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Introduccion

En el contexto actual de la educacion superior, el emprendimiento ha adquirido una impor-
tancia significativa, especialmente cuando se considera el rol del estudiante como potencial
agente de cambio en el tejido empresarial. Este documento aborda diversas experiencias y pro-
yectos de emprendimiento desarrollados por estudiantes, los cuales buscan mejorar la competi-
tividad y sostenibilidad de diversas empresas y sectores. La intencién principal es destacar la
capacidad de los estudiantes para identificar problemas, proponer soluciones innovadoras y apli-
car estrategias efectivas en entornos reales.

El emprendimiento estudiantil es vital para la economia global, ya que los estudiantes traen
consigo nuevas ideas y enfoques frescos a los desafios empresariales. Estos proyectos destacan
cdémo los estudiantes pueden convertirse en agentes de cambio, transformando las organizacio-
nes a través de la implementacion de estrategias efectivas de marketing, gestion y mejora de
procesos. Al enfrentar problemas reales, los estudiantes desarrollan habilidades criticas como la
resolucion de problemas, la toma de decisiones y la gestion de proyectos, lo que los prepara para
futuras carreras profesionales.

La competencia en el mercado laboral actual exige que las empresas implementen estrategias
innovadoras para atraer y retener talento. Los proyectos presentados en este documento mues-
tran como las empresas pueden beneficiarse de la colaboracién con estudiantes emprendedores.
Desde la mejora de la gestion del talento humano hasta la optimizacion de procesos logisticos,
los estudiantes aportan valor significativo a las organizaciones al aplicar sus conocimientos y
habilidades en contextos préacticos.

Ademaés de beneficiar a las empresas, estos proyectos también proporcionan a los estudiantes
una experiencia invaluable que va mas alla del aula. Al participar en proyectos empresariales,
los estudiantes adquieren una comprension mas profunda de los desafios y oportunidades del
mundo real. Esta experiencia practica es fundamental para su desarrollo profesional, ya que les
permite aplicar teorias y conceptos aprendidos en clase a situaciones reales, mejorando asi su
preparacion para el mercado laboral.

El emprendimiento desde el rol del estudiante no solo se trata de crear nuevas empresas, Sino
también de mejorar las existentes. Los proyectos incluidos en este estudio demuestran cémo los
estudiantes pueden influir positivamente en la estructura organizacional, las estrategias de mar-
keting y la gestion de recursos humanos. Estas iniciativas no solo ayudan a las empresas a ser
mas competitivas, sino que también promueven una cultura de innovacién y mejora continua
dentro de las organizaciones.

Finalmente, el emprendimiento estudiantil es una fuerza poderosa que puede transformar
tanto a los individuos como a las organizaciones. Al fomentar un espiritu emprendedor en el
entorno educativo, se preparan a los estudiantes para enfrentar los desafios del mercado laboral
y contribuir al desarrollo econémico y social. Este documento subraya la importancia de apoyar
y promover el emprendimiento desde el rol del estudiante, destacando los beneficios mutuos
para los estudiantes y las empresas.



Consultoria y Asesoria en Comercio, Finanzas
y Servicios (C.A.C.F. SERVICES)

Modalidad: Plan de Emprendimiento

Oscar Aranguren Pirajan®

Este proyecto se centrd en laempresa C.A.C.F. SERVICES S.A.S., una consultora que ofrece
servicios en administracién, contabilidad, asesoria, mantenimiento y servicios complementa-
rios, con un enfoque especial en la propiedad horizontal en Colombia. El objetivo general fue
disefiar y aplicar un plan de marketing para incrementar el reconocimiento y la identificacion
de los servicios ofrecidos por la empresa. Los principales resultados incluyeron la identifica-
cién de debilidades y fortalezas dentro de la organizacién y la creacién de estrategias especi-
ficas para abordar estas areas, lo que llevé a una mayor visibilidad y potenciales ingresos.

1.1. INTRODUCCION

El presente trabajo tuvo como proposito fortalecer a laempresa C.A.C.F. SERVICES S.A.S.,
un emprendimiento emergente que se especializa en ofrecer una variedad de servicios en el
sector de la propiedad horizontal en Colombia. Fundada en 2023, esta empresa se ha proyectado
para liderar en administracion, contabilidad, asesoria juridica y mantenimiento, apuntando a
generar confianza y seguridad en la gestidn de recursos y soporte para el desarrollo operativo y
comercial de proyectos inmobiliarios.

La propiedad horizontal en Colombia esta regulada por la Ley 675 de 2001, que establece
un régimen especial de dominio donde coexisten derechos de propiedad exclusiva sobre bienes
privados y derechos de copropiedad sobre bienes comunes. Este marco legal crea un entorno
dindmico y desafiante para la administracién y mantenimiento de estos inmuebles, requiriendo
servicios especializados y de alta calidad.

C.A.C.F. SERVICES S.A.S. se ha propuesto convertirse en un aliado estratégico para las
administraciones y los copropietarios, ofreciendo servicios adaptados a sus necesidades y pre-
supuestos. En un mercado altamente competitivo, es esencial que las empresas utilicen estrate-
gias que beneficien a los clientes y contribuyan a mejorar su imagen y posicionamiento. Este
proyecto de grado se enfocd en disefiar un plan de marketing que permitiera a la empresa au-
mentar su visibilidad y reconocimiento en el mercado, mejorando asi su competitividad y capa-
cidad para atraer y retener clientes.

La importancia del tema radica en la necesidad de contar con procedimientos y personal
idoneo para la gestion eficiente de la propiedad horizontal. Muchas empresas en este sector
carecen de estos elementos, lo que resulta en la insatisfaccion de los clientes y la incertidumbre
en la contratacion de servicios. Por lo tanto, ofrecer servicios especializados y de calidad no
solo crea confianza, sino que también garantiza tranquilidad y evita costos adicionales debido a

1, Estudiante del programa de Administracion y Direccion de Empresas. Corporacion Universitaria de
Asturias.
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reprocesos.

El trabajo se desarroll6 mediante una metodologia cualitativa basada en la observacién y el
analisis de la informacidn existente en la empresa. Se realiz6 un diagnostico organizacional para
identificar areas de mejora y se propuso un plan de accién para optimizar las estrategias de
marketing. Este enfoque permitié una comprension profunda de las necesidades y expectativas
tanto de la empresa como de sus clientes, facilitando la implementacién de acciones concretas
para mejorar su desempefio.

La propuesta se estructurd en cinco fases: introduccion, generalidades de la organizacion,
evaluacién del negocio, desarrollo organizacional y conclusiones y recomendaciones. Cada fase
abordé aspectos clave para el disefio y ejecucion de un plan de marketing efectivo, desde la
identificacion de fortalezas y debilidades hasta la implementacion de estrategias especificas para
aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la empresa en el mercado.

1.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagndstico realizado en la empresa C.A.C.F. SERVICES S.A.S. reveld varias areas cri-
ticas que necesitaban atencidn. En primer lugar, se identificd que la gestidn del recurso humano
era una de las mas criticas debido a la falta de personal contratado. La empresa operaba princi-
palmente a través de la subcontratacion de servicios, lo que limitaba su capacidad operativa y
financiera. En el area de operaciones, se observo que la empresa habia realizado algunos servi-
cios de mantenimiento apalancados por terceros, lo que reflejaba una dependencia externa para
la ejecucion de sus proyectos.

Las finanzas también presentaron desafios significativos, con una facturacién limitada de-
bido a la reciente creacién de la empresa y su bajo reconocimiento en el mercado. La falta de
una estrategia de marketing efectiva fue identificada como una de las principales debilidades,
afectando directamente la capacidad de la empresa para atraer nuevos clientes y generar ingresos
sostenibles.

El andlisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) realizado reveld
gue la empresa tenia fortalezas importantes, como la creacion de una marcay presencia en redes
sociales, pero carecia de experiencia y estrategias claras en marketing. Las oportunidades in-
cluian la posibilidad de colaborar con influencers y publicar contenido digital, mientras que las
amenazas se centraban en la competencia directa y la vulnerabilidad a las crisis de reputacion
en las redes sociales.

La evaluacion del negocio mostré que era esencial trabajar en la visibilizacién y reconoci-
miento de la empresa y sus servicios. Se concluy6 que una estrategia de marketing bien definida
podria mejorar significativamente el desempefio y la gestion de la empresa, incrementando su
base de clientes y, en consecuencia, sus ingresos. Los resultados del diagnostico proporcionaron
una hoja de ruta clara para la creacién de un plan de accion enfocado en mejorar las areas criticas
y aprovechar las oportunidades detectadas.

1.3. PLAN DE ACCION

El plan de accién desarrollado para C.A.C.F. SERVICES S.A.S. se centrd en incrementar el
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reconocimiento e identificacion de la empresa a través de estrategias de marketing bien defini-
das. Los objetivos principales fueron aumentar la visibilidad de los servicios ofrecidos y mejorar
la capacidad de la empresa para atraer y retener clientes. Para lograr estos objetivos, se propu-
sieron varias actividades clave.

Primero, se llev6 a cabo un analisis DOFA detallado para identificar las areas de mejora en
el proceso de marketing. Este analisis permitio disefiar estrategias especificas para atacar las
debilidades y aprovechar las fortalezas y oportunidades. Se identificaron actividades como la
colaboracidn con influencers, la creacion y publicacion de contenido digital, y la formulacién
de una estrategia basada en datos.

Se procedid a la seleccion y contratacion de personal idoneo para gestionar la estrategia de
marketing, lo cual fue esencial para asegurar la eficiencia y efectividad de las acciones propues-
tas. Se disefio una campafia de marketing que incluyd la creacidn de contenido en redes sociales,
la actualizacion del portafolio de servicios y la implementacion de procesos de seguimiento y
evaluacion.

Ademaés, se establecieron indicadores de desempefio para medir la eficiencia de la estrategia
de marketing y la calidad de los resultados finales. Estos indicadores permitieron monitorear el
progreso y realizar ajustes necesarios para asegurar el cumplimiento de los objetivos estableci-
dos. El plan de accion también incluy6 la elaboracion de un manual de procedimientos de mar-
keting, el cual contenia analisis del eslogan de la empresa, estrategias para crear contenido di-
n&mico en redes sociales, y procedimientos para el seguimiento de estas plataformas. Se imple-
mentaron auditorias periddicas para evaluar la eficacia de la camparfia de marketing y fomentar
la mejora continua. Se nombraron equipos de trabajo responsables de diversas areas, como ané-
lisis, mejora de procesos, calidad y medicion y evaluacion. Este enfoque colaborativo asegurd
que todas las &reas criticas fueran atendidas y que la estrategia de marketing se implementara
de manera integral y coherente.

1.4. CONCLUSIONES

El trabajo realizado permitié a C.A.C.F. SERVICES S.A.S. identificar y abordar varias areas
criticas que limitaban su crecimiento y eficiencia. La implementacién de una estrategia de mar-
keting bien definida result6 esencial para aumentar el reconocimiento y la visibilidad de la em-
presa en el mercado. Los diagnésticos realizados revelaron la importancia de contar con perso-
nal idéneo y procedimientos claros para gestionar las actividades de marketing.

La colaboracion con influencers y la creacion de contenido digital fueron estrategias clave
que permitieron a la empresa aprovechar las oportunidades del mercado y mejorar su posicio-
namiento. La actualizacion del portafolio de servicios y la implementacion de indicadores de
desempefio aseguraron que la empresa pudiera monitorear y mejorar continuamente sus estra-
tegias de marketing. En general, el plan de accion disefiado e implementado proporcion6 una
hoja de ruta clara para el crecimiento sostenible de la empresa, permitiendo que C.A.C.F. SER-
VICES S.A.S. se estableciera como un aliado estratégico en el sector de la propiedad horizontal.
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1.5. RECOMENDACIONES

Se recomend6 a la empresa seguir implementando estrategias de mejora continua para cada
una de las areas identificadas en el diagndstico. Fue esencial monitorear el plan de accion y
realizar ajustes oportunos para garantizar el cumplimiento de los objetivos. Se sugirio priorizar
el nombramiento de equipos de trabajo dedicados a la estrategia de marketing y estar atentos a
los cambios en el entorno y las estrategias de la competencia.

