 9 Actividades de aprendizaje evaluativa - Taller y uso de herramientas. Estrategia didactica

UT 10 Actividades de aprendizaje evaluativa Entregable Estrategia didactica: Autoaprendizaje

UT 11 Actividades de aprendizaje Trabajo central - Estrategia didactica: Acompafiamiento del dinamizador:
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9. MATERIAL DE FORMACION:

Dentro de los materiales y recursos de formacién se encuentran recurso de autoformacion, videos, podcast, lecturas
requeridas y recursos complementarios.

continuacion, se comparte el tipo de material y/o recursos de aprendizaje que seran utilizados en los modulos virtuales
que integran la accién de formacion:

Videos de Aprendizaje: Son videos compactos, realizados por expertos tematicos en los cuales se presentan bajo
testimonios, historias o situaciones reales, el tema que se abordara en los médulos y de esta manera contextualizar al
estudiante sobre el contenido del mismo. Estos videos no son extensos, su duracién es de alrededor 15 minutos
maximo. Su contenido y formato garantizan la atencién y concentracion del estudiante.

Lecturas de Estudio: Documentos académicos y de referencia teérica que permitira a los estudiantes estudiar sobre
los temas tratados y encontrar diferentes posturas que ampliaran la comprension de conceptos e ideas clave.

Actividad de Aprendizaje: Es un elemento mas para verificar y desarrollar los objetivos que se han planteado. Se
ajustara a los tiempos de dedicacién del estudiante y sera de tipo practico reflexivo y expuesto de manera sencilla.
Podra ser un estudio de caso, resoluciéon de un planteamiento problema, desarrollo de un proyecto, construccion de
un planteamiento, entre otros; sin importar cual estrategia se seleccione apuntard a casos reales y practicos que




pueden enfrentar los estudiantes en su quehacer profesional y que involucre situaciones también de tipo ético.

Quiz On Line: Se enfoca en una autoevaluacion, que le permitira al estudiante reconocer la apropiacién de conceptos
y conocimientos abordados en los mdédulos. El objetivo principal del quiz es afianzar los aprendizajes y que el
estudiante pueda identificar en sus resultados las respuestas incorrectas y asi revisar las tematicas y presentarlo de
nuevo

Los materiales y recursos de formacién entre los que se encuentran recurso de autoformacion,
videos,pddcast,lecturas requeridas y recursos complementarios, seran compartidos por la plataforma y también se
enviaran via correo electronico.
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10. RESULTADOS DE APRENDIZAJE ESPERADOS:
Los resultados de aprendizaje a lograr, e describen a continuacion por unidad tematica:

UT1 Y UT 2 Reconoce la transformacién digital como un proceso que se enmarca en lo global pero que se desarrolla
desde el interior de las organizaciones, permitiéndoles ser competitivas y efectivas en el marco de la economia digital.

UT 3 Y UT 4 Comprende la transformacion digital como proceso integral y sistémico, entendiendo, a partir de las
tendencias tecnoldgicas, como es posible tomar decisiones de transformacién que reorienten el modelo de negocio e
impulsen a cada area de trabajo.

UT 5, UT 6, UT 7 Desarrolla capacidades para la toma de decisiones en el proceso de transformacion digital,
entendiéndola como resultado de la articulacion entre las distintas areas del negocio, destacando el rol de los lideres
de tecnologia y los impactos que genera este proceso a nivel organizacional y global.

UT 8 Fortalece la aceptacion y la adopcidn de los valores éticos en la vida personal y en relacion con las practicas
profesionales que realiza en su ejercicio laboral.

UT 9 Conocer los conceptos de Fintech y aplicaciones a la banca y sus operaciones, conocer instrumentos o
herramientas, las técnicas y su aplicacion buscando ampliar impacto en la automatizacion de procesos y explotacion
del manejo de la data. Analizar técnicas, necesarias para vincular y potenciar la sostenibilidad de Credibanco.

UT TC Desarrolla capacidades para la toma de decisiones en el proceso de transformacion digital, entendiéndola
como resultado de la articulacién entre las distintas areas del negocio, destacando el rol de los lideres de tecnologia y
los impactos que genera este proceso a nivel organizacional y global.
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11. EVALUACION DE APRENDIZAJE:

La evaluacion del diplomado se enmarca en la premisa de evaluacion continua del aprendizaje y el pilar de relevancia
practica, en el cual el estudiante mediante su participacion en actividades de aprendizaje (foros, cuestionarios, tareas,
etc.) ira evidenciando el desarrollo de los resultados previstos de aprendizaje expuestos. Las actividades de
aprendizaje que se proponen a los participantes estan acompanadas de rubricas de evaluacion que permiten
garantizar la coherencia curricular con los resultados previstos de aprendizaje y los objetivos, con base a estas
rubricas es que se establecen los criterios de evaluacion y la valoracion que alcanzan los estudiantes.

Es importante revisar las politicas de evaluacién del diplomado. Finalmente, la evaluacién continua tiene su mayor
expresion bajo el fundamento de relevancia practica, mediante la realizacion por parte del estudiante de un trabajo
central y final el cual debe evidenciar el logro de los resultados previstos de aprendizaje y de los objetivos que se han
planteado a lo largo del programa.

Adicionalmente y de acuerdo el pliego de la convocatoria, se implementara como indicador de impacto de la accién de
formacién el propuesto en este asi:

Indicador Tasa de Incremento del Conocimiento: Mide el incremento del conocimiento de los trabajadores beneficiarios
participantes por accién de formacion.

TIC = ( NPFT - NPIT )x100
INPIT

TIC = Tasa de incremento del conocimiento
NPFT = Nota promedio final de conocimiento del trabajador
NPIT = Nota promedio inicial de conocimiento del trabajador

El formato y caracteristicas de la prueba de entrada y salida se realizara de acuerdo a lo establecido en el pliego y/o
términos de referencia de la convocatoria. Esta se aplicara a cada uno de los participantes desde la plataforma.
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12. AMBIENTE DE APRENDIZAJE:

El ambiente de aprendizaje es aula virtual: las tecnologias de la informacién y la comunicacion aplicadas a la
educacion y a la creacién de entornos virtuales de aprendizaje nos dan la posibilidad de romper las barreras espacio
temporales que existen en las aulas tradicionales y posibilitan una interaccion abierta a las dinamicas del mundo. Por
esta razén y también a la necesidad de contribuir con formacién pertinente y de calidad al sector panelero colombiano
en épocas de pandemia se selecciona este tipo de formacién. Asi mismo, los gerentes y directivos a los cuales se
dirige esta accion de formacién, pueden participar manejando de mejor manera el tiempo y estan habituados a las
nuevas formas de comunicacion y de aprendizaje.

Para el desarrollo de los programas de formacién virtual se dispone de la Plataforma LMS Moodle: un sistema de
gestion avanzada (también denominado "Entorno Virtual de Ensefanza-Aprendizaje (EVEA)"; disefiada
especificamente para gestionar de manera eficiente y con altos estandares de calidad, los procesos de aprendizaje
que se desarrollan en un programa de formacién. La plataforma Moodle es la mas usada en el mundo para desarrollar
cursos online, dada su adaptabilidad, diversidad de recursos de aprendizaje y la posibilidad de gestionar
adecuadamente contenidos y personas. Cada recurso, interaccion, herramienta, contenido y estrategia formativa, esta
disefiada y pensada para generar un idoneo y eficaz ambiente de aprendizaje, el cual se visibilice a sus diferentes
usuarios de forma sencilla, simple e intuitiva permitiendo concentrase en los objetivos de aprendizaje vy
experimentando los beneficios de la formacién online. La plataforma de formacion de virtualidad de la Universidad de
la Sabana cumple con, los requisitos minimos del anexo 14 de la convocatoria.

Nuestra platafoma ofrece los estandars mas altos de tecnologia a nivel mundial dentro de sus principales
caracteristicas se encuentra el respaldo de almacenamiento de la informacion, la replica de servidores en 3 paises
difrentes del mundo, es una plataforma Flexible, interactiva, Escalble Nuestra solucién opera la virtualidad en entornos
Moodle integrados segun el caso con Microsoft, Google o videoconferencia Zoom. Caracteristicas funcionales: Manejo
de eventos por medio del calendario

Mensajeria interna, Chat en tiempo real, Gestion de documentos y links de accesos rapidos, Envio de tareas para
trabajos practicos y Evaluaciones
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13. CARACTERISTICAS DE LA HERRAMIENTA TECNOLOGICA O PLATAFORMA VIRTUAL:

Para el Desarrollo de los programas de formacién virtual, Unisabana e-Learning dispone de la Plataforma LMS
Moodle: un sistema de gestion avanzada (también denominado "Entorno Virtual de Ensefianza-Aprendizaje (EVEA)";
disefada especificamente para gestionar de manera eficiente y con altos estandares de calidad, los procesos de
aprendizaje que se desarrollan en un programa de formacion. La plataforma Moodle es la mas usada en el mundo
para desarrollar cursos online, dada su adaptabilidad, diversidad de recursos de aprendizaje y la posibilidad de
gestionar adecuadamente contenidos y personas. Cada recurso, interaccion, herramienta, contenido y estrategia
formativa, esta disefiada y pensada para generar un idéneo y eficaz ambiente de aprendizaje, el cual se visibilice a
sus diferentes usuarios de forma sencilla, simple e intuitiva permitiendo concentrase en los objetivos de aprendizaje y
experimentando los beneficios de la formacion online.
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14. LUGAR DE EJECUCION:
Cobertura de la accion de formacion y Municipios

Departamento Ciudad Cantidad
Bogota D.C Bogota 34

San Andrés San Andrés 1
Antioquia Medellin 2

Valle del Cauca Cali 2
Santander Bucaramanga 2
Total 41

Los departamentos y ciudades se seleccionan por la necesidad identificada por la empresa sobre la formacién y la
prioridades que en materia de transformacion digital se tienen en las diferentes seccionales de CredeobanCo.
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Continuacién... LUGAR DE EJECUCION:
na
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15. CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:




Perfil 1 Unidades Tematicas 1,2 3,4,5,6,7-10 y 11

Formacion académica

Profesional en ingenieria y/o ciencias administrativas Y/o economia Y/o Publicidad y/o disefio y afines, con bases
conceptuales sodlidas, vigentes y con conocimientos al mas alto nivel en su area de conocimiento.

Experiencia relacionada
Directivo y/o Consultor y/o Administrativo y/o Asesoren areas de desarrollo de procesos, y/o de tecnologia y /o
medios.

Experiencia en formacién PAT y Virtual 1 afo.
Experiencia en anos 3-7 anos

Capacitador Nacional
Competencias técnicas: especialista en el mddulo a dictar, con bases conceptuales solidas, vigentes y con
conocimientos al mas alto nivel en su area.

Competencias Tecnolégicas
Maneja de Herramientas Tecnoldgicas para la pedagogia - Suite de Ofimatica - Redes sociales. En las areas de su
responsabilidad. Manejo de Herramientas de medicion de KPI y/o performance y/o plataformas de digital.

Competencias pedagdgicas
Aprendizaje por proyectos - Habilidad para resolver preguntas, habilidades comunicativas.

Competencias Actitudinales
Habilidad para trabajar con grupos multidisciplinarios y capacidad de motivar el cambio en las empresas. -
Comunicacién - Capacidad de Negociacion.

Perfil 2: Unidad tematica 8

Profesional en ciencias sociales, Psicologia y/o ciencias del comportamiento humano + ciencias administrativas y
afines. + especializacion en areas relacionadas.

Experiencia relacionada

Consultor Y/o Asesor y/o Directivo y/o Administrativo en areas de Administrativas y/o de desarrollo de procesos, y/o de
comunicacion.

Experiencia en afos 4-8 anos

Capacitador Nacional

Experiencia en formacion PAT y Virtual 1 afio.

Competencias técnicas: especialista en el modulo a dictar, con bases conceptuales sélidas, vigentes y con
conocimientos al mas alto nivel en su area.

Competencias Tecnolégicas
Maneja de Herramientas Tecnolodgicas para la pedagogia - Suite de Ofimatica - Redes sociales. En las areas de su
responsabilidad.

Competencias pedagdgicas
Aprendizaje por proyectos - Habilidad para resolver preguntas, habilidades comunicativas, Manejo de resiliencia.

Competencias Actitudinales
Resolucién de Conflictos Habilidad para trabajar con grupos multidisciplinarios y capacidad de motivar el cambio en
las empresas. -Negociacion y Comunicacién Asertiva.

Perfil 3 Unidad tematica 9
Profesional en ciencias sociales, Psicologia y/o ciencias del comportamiento humano + ciencias administrativas y
afines. + especializacion en areas relacionadas.

Experiencia relacionada

Consultor Y/o Asesor y/o Directivo y/o Administrativo en areas de Administrativas y/o de procesos, y/o de Comercial
de empresas del sector financiero.

Experiencia en formacién PAT y Virtual 1 afo.

Experiencia en afos 5-8 anos

Capacitador Nacional

Competencias técnicas: especialista en el mdédulo a dictar, con bases conceptuales soélidas, vigentes y con
conocimientos al mas alto nivel en su area.

Competencias Tecnolégicas

Maneja de Herramientas Tecnoldgicas para la pedagogia - Suite de Ofimatica - Manejo de herramientas de Analisis de
datos.

Competencias pedagdgicas

Trabajo de proyectos en equipo -habilidades comunicativas, conocimiento en herramientas de desarrollo de




tecnologia.
Competencias Actitudinales trabajar con grupos multidisciplinarios y capacidad de motivar el cambio en las empresas.
-Negociaciéon y Comunicacion Asertiva.
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Continuacion... CAPACITADOR POR UNIDAD TEMATICA:
na
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16. CAPACITADOR PERSONA JURIDICA:

La Universidad de La Sabana es una universidad privada de Colombia, sujeta a inspeccién y vigilancia por medio de
la Ley 1740 de 2014 y la ley 30 de 1992 del Ministerio de Educacion de Colombia. Fue fundada el 21 de septiembre
de 1979 por la Asociacion para la Ensefanza Aspaen. Obtuvo la Acreditacién Institucional de Alta Calidad del CNA
por 8 afios. En la edicion de afio 2017 del ranking QS, la universidad de ubicé en el rango 701-800 y entre las mejores
100 de América latina.

Su sede esta ubicada en el municipio de Chia. Su poblacién estudiantil asciende a 12.158 (2016), de los cuales 8.808
son de pregrado, 23 de doctorado, 1.717 de maestria, 1.399 de especializacion y 211 de especialidades médico-
quirurgicas.

Esta integrada por 14 unidades académicas divididas en 8 facultades, una escuela, tres institutos y dos unidades con
caracter especial que ofrecen 22 programas de pregrado.1 2 En postgrado, ofrece 3 doctorados, 49 especializaciones,
17 especialidades médicas y 28 maestrias, para un total de 119 programas en esa modalidad.14 El personal docente
de la universidad es de 1.936 profesores en total (2016). El cuerpo profesoral de planta esta conformado por 378
docentes, de los cuales, un 30% tienen doctorado, 56% maestria, 4% especializacién y 10% pregrado-profesional. Los
profesores de catedra son 1.558.

PERFILES 1 (Total: 3) Accion de Formacion
‘s . . Anos . . Anos
Formacién Experiencia E - - Experiencia E - ia |Clasificaci
Académica | Relacionada xperiencia Especifica Xperiencia asfticacion
Relacionada Especifica
Profesional en
ingenieria y/o
ciencias
administrativas Y/o
economia Y/o .
diseno y afines, Directivo y/o CAPACITADOR
con bases Consultor 5 procesos, y/o de |3 NACIONAL
tecnologia y /o
conceptuales 2
o : medios.
sélidas, vigentes y
con conocimientos
al mas alto nivel en
su area de
conocimiento.
Profesional en
ciencias sociales,
Psicologia y/o Consultor
ciencias del Administrativo en
comporamients 4| Drecinode | i te s
L X empresa NACIONAL
administrativas y de desarrollo de
afines. + procesos, y/o de
especializacién en comunicacion.
areas
relacionadas.
Profesional en Directivo y/o 5 Consultor Y/o |3 CAPACITADOR
ciencias sociales, Gerente de Asesor y/o de NACIONAL
Psicologia y/o Empresa Administrativas y/o
ciencias del de procesos, y/o
comportamiento de Comercial de




humano + ciencias empresas del
administrativas y sector financiero.
afines. +

especializacion en

areas

relacionadas.

Presupuesto de la Accidon de Formacién Transformacion Digital en Banca y

L Accién de Formacion
Servicios (Total: 2)

Contrapartida |
Rubro Descripcion Financiado| % | Especie-% | Dinero-% | Total
R08 Gastos de
Operacioén del Gastos de operacion del
Proyecto proyecto o O 0] 0]10,250,000] 100| 10,250,000
R09.4 Formacion
Virtual Diplomado Diplomado virtual 120
120 Horas horas 50,225,000 49 0] 0]52,275,000 51| 102,500,000
| | 50,225,000|44.5| 0/0.0|62,525,000|55.5| 112,750,000
Resumen por rubros de la Accion de Aprendizaje (Total: 2) Accion de Formacion
Rubros |Financiado| % | Especie | % | Efectivo | % | Total
RO8 Gastos de Operacion o o o
del Proyecto 0f 0% 0| 0%]10,250,000(100%| 10,250,000
R09.4 Formacién Virtual o o o
Diplomado 120 Horas 50225000 49% 0| 0%|52,275,000; 51%| 102,500,000
Totales 50,225,000 44.55| 0| 0.00|62,525,000| 55.45| 112,750,000

Cobertura geografica de la Accion de Formacion Transformacion Digital en

S Accién de Formacién
Banca y Servicios (Total: 5)

Ciudad - Regién | Porcentaje
BUCARAMANGA - SANTANDER | 4.86 |
CALI - VALLE DEL CAUCA | 4.86 |
MEDELLIN - ANTIOQUIA | 4.86 |
SAN ANDRES - ANTIOQUIA | 2.42 |
BOGOTA - DISTRITO CAPITAL | 83 |

ENTIDADES (Total: 1)

Informacién general
Menu del proyecto

Menu entidad

Entidad |CREDIBANCO S.A.
Nit 860032909 |Digito de verificacion |7
| | |




Pais COLOMBIA Ciudad BOGOTA - DISTRITO
CAPITAL
Direccion |Cra. 68 # 75A-50 (Metropolis)
Teléfono |327 8690 |Fax 1327 8690
Pagina web | https://www.credibanco.com/
Direccion electronica  |johana.leal@credibanco.com
Nombre |Ricardo Tiberio Zambrano Ahumada
, i o CEDULA DE Numero de
Tipo de identificacion CIUDADANIA identificacion 79685208
Nombre |Johana Leal Ussa
C Coordinadora de Aprendizaje y Desarrollo
, argo
Primer contacto (E)
Teléfono |3005781347
Direccion electronica iohana.leal@credibanco.com
Sector SALUD
Direccion |Cra. 68 # 75A-50 (Metropolis)
Teléfono |327 8690
Tamafio | GRANDE
Exporta INO

Actividad econdmica

|829 - Actividades de servicios de apoyo a las empresas n.c.p.

. Publico 0
Nacional ,
Privado |o
Publi 0
Extranjero u_b e0 |
Privado o
Ventas del dltimo afio |0
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