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Bogotá D.C. 15 de 
MARZO de 2024

Coordinación Académica de Formación 

Virtual 

Centro de Servicios Financieros Regional 
Distrito Capital.

Se han realizado las siguientes actividades correspondientes al proceso en el seguimiento de 
formación complementaria, de las fichas a continuación relaciono: 

De las cuales se ha adelantado la siguiente gestión: 

Alistamiento del ambiente de formación virtual.



Revisión de actividades y contenidos dispuestos en el curso semilla, habilitarlos desde 
el inicio hasta el fin.
Personalizar los espacios editables del ambiente de formación
Actualizar, publicar, ordenar, crear y administrar las carpetas, organizar las evidencias 
y el contenido general.
Verificar la disponibilidad del programa para los aprendices
Publicar el cronograma con fechas de inicio y fin y video conferencias programadas.
Adecuación del apartado perfil del instructor siguiendo los pasos de la guía de 
orientaciones.
Adecuar los foros
Adecuación del centro de calificaciones 
Retroalimentación de las actividades
Activar las rubricas
Acciones de retención
Envío de mensajes de correo electrónico
Cierre de fichas 

TERRITORIUM 

Actualizar, publicar, ordenar, crear y administrar las carpetas, organizar las evidencias 
y el contenido general.





Publicar el cronograma con fechas de inicio y fin y video conferencias programadas.



Adecuación del apartado perfil del instructor siguiendo los pasos de la guía de 
orientaciones.



Adecuar y responder los foros



Adecuación del centro de calificaciones 



Acciones de retención





COMPROMISOS 

EVIDENCIAS 

Todas reposan en el Share Point del proceso de la coordinación académica de formación 
virtual CSF

NUBIA STELLA CARREÑO AMAYA

Se evidencia la gestión realizada durante el mes de MARZO 2024

Sena Centro Servicios Financieros
Etapa Productiva

Sena Centro Servicios Financieros
Etapa Productiva



TIEMPO ACT. APOYO A LA FORMACION

INSTRUCTOR: NUBIA STELLA CARREÑO AMAYA
CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO DE SERVICIOS FINANCIEROS

01/03/2024 00:00:00FECHA INICIAL:

FECHA FINAL: 30/03/2024 23:59:59

ACTIVIDADES ACADÉMICAS

2914698 - PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD EN EL MARCO
ESTRATEGICO DE LA ORGANIZACION

FICHA
DE APRENDIZAJE:

COORDINAR LA IMPLEMENTACIÓN DEL MARCO
ESTRATÉGICO SEGÚN RESULTADOS DEL DIAGNÓSTICO.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DETERMINAR LA INSTITUCIONALIDAD Y LOS  PRINCIPIOS RECTORES DE LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD DE ACUERDO
A LA POLÍTICA NACIONAL Y LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA ORGANIZACIONAL.

EJECUTAR ACCIONES QUE LE PERMITAN A LA ORGANIZACIÓN MEJORAR SU COMPETITIVIDAD TENIENDO EN CUENTA EL CLÚSTER
AL CUAL PERTENECE.

IDENTIFICAR LOS ELEMENTOS DE PRODUCTIVIDAD Y  COMPETITIVIDAD COMO RESPONSABLES DE LA SOSTENIBILIDAD DE LA
ORGANIZACIÓN SEGÚN LOS OBJETIVOS INSTITUCIONALES  Y  SU  MARCO ESTRATÉGICO.

MEDIR LA RENTABILIDAD DEL MERCADO AL CUAL PERTENECE LA ORGANIZACIÓN, TENIENDO EN CUENTA LAS FUENTES DE
VENTAJAS COMPETITIVAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

2914699 - CATEDRA VIRTUAL DE PRODUCTIVIDAD Y
COMPETITIVIDAD 3: COMPETITIVIDAD

FICHA
DE APRENDIZAJE:

ESTRUCTURAR EL PLAN ESTRATÉGICO DE MERCADEO DE
ACUERDO CON EL COMPORTAMIENTO DEL MERCADO Y
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
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AJUSTAR LAS ESTRATEGIAS DE MERCADO SEGÚN  DATOS DE LOS INDICADORES DE PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD, LOS
RECURSOS,  PRESUPUESTOS Y LAS TENDENCIAS DEL MERCADO.

ESTABLECER LOS OBJETIVOS DE MERCADO DE ACUERDO CON LOS RESULTADOS DEL DIAGNÓSTICO DE LOS FACTORES
INTERNOS Y EXTERNOS COMPROMETIDOS CON LA COMPETITIVIDAD.

IMPLEMENTAR ESTRATEGIAS DE MERCADO EN CORRESPONDENCIA CON LOS OBJETIVOS DE MERCADO Y EL
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

VERIFICAR QUE LA VENTAJA COMPETITIVA DIFERENCIADA ESTÉ EN  CONFORMIDAD CON LAS   ESTRATEGIAS DE MERCADO Y EL
DIRECCIONAMIENTO ORGANIZACIONAL.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

2933813 - CRM - LA ADMINISTRACION DE LA RELACION CON LOS
CLIENTES

FICHA
DE APRENDIZAJE:

GESTIONAR LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES
MEDIANTE LOS CANALES DE COMUNICACIÓN EXISTENTES.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DIFERENCIAR LOS TIPOS DE CRM, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE SUS FUNDAMENTOS Y SUS APLICACIONES EN UNA ORGANIZACIÓN
EMPRESARIAL.

EXAMINAR LOS BENEFICIOS DE LA EMPRESA, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA Y EL ENTORNO DEL CRM, BASADO EN
EL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE.

IDENTIFICAR LAS FASES DE LA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS CRM TOMANDO COMO POLÍTICA ORGANIZACIONAL QUE EL EJE
CENTRAL ES EL CLIENTE.

IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA CRM, EN LAS ÁREAS COMERCIALES DE LA EMPRESA, PARA OPTIMIZAR LA TOMA DECISIONES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

2914697 - PRODUCTIVIDAD Y COMPETITIVIDAD EN EL MARCO
ESTRATEGICO DE LA ORGANIZACION

FICHA
DE APRENDIZAJE:

COORDINAR LA IMPLEMENTACIÓN DEL MARCO
ESTRATÉGICO SEGÚN RESULTADOS DEL DIAGNÓSTICO.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DETERMINAR LA INSTITUCIONALIDAD Y LOS  PRINCIPIOS RECTORES DE LA PRODUCTIVIDAD Y LA COMPETITIVIDAD DE ACUERDO
A LA POLÍTICA NACIONAL Y LA PLANEACIÓN ESTRATÉGICA ORGANIZACIONAL.
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EJECUTAR ACCIONES QUE LE PERMITAN A LA ORGANIZACIÓN MEJORAR SU COMPETITIVIDAD TENIENDO EN CUENTA EL CLÚSTER
AL CUAL PERTENECE.

IDENTIFICAR LOS ELEMENTOS DE PRODUCTIVIDAD Y  COMPETITIVIDAD COMO RESPONSABLES DE LA SOSTENIBILIDAD DE LA
ORGANIZACIÓN SEGÚN LOS OBJETIVOS INSTITUCIONALES  Y  SU  MARCO ESTRATÉGICO.

MEDIR LA RENTABILIDAD DEL MERCADO AL CUAL PERTENECE LA ORGANIZACIÓN, TENIENDO EN CUENTA LAS FUENTES DE
VENTAJAS COMPETITIVAS.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

2933835 - CRM - LA ADMINISTRACION DE LA RELACION CON LOS
CLIENTES

FICHA
DE APRENDIZAJE:

GESTIONAR LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES
MEDIANTE LOS CANALES DE COMUNICACIÓN EXISTENTES.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DIFERENCIAR LOS TIPOS DE CRM, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE SUS FUNDAMENTOS Y SUS APLICACIONES EN UNA ORGANIZACIÓN
EMPRESARIAL.

EXAMINAR LOS BENEFICIOS DE LA EMPRESA, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA Y EL ENTORNO DEL CRM, BASADO EN
EL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE.

IDENTIFICAR LAS FASES DE LA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS CRM TOMANDO COMO POLÍTICA ORGANIZACIONAL QUE EL EJE
CENTRAL ES EL CLIENTE.

IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA CRM, EN LAS ÁREAS COMERCIALES DE LA EMPRESA, PARA OPTIMIZAR LA TOMA DECISIONES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

2914700 - INDICADORES DE GESTIONFICHA
DE APRENDIZAJE:

CONTROLAR EL DESARROLLO DE LAS ACTIVIDADES
SEGÚN INDICADORES DE GESTIÓN, METAS Y POLÍTICAS DE
CALIDAD.

• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
CONOCER EL SIGNIFICADO DE MEDICIÓN Y SU IMPORTANCIA DENTRO DE LAS ORGANIZACIONES.

CONOCER LAS CLASES DE INDICADORES DE GESTIÓN Y CUÁL ES SU IMPORTANCIA PARA LA TOMA DE DECISIONES
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CONSTRUIR Y ANALIZAR INDICADORES DE GESTIÓN DENTRO DE LOS PARÁMETROS Y NECESIDADES DE LA ORGANIZACIÓN.

RECONOCER LOS CONCEPTOS Y NOCIONES NECESARIAS PARA LA ELABORACIÓN DE INDICADORES DE GESTIÓN.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 16,00

2933812 - CRM - LA ADMINISTRACION DE LA RELACION CON LOS
CLIENTES

FICHA
DE APRENDIZAJE:

GESTIONAR LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES
MEDIANTE LOS CANALES DE COMUNICACIÓN EXISTENTES.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DIFERENCIAR LOS TIPOS DE CRM, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE SUS FUNDAMENTOS Y SUS APLICACIONES EN UNA ORGANIZACIÓN
EMPRESARIAL.

EXAMINAR LOS BENEFICIOS DE LA EMPRESA, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA Y EL ENTORNO DEL CRM, BASADO EN
EL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE.

IDENTIFICAR LAS FASES DE LA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS CRM TOMANDO COMO POLÍTICA ORGANIZACIONAL QUE EL EJE
CENTRAL ES EL CLIENTE.

IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA CRM, EN LAS ÁREAS COMERCIALES DE LA EMPRESA, PARA OPTIMIZAR LA TOMA DECISIONES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

2933814 - CRM - LA ADMINISTRACION DE LA RELACION CON LOS
CLIENTES

FICHA
DE APRENDIZAJE:

GESTIONAR LAS RELACIONES CON LOS CLIENTES
MEDIANTE LOS CANALES DE COMUNICACIÓN EXISTENTES.• COMPETENCIA DE APRENDIZAJE:

RESULTADOS DE APRENDIZAJE
DIFERENCIAR LOS TIPOS DE CRM, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE SUS FUNDAMENTOS Y SUS APLICACIONES EN UNA ORGANIZACIÓN
EMPRESARIAL.

EXAMINAR LOS BENEFICIOS DE LA EMPRESA, MEDIANTE EL ANÁLISIS DE LA ESTRUCTURA Y EL ENTORNO DEL CRM, BASADO EN
EL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE.

IDENTIFICAR LAS FASES DE LA ESTRATEGIA DE NEGOCIOS CRM TOMANDO COMO POLÍTICA ORGANIZACIONAL QUE EL EJE
CENTRAL ES EL CLIENTE.

Page 4 of 515/03/24 22:12



IMPLEMENTAR LA ESTRATEGIA CRM, EN LAS ÁREAS COMERCIALES DE LA EMPRESA, PARA OPTIMIZAR LA TOMA DECISIONES.

HORAS DEDICADAS EN LA FICHA : 40,00

EVENTOS DE DIVULGACIÓN TECNOLÓGICA - EDT´s

EVENTO HORASFICHA FECHA INICIO FECHA FINAL

TOTAL TIEMPO EDT´s: 0,00

ACTIVIDADES ADICIONALES

ACTIVIDAD HORASFECHA INICIAL FECHA FINAL

0,00TOTAL ACTIVIDADES ADICIONALES:

INSTRUCTOR: NUBIA STELLA CARREÑO AMAYA
CENTRO DE
FORMACIÓN: CENTRO DE SERVICIOS FINANCIEROS

TOTAL HORAS ACTIVIDADES ACADÉMICAS: 224,00
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