La empresa debia prepararse para la demanda futura mediante la creacién de un plan de
seleccion y contratacion de personal adecuado, 0 mediante alianzas estratégicas con empresas
que administren personal calificado. Finalmente, se recomendd considerar el presupuesto de
marketing como una inversién esencial para el crecimiento a largo plazo, asegurando el finan-
ciamiento adecuado para las actividades propuestas.
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Plan de Mejoramiento Bdreas Refrigeracion y

Mantenimiento
Modalidad: Plan de Mejoramiento

Miryam Angélica Serrato Nossa?

El proyecto se centré en la empresa Béreas Refrigeracion y Mantenimiento S.A.S., dedicada
a la preservacién y restauracién de maquinas industriales. La empresa enfrentaba problemas
financieros debido a la falta de liderazgo, planificacion y organizacion. El objetivo principal
fue disefiar un plan de mejoramiento estratégico mediante el analisis de sus procesos internos
y situaciones externas que la afectan. Se identificaron los puntos debiles y fuertes, y se formu-
laron objetivos, metas e indicadores por area para garantizar la misién de la empresa y su
competitividad en la industria.

2.1. INTRODUCCION

El trabajo desarrollado para Boreas Refrigeracion y Mantenimiento S.A.S. consistio en una
investigacién orientada a disefiar un plan de mejoramiento. Esta empresa, constituida en 2019,
se dedica a la preservacion y restauracion de maquinas industriales, incluyendo aire acondicio-
nado, bombas de agua, cuartos frios, y sistemas eléctricos. Enfrentaba serios problemas finan-
cieros debido a la desorganizacién y la falta de una adecuada administracion.

La falta de registros contables y de planificacion estratégica impidié a la empresa tener un
control efectivo sobre sus operaciones. Esta situacion no solo afectaba la liquidez de la empresa,
sino que también limitaba su capacidad para competir en el mercado. La investigacién se desa-
rrollé en cinco fases. La primera fase se centr6 en la identificacion del problema, destacando la
importancia de las PYMES en Colombia y los desafios que enfrentan debido a la falta de infor-
macidn y preparacion en la gestion empresarial. La segunda fase abord6 las generalidades de la
organizacion, describiendo su estructura y servicios. La tercera fase examind la cultura organi-
zacional y su impacto en las estrategias empresariales. La cuarta fase consistié en un diagnéstico
organizacional mediante una matriz DOFA, identificando fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas. Finalmente, en la quinta fase, se propuso un plan de mejora basado en el plantea-
miento estratégico de actividades, establecimiento de objetivos por area, generacién de indica-
dores y realizacion de un cronograma.

La identificacion del problema mostré que, aunque las PYMES representan una parte signi-
ficativa de la economia colombiana, muchas de ellas carecen de la organizacion y planificacién
necesarias para enfrentar los retos del mercado. Esto es particularmente critico en empresas
como Boéreas Refrigeracion y Mantenimiento, donde la falta de gestion adecuada lleva a proble-
mas de flujo de caja, incumplimiento en pagos a proveedores y pérdida de oportunidades de
negocio.

La estructura organizativa de la empresa también se encontraba subdesarrollada, con

2, Estudiante del programa de Administracion y Direccion de Empresas. Corporacion Universitaria de
Asturias.
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procesos financieros desorganizados y un sistema contable manual que dificultaba la toma de
decisiones basadas en datos precisos. La ausencia de un presupuesto claro y la falta de segui-
miento a los gastos agravaban la situacion, impidiendo a la empresa controlar sus costos y pla-
nificar sus inversiones.

En el contexto de la investigacion, se hizo necesario disefiar un plan de mejoramiento que
incluyera la organizacion de la informacion, la contratacion de personal calificado, la imple-
mentacion de registros contables sistematizados y la creacion de un presupuesto detallado. Ade-
mas, se propusieron estrategias para mejorar la competitividad de la empresa mediante el uso
de tecnologia, la formacidn de alianzas estratégicas y la mejora en la satisfaccion del cliente.

El desarrollo del plan de mejoramiento se basd en el uso de herramientas de gestion empre-
sarial que permitieran a la empresa adoptar nuevas metodologias y estrategias para alcanzar la
excelencia operativa y financiera. La implementacion de estos cambios no solo buscaba resolver
los problemas actuales de la empresa sino también preparar a Boreas Refrigeracion y Manteni-
miento para un crecimiento sostenible y competitivo en el futuro.

2.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagndstico organizacional realizado a Bdreas Refrigeracion y Mantenimiento S.A.S. re-
vel6 mdltiples areas criticas que necesitaban ser abordadas para mejorar su desempefio y soste-
nibilidad. Entre las principales debilidades se identificaron la falta de planeacion estratégica, la
desorganizacion financiera, y la ausencia de un sistema contable fiable. Estas deficiencias se
manifestaron en problemas de flujo de caja, incumplimiento en pagos a proveedores, y la inca-
pacidad para aprovechar oportunidades de negocio debido a la falta de recursos financieros.

El analisis DOFA destac6 que, aunque la empresa tenia conocimientos técnicos en el sector
y una base de clientes establecida, carecia de procesos de planeacion y control que le permitieran
gestionar eficientemente sus recursos. Las debilidades internas, como la falta de una estructura
organizativa clara y la desorganizacion contable, se veian agravadas por amenazas externas
como la entrada de nuevos competidores y la inflacién econdémica.

Las fortalezas de la empresa incluian su experiencia en el sector y la organizacién de su
inventario de herramientas, lo que facilitaba la eficiencia operativa. Las oportunidades identifi-
cadas incluian la posibilidad de formar alianzas estratégicas con otras empresas del sector y el
uso de tecnologias para captar nuevos clientes y optimizar procesos.

La matriz DOFA permiti6 identificar areas clave para la intervencion, como la necesidad de
mejorar la planificacion financiera y la gestién de la cartera de clientes, asi como la implemen-
tacion de sistemas contables mas eficientes. Estas mejoras eran esenciales para garantizar la
sostenibilidad financiera de la empresa y mejorar su capacidad para competir en el mercado.

El diagnostico también revel6 que la empresa necesitaba desarrollar una cultura organiza-
cional mas sélida que promoviera la transparencia, el compromiso y la ética en el trabajo. La
rotacion frecuente de personal y la falta de capacitacion afectaban la calidad del servicio y la
satisfaccion del cliente, lo que, a su vez, impactaba negativamente en la reputacion de la em-
presa.
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PLAN DE ACCION

El plan de accién propuesto para Boreas Refrigeracion y Mantenimiento S.A.S. se centrd en
abordar las debilidades identificadas y aprovechar las oportunidades para mejorar su competiti-
vidad y sostenibilidad. El plan incluia varias actividades clave organizadas en torno a objetivos
estratégicos especificos.

1.

Organizacién de la informacion: Se propuso implementar un sistema de gestion
documental que permitiera mantener toda la informacion ordenada y accesible.
Esto facilitaria el control y la documentacion de los procesos, mejorando la eficien-
cia operativa y la toma de decisiones.

Contratacion y seguimiento de personal: Se recomendé ofrecer mejores condicio-
nes laborales y programas de capacitacion para los empleados. Esto no solo mejo-
raria la retencion de personal, sino que también incrementaria la calidad del servicio
y la satisfaccion del cliente.

Registros contables: Se enfatiz6 la necesidad de registrar de manera sistematica
todas las entradas y salidas de dinero, utilizando software contable que garantizara
la precision y fiabilidad de la informacidn financiera. Esto permitiria a la empresa
tener un control mas efectivo de su situacion financiera y tomar decisiones infor-
madas.

Control de costos y gastos: Se sugirié monitorear los costos y gastos diarios, iden-
tificar areas donde se pudiera reducir el gasto y hacer previsiones para el préximo
afio. Esto ayudaria a la empresa a minimizar los costos operativos y maximizar su
rentabilidad.

Recuperacion de cartera de clientes en mora: Se propuso implementar un plan de
seguimiento de clientes morosos mediante llamadas telefonicas y acuerdos de pago
flexibles. Esto mejoraria el flujo de caja de la empresa y reduciria el tiempo de
recuperacion de los pagos.

Aumento de las utilidades: Se recomend6 desarrollar un plan de negocios enfocado
en la captacion de nuevos clientes, utilizando estrategias de marketing y publicidad
en redes sociales para aumentar la visibilidad y el alcance de la empresa.

Ventas y comercializacion: Se planted realizar una previsién de ventas para el si-
guiente afio utilizando las siete "P" del marketing (Producto, Precio, Plaza, Promo-
cién, Personas, Procesos, Pruebas fisicas) y establecer metas de ventas claras. Ade-
mas, se sugirié generar un plan de beneficios para fidelizar a los clientes y aumentar
su satisfaccion.

El plan de accion incluyo la elaboracion de un cronograma detallado con actividades espe-
cificas, fechas de inicio y fin, y responsables asignados para cada tarea. Esto garantizaria una
implementacion ordenada y efectiva de las estrategias propuesta



16

2.4. CONCLUSIONES

El plan de mejoramiento disefiado para Béreas Refrigeracion y Mantenimiento S.A.S. per-
miti6 identificar y abordar de manera efectiva las debilidades que afectaban su desempefio. La
implementacién de un sistema contable fiable, la organizacion de la informacion, y la mejora
en la gestidn de personal y recursos financieros fueron pasos cruciales para mejorar la eficiencia
operativa y la competitividad de la empresa.

La adopcion de nuevas tecnologias y estrategias de marketing digital permitié a la empresa
aumentar su visibilidad y captar nuevos clientes, lo que contribuyé a mejorar su flujo de cajay
su posicion en el mercado. La capacitacion del personal y la mejora en las condiciones laborales
también tuvieron un impacto positivo en la calidad del servicio y la satisfaccion del cliente. En
general, el plan de mejoramiento proporcioné a la empresa una hoja de ruta clara para su creci-
miento sostenible, preparandola para enfrentar los desafios del mercado y aprovechar las opor-
tunidades de negocio.

2.5. RECOMENDACIONES

Se recomend6 a la empresa seguir implementando las estrategias de mejora continua pro-
puestas, manteniendo un enfoque en la organizacién y planificacion de sus actividades. Era
esencial continuar con la capacitacion del personal y asegurar un ambiente de trabajo positivo
que fomentara la retencion y el compromiso de los empleados.

Se sugirié monitorear constantemente los indicadores de desempefio y realizar ajustes opor-
tunos en las estrategias para asegurar el cumplimiento de los objetivos. Ademas, se recomendd
mantener una comunicacioén abierta y transparente con los clientes para fortalecer las relaciones
y aumentar la fidelizacion. Finalmente, se recomendé considerar el presupuesto de marketing
como una inversion esencial para el crecimiento a largo plazo, asegurando el financiamiento
adecuado para las actividades propuestas.
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Restaurante Bar El Rancho de Julio
Modalidad: Plan de Emprendimiento

Julieth Tatiana Gémez Flérez®

El proyecto "Restaurante Bar El Rancho de Julio" tuvo como objetivo general evaluar y
mejorar la gestién del negocio de comidas rapidas ubicado en Bochalema. Se realizaron diag-
nosticos utilizando el andlisis FODA, que permitié identificar fortalezas, debilidades, oportu-
nidades y amenazas. Los principales resultados indicaron la necesidad de implementar estra-
tegias de marketing digital para consolidar la imagen del restaurante, mejorar la comunicacién
con los clientes y atraer a un publico mas amplio. Se desarroll6 un plan de accion enfocado en
la creacidn de perfiles en redes sociales, generacion de contenido atractivo, y uso de publicidad
local. Las conclusiones destacaron la importancia de una planificacién estratégica y operativa,
mientras que las recomendaciones incluyeron la continuidad del anélisis FODA y la optimiza-
cion de las tacticas de marketing digital.

3.1. INTRODUCCION

En la sociedad actual, el emprendimiento ha adquirido una relevancia sin precedentes como
motor de crecimiento econdmico y transformacion social. Los emprendedores juegan un papel
fundamental en la generacién de empleo, la innovacion y el desarrollo de nuevas oportunidades
de negocio. Conscientes de esta realidad, cada vez més personas se sienten atraidas por la idea
de emprender y contribuir con su creatividad y esfuerzo hacia la construccién de un futuro me-
jor.

Sin embargo, emprender no es una tarea sencilla. Requiere una combinacién de habilidades,
conocimientos y estrategias para lograr el éxito en un entorno altamente competitivo y en cons-
tante evolucion. Por ello, es crucial contar con una base sélida y una comprensién profunda de
los diferentes aspectos del emprendimiento. La evaluacion del negocio es un paso fundamental
en la gestién empresarial que busca analizar de manera detallada la situacion actual de una or-
ganizacion o pequefia y mediana empresa (pymes). Una herramienta ampliamente reconocida y
utilizada en este proceso es el anélisis FODA (también conocido como DAFQ), que se basa en
la identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que rodean a la em-
presa. Este andlisis permite a las organizaciones evaluar sus ventajas competitivas, areas de
mejora, riesgos y oportunidades. Con esta comprension, los equipos directivos pueden disefiar
estrategias y planes de accién efectivos para mejorar la rentabilidad y garantizar el éxito a largo
plazo.

En este contexto, se plantea un andlisis FODA cruzado que busca descubrir conexiones sig-
nificativas entre factores internos y externos que impactan en la empresa. Este andlisis se con-
vierte en una herramienta valiosa para la toma de decisiones, ya que proporciona una visién
clara de la situaciéon actual de la empresa y su entorno competitivo. Ademas, ofrece la

8. Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Seguridad y Salud en el Trabajo. Corpora-
cién Universitaria de Asturias.
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posibilidad de disefiar estrategias que maximicen las fortalezas y oportunidades, al tiempo que
minimizan el impacto de las debilidades y amenazas. En Gltima instancia, esta metodologia
ayuda a tomar decisiones fundamentales, como inversiones, diversificaciones y ajustes estraté-
gicos, basados en un andlisis integral del entorno de negocios.

En este trabajo, se enfatizaron las estrategias derivadas del analisis FODA y se definieron
los objetivos proyectados que guiarian el camino de un emprendimiento. Estos objetivos inclu-
yeron la implementacion de redes sociales, la consolidacion de la imagen ante el consumidor a
través de las redes sociales, la generacion de contenido atractivo en estas plataformas y la in-
version en publicidad local a través de diversos medios (estaciones de radio y medios locales en
linea). Con estos objetivos en mente, se llevé a cabo una planificacion estratégica y operativa,
centrandose en tacticas de marketing digital. Esto incluy6 la creacion de perfiles atractivos en
plataformas como Instagram y Facebook, la publicacién de contenido atractivo y relevante, la
interaccion activa con los seguidores y la utilizacion de publicidad pagada para llegar a una
audiencia més amplia. Ademas, se considerd un presupuesto para la estrategia de marketing
digital, incluyendo los costos de publicidad, herramientas de gestion y recursos humanos si fuese
necesario.

Para garantizar el éxito de estas estrategias, se planificd un cronograma de actividades que
detallaba las diferentes etapas del plan de accidn, asignando tiempos especificos para su ejecu-
cion. Para visualizar y gestionar eficazmente esta planificacion, se utiliz6 un diagrama de Gantt,
una herramienta versatil que desempefia un papel fundamental en la gestion de proyectos. Este
diagrama permitié coordinar las tareas en funcion de su secuencia y duracion, facilitando la
comunicacion y el control de las actividades involucradas en el proyecto.

Las tacticas clave incluyeron la optimizacién de los perfiles en redes sociales, la publicacién
constante de contenido atractivo, el uso de hashtags relevantes, la respuesta proactiva a los co-
mentarios y mensajes, la generacion de contenido de valor, la publicidad pagada, la organizacion
de colaboraciones y concursos, el analisis continuo de los resultados y la realizacion de eventos
y promociones especiales. Implementar estrategias efectivas de marketing digital, a través de la
optimizacion de perfiles en redes sociales, la publicacion regular de contenido de calidad y el
uso de hashtags relevantes, permitié aumentar la visibilidad del negocio y atraer a un publico
méas amplio. A su vez, responder de manera proactiva a los comentarios y mensajes de los clien-
tes, generando contenido de valor y participando en colaboraciones y concursos, ayudo a esta-
blecer una relacidn sélida con los clientes y fomentar la fidelidad hacia el emprendimiento.

3.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagnostico del negocio se basé en un analisis FODA exhaustivo, que permitio identificar
las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del Restaurante Bar El Rancho
de Julio. Entre las fortalezas destacaron la calidad de los productos, la atencion personalizada al
cliente y la ubicacion estratégica del restaurante en Bochalema. Estas caracteristicas proporcio-
naron una ventaja competitiva en el mercado local. Sin embargo, también se identificaron debi-
lidades significativas, como la falta de presencia en redes sociales y la dependencia excesiva de
clientes locales, lo que limitaba el alcance del negocio.

En términos de oportunidades, se observo un creciente interés en las redes sociales y el mar-
keting digital, lo que representaba una oportunidad para expandir la presencia del restaurante y
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atraer a un puablico mas amplio. Ademas, el aumento del turismo en la region presentaba una
oportunidad para captar nuevos clientes. Sin embargo, también se identificaron amenazas, como
la competencia creciente en el sector de la restauracion y la posible fluctuacion en la demanda
debido a factores externos, como la situacion econémica o cambios en las preferencias de los
consumidores.

El analisis FODA permitié desarrollar cuatro estrategias principales: ofensivas, defensivas,
de reorientacion y de supervivencia. Las estrategias ofensivas se centraron en aprovechar las
fortalezas internas y las oportunidades externas, como la implementacion de un plan de marke-
ting digital para consolidar la imagen del restaurante y atraer a nuevos clientes. Las estrategias
defensivas se enfocaron en mantener la calidad del servicio y la satisfaccién del cliente para
contrarrestar las amenazas externas. Las estrategias de reorientacion se disefiaron para transfor-
mar las debilidades en oportunidades, como la ampliacion del mercado a traves de las redes
sociales y la inversion en publicidad local. Finalmente, las estrategias de supervivencia se cen-
traron en mejorar la eficiencia operativa y reducir los costos para enfrentar posibles amenazas.

3.3. PLAN DE ACCION

El plan de accion desarrollado se basé en las estrategias identificadas en el analisis FODA y
se estructuro en varios pasos clave. Primero, se implementaron perfiles atractivos en plataformas
de redes sociales como Instagram y Facebook. Se crearon y compartieron imagenes de alta ca-
lidad del menu y promociones exclusivas, y se interactu6 de manera proactiva con los seguido-
res a través de comentarios y mensajes. La utilizacion de publicidad pagada en estas plataformas
también fue un componente crucial del plan, permitiendo llegar a una audiencia mas amplia y
segmentada.

En segundo lugar, se definieron metas especificas para las redes sociales, como aumentar el
namero de seguidores, mejorar la interaccion de los usuarios y aumentar las conversiones en
ventas. Se asignd un presupuesto para la estrategia de marketing digital, considerando los costos
de publicidad, herramientas de gestion y recursos humanos necesarios. Un cronograma deta-
llado de actividades se desarrollé utilizando un diagrama de Gantt, lo que facilité la coordina-
cién y ejecucion de las diversas tareas involucradas en el plan de marketing.

La optimizacién de perfiles en redes sociales incluy6 la utilizacion de imagenes de alta ca-
lidad, descripciones atractivas y el uso de hashtags relevantes para aumentar la visibilidad del
contenido. Se publico contenido de manera regular, asegurando que las publicaciones fueran
atractivas y relevantes para la audiencia. Ademas, se organizaron concursos y colaboraciones
con otros negocios locales para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos seguidores.

El analisis continuo de los resultados fue fundamental para ajustar las estrategias segin fuera
necesario. Se utilizaron herramientas de analisis para medir el rendimiento de las campafias de
marketing, como el aumento en ventas, seguidores en redes sociales y el nivel de compromiso
con los contenidos publicados. Estos datos permitieron realizar ajustes en las tacticas y mejorar
continuamente la efectividad del plan de marketing.



20

3.4. CONCLUSIONES

El proyecto de emprendimiento del Restaurante Bar EI Rancho de Julio mostrd la importan-
cia de una planificacion estratégica y operativa en el ambito del marketing digital. La imple-
mentacién de un analisis FODA cruzado permitid identificar conexiones significativas entre
factores internos y externos, proporcionando una base sélida para la toma de decisiones estraté-
gicas. Las estrategias derivadas del analisis FODA se centraron en maximizar las fortalezas y
oportunidades, al tiempo que se minimizaban las debilidades y amenazas.

La utilizacidn de herramientas como el diagrama de Gantt facilitd la gestion y ejecucion del
plan de accién, permitiendo una coordinacién efectiva de las tareas y actividades involucradas.
La creacion de perfiles atractivos en redes sociales, la publicacién regular de contenido de cali-
dad y el uso de publicidad pagada resultaron ser tacticas efectivas para aumentar la visibilidad
del negocio y atraer a un publico mas amplio. La interaccion proactiva con los clientes y la
generacion de contenido de valor fortalecieron la relacion con la audiencia y fomentaron la fi-
delidad del cliente.

En resumen, el proyecto demostr6 que una estrategia de marketing digital bien planificada
y ejecutada puede ser fundamental para el éxito de un negocio de restauracion. La combinacién
de analisis detallados, planificacion estratégica y tacticas efectivas de marketing digital permitio
al Restaurante Bar EI Rancho de Julio mejorar su presencia en el mercado y consolidar su posi-
cién como un referente en el sector gastronémico de Bochalema.

3.5. RECOMENDACIONES

Para garantizar el éxito continuo del Restaurante Bar EI Rancho de Julio, se recomienda
realizar un analisis FODA de manera regular para mantener una visién clara de la situacién
actual del negocio y su entorno. Esto permitira adaptarse de manera efectiva a los cambios en
el mercado y tomar decisiones informadas basadas en datos actualizados.

En el &mbito del marketing digital, se recomienda continuar optimizando los perfiles en re-
des sociales, generando contenido de calidad y manteniendo una interaccion proactiva con los
clientes. El uso de herramientas de andlisis para medir el rendimiento de las campafias y realizar
ajustes segln los resultados es esencial para mantener la efectividad de las estrategias de mar-
keting.

Ademaés, se sugiere explorar nuevas oportunidades de colaboracion con otros negocios lo-
cales y organizar eventos y promociones especiales para mantener el interés de los clientes y
atraer a nuevas audiencias. La inversidn en publicidad pagada debe ser considerada como una
estrategia continua para llegar a un publico mas amplio y segmentado, asegurando asi el creci-
miento sostenido del negocio.
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Proyecto: Centro de Acondicionamiento Fisicoy

Rehabilitacion Deportiva Recovery Box
Modalidad: Plan de Emprendimiento

Fabidn Antonio Gémez Tordecilla *

Este proyecto se centr6 en el desarrollo de una estructura organizacional para el Centro de
Acondicionamiento Fisico y Rehabilitacion Deportiva Recovery Box en Barrancabermeja. El
objetivo general fue implementar un sistema de gestion que definiera los procesos de mercadeo
y finanzas para atraer nuevos aliados y mejorar la calidad del servicio. Los principales resul-
tados revelaron la necesidad de fortalecer las estrategias de marketing digital, optimizar las
instalaciones y mejorar la satisfaccion del cliente. Se propuso la creacion de un &rea de mar-
keting y la implementacion de actividades de community manager para aumentar la visibilidad
del centro.

4.1. INTRODUCCION

El Centro de Acondicionamiento Fisico y Rehabilitacién Deportiva Recovery Box se esta-
blecid hace cinco afios con la mision de ofrecer servicios de rehabilitacion deportiva utilizando
técnicas avanzadas de fisioterapia y ejercicios fisicos para ayudar a los atletas a recuperarse y
mejorar su rendimiento. La experiencia previa del autor en la coordinacion de una unidad mé-
dico-deportiva y en un instituto de deportes reveld la falta de un centro especializado en Barran-
cabermeja que ofreciera un proceso completo de rehabilitacion y acondicionamiento fisico para
atletas de alto rendimiento en diversas disciplinas. Recovery Box naci6 para llenar este vacio,
proporcionando servicios integrales que abarcan todas las etapas de la rehabilitacion fisica y
deportiva.

Desde su creacién, Recovery Box se ha comprometido con la formacién continua de su
equipo profesional para ofrecer las mejores técnicas de rehabilitacion deportiva y obtener resul-
tados 6ptimos en el menor tiempo posible. El centro tiene como objetivo educar a los deportistas
sobre la prevencién de lesiones y el cuidado adecuado del cuerpo, ofreciendo servicios perso-
nalizados de recuperacién deportiva que garanticen una alta calidad de vida para sus usuarios.

El proyecto busco desarrollar una estructura organizacional eficiente que permitiera imple-
mentar un sistema de gestién adecuado para atraer nuevos aliados y mejorar los procesos de
mercadeo y finanzas. Para ello, se realizé un analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, For-
talezas y Amenazas) que permitié identificar los principales factores internos y externos que
afectan al centro. Este analisis fue crucial para disefiar estrategias efectivas que maximizan las
fortalezas y oportunidades mientras minimizan las debilidades y amenazas.

En la fase inicial del diagndstico, se llevaron a cabo entrevistas con el personal del centro

4, Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Proyectos. Corporacién Universitaria de
Asturias.
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(fisioterapeutas, entrenadores y pacientes) y se administrd un cuestionario para recopilar datos
cuantitativos sobre la satisfaccion del paciente, la efectividad de los tratamientos y la calidad de
los servicios. Se observaron las actividades y terapias realizadas en el centro para comprender
los procedimientos utilizados y la interaccion entre el personal y los pacientes. Con los datos
recopilados, se proporcion6 una vision general de la eficacia y los resultados de los servicios de
rehabilitacion deportiva.

El andlisis DOFA revel6 que Recovery Box tiene varias fortalezas, como canales de comu-
nicacién adecuados con los usuarios, una especialidad lider en medicina del deporte y una ex-
periencia sélida en rehabilitacion. Sin embargo, también se identificaron debilidades significa-
tivas, como la capacidad limitada de las instalaciones y la falta de actividades de community
manager para atraer nuevos clientes.

En términos de oportunidades, se observé un nimero limitado de especialistas en el pais, lo
que reduce la competencia, y el costo de los equipos de actividad fisica, que puede ser una
ventaja competitiva. Las amenazas incluyeron la proliferacion de redes sociales que promueven
el ejercicio y la falta de conocimiento sobre los beneficios de la actividad fisica entre el publico
general.

Para abordar estas cuestiones, se propuso un plan de accién que incluia la creacion de un
area de marketing dedicada a promover Recovery Box en redes sociales y la implementacion de
actividades de community manager para aumentar la visibilidad del centro. También se reco-
mendd mejorar las instalaciones para ofrecer un ambiente mds cdmodo y accesible para los
pacientes y el personal.

4.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagnostico del negocio se basé en un analisis DOFA exhaustivo, que identifico las prin-
cipales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del Centro de Acondicionamiento Fi-
sico y Rehabilitacion Deportiva Recovery Box. Entre las fortalezas, se destacaron los canales
de comunicacién adecuados con los usuarios, la especialidad lider en medicina del deporte y la
experiencia en rehabilitacion. Estas caracteristicas proporcionaron una ventaja competitiva en
el mercado local.

Sin embargo, también se identificaron debilidades significativas, como la capacidad limitada
de las instalaciones y la falta de actividades de community manager para atraer nuevos clientes.
Estas debilidades limitaban el alcance del negocio y su capacidad para crecer y atraer a mas
usuarios.

En términos de oportunidades, se observé un creciente interés en la medicina del deporte y
la rehabilitacion deportiva, asi como un nimero limitado de especialistas en el pais, lo que re-
ducia la competencia. Ademas, el costo de los equipos de actividad fisica era una ventaja com-
petitiva que podia ser explotada para atraer a més clientes. Sin embargo, también se identificaron
amenazas, como la proliferacion de redes sociales que promueven el ejercicio y la falta de co-
nocimiento sobre los beneficios de la actividad fisica entre el pablico general.

El andlisis DOFA permitié desarrollar estrategias para abordar estas cuestiones. Las estrate-
gias ofensivas se centraron en aprovechar las fortalezas internas y las oportunidades externas,
como la implementacion de un plan de marketing digital para promover Recovery Box y atraer
a nuevos clientes. Las estrategias defensivas se enfocaron en mantener la calidad del servicio y
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la satisfaccion del cliente para contrarrestar las amenazas externas. Las estrategias de reorienta-
cion se disefiaron para transformar las debilidades en oportunidades, como la mejora de las ins-
talaciones y la implementacion de actividades de community manager. Finalmente, las estrate-
gias de supervivencia se centraron en mejorar la eficiencia operativa y reducir los costos para
enfrentar posibles amenazas.

4.3. PLAN DE ACCION

El plan de accion desarrollado se basé en las estrategias identificadas en el analisis DOFA y
se estructuro en varios pasos clave. Primero, se implementaron perfiles atractivos en plataformas
de redes sociales como Instagram y Facebook. Se crearon y compartieron imagenes de alta ca-
lidad del menu y promociones exclusivas, y se interactu6 de manera proactiva con los seguido-
res a través de comentarios y mensajes. La utilizacion de publicidad pagada en estas plataformas
también fue un componente crucial del plan, permitiendo llegar a una audiencia mas amplia y
segmentada.

En segundo lugar, se definieron metas especificas para las redes sociales, como aumentar el
namero de seguidores, mejorar la interaccion de los usuarios y aumentar las conversiones en
ventas. Se asignd un presupuesto para la estrategia de marketing digital, considerando los costos
de publicidad, herramientas de gestion y recursos humanos necesarios. Un cronograma deta-
llado de actividades se desarrollé utilizando un diagrama de Gantt, lo que facilitd la coordina-
cién y ejecucion de las diversas tareas involucradas en el plan de marketing.

La optimizacién de perfiles en redes sociales incluy6 la utilizacion de imagenes de alta ca-
lidad, descripciones atractivas y el uso de hashtags relevantes para aumentar la visibilidad del
contenido. Se publico contenido de manera regular, asegurando que las publicaciones fueran
atractivas y relevantes para la audiencia. Ademas, se organizaron concursos y colaboraciones
con otros negocios locales para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos seguidores.

El analisis continuo de los resultados fue fundamental para ajustar las estrategias segun fuera
necesario. Se utilizaron herramientas de andlisis para medir el rendimiento de las campafias de
marketing, como el aumento en ventas, seguidores en redes sociales y el nivel de compromiso
con los contenidos publicados. Estos datos permitieron realizar ajustes en las tacticas y mejorar
continuamente la efectividad del plan de marketing.

4.4. CONCLUSIONES

El proyecto de emprendimiento del Centro de Acondicionamiento Fisico y Rehabilitacion
Deportiva Recovery Box mostro la importancia de una planificacion estratégica y operativa en
el &mbito del marketing digital. La implementacion de un anélisis DOFA cruzado permiti6 iden-
tificar conexiones significativas entre factores internos y externos, proporcionando una base
solida para la toma de decisiones estratégicas. Las estrategias derivadas del analisis DOFA se
centraron en maximizar las fortalezas y oportunidades, al tiempo que se minimizaban las debi-
lidades y amenazas.

La utilizacién de herramientas como el diagrama de Gantt facilitd la gestion y ejecucion del
plan de accidn, permitiendo una coordinacién efectiva de las tareas y actividades involucradas.
La creacion de perfiles atractivos en redes sociales, la publicacién regular de contenido de
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calidad y el uso de publicidad pagada resultaron ser tacticas efectivas para aumentar la visibili-
dad del negocio y atraer a un pablico mas amplio. La interaccion proactiva con los clientes y la
generacion de contenido de valor fortalecieron la relacion con la audiencia y fomentaron la fi-
delidad del cliente.

4.5. RECOMENDACIONES

Para futuros proyectos y la continuidad del Centro de Acondicionamiento Fisico y Rehabi-
litacién Deportiva Recovery Box, se recomienda realizar un analisis DOFA de manera regular
para mantener una vision clara de la situacién actual del negocio y su entorno. Esto permitira
adaptarse de manera efectiva a los cambios en el mercado y tomar decisiones informadas.

En el contexto del marketing digital, es crucial la implementacion de estrategias centradas
en la optimizacién de perfiles en redes sociales, la generacién de contenido de calidad y la in-
teraccién proactiva con los clientes. El uso de herramientas de analisis para medir el rendimiento
y la flexibilidad para realizar ajustes segun los resultados son practicas esenciales.

Ademas, se sugiere fortalecer las instalaciones y garantizar un ambiente cdmodo y accesible
para los pacientes y el personal. La mejora continua de la infraestructura y los equipos contri-
buird a una experiencia mas positiva para los usuarios.

Finalmente, la creacién de un departamento de marketing dedicado permitira a Recovery
Box adquirir mayor competitividad en el mercado. La adecuada gestion del area de marketing
no solo aumentara la visibilidad del centro, sino que también mejorara la calidad del servicio y
la satisfaccion del cliente.
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Tienda Escolar Saludable
Modalidad: Plan de Emprendimiento

Lina Maria Barrera Rubio®

El proyecto "Tienda Escolar Saludable" se desarroll6 con el objetivo de implementar la ley
2092 de 2015 en las tiendas escolares de colegios privados y distritales, promoviendo la venta
de alimentos saludables. Se buscé mejorar la alimentacion de los estudiantes y cumplir con las
proyecciones financieras, manteniendo la viabilidad del negocio a lo largo del tiempo. Los
principales resultados indicaron que, aunque las ventas se vieron afectadas por las restriccio-
nes de la ley, la implementacion de estrategias pedagdgicas y de marketing ayudé a incentivar
el consumo de productos saludables.

5.1. INTRODUCCION

La empresa encargada de licitar las tiendas escolares en colegios distritales y privados se
dedico a la venta de productos alimenticios como pasteles, sandwiches, hamburguesas, dulces,
liquidos, helados y frutas. Este proyecto empresarial tuvo como fin presentar una propuesta con
las mejores condiciones para la tienda escolar, brindando una variedad de productos y desarro-
llando estrategias creativas para toda la comunidad educativa.

El objetivo principal fue mejorar el servicio a cada integrante del plantel educativo, cum-
pliendo con la ley 2092 de 2015, que establece lineamientos para crear un entorno que promueva
cambios positivos en el comportamiento alimenticio y fisico de las personas. Esta ley busca
limitar la ingesta de grasas saturadas, azUcares libres y sal, y fomentar el consumo de frutas,
hortalizas y alimentos integrales. En el marco de esta normativa, se propusieron actividades
especificas para las tiendas escolares, como la promocion de alimentos saludables y la imple-
mentacion de estrategias educativas.

El proyecto se basé en una investigacién preliminar que incluy6 el uso del diagndéstico em-
presarial mediante el analisis DOFA para identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas. Este andlisis permiti6 disefiar un plan de accion orientado a mejorar la organizacion
y la gestion de la tienda escolar. Se realizaron capacitaciones en Agil Management y Método
Harvard para desarrollar habilidades de negociacion y gestién de proyectos, lo que ayudo a
minimizar riesgos y mejorar la eficiencia operativa.

La Tienda Escolar Saludable tuvo como misidn desarrollar y promover la alimentacion sa-
ludable en los alumnos, docentes y directivos de las instituciones educativas, ofreciendo alimen-
tos nutritivos a precios accesibles y de alta calidad. La vision del proyecto fue convertirse en la
tienda escolar con el mejor servicio y la oferta mas saludable para el afio 2025.

El proyecto naci6 con el objetivo de aplicar la norma colombiana 2092 de 2015, que regula
la oferta de alimentos en las tiendas escolares, promoviendo una alimentacion saludable y
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reduciendo el consumo de alimentos con altos contenidos de grasas, azlcares y sodio. La tienda
se ubico en el sur de Bogota y se proyectd como una microempresa segun el decreto 957 de
2019 del Ministerio de Comercio, Industria y Turismo.

Se ofrecieron diversos productos saludables, como combos de kumis, yogurt, avena, jugos
naturales y sandwiches, a precios accesibles. La propuesta de valor se centrd en la elaboracién
y venta de alimentos saludables y econdmicos, acompafiados de camparias publicitarias y peda-
gogicas para incentivar a los estudiantes a consumir productos saludables.

5.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagndstico del negocio se baso en un analisis DOFA que identificé los factores internos
y externos que impactan en la eficacia del emprendimiento. Se encontraron fortalezas en las
areas de mercadeo, operaciones y gestién de recursos humanos, mientras que las finanzas pre-
sentaron deficiencias significativas. Se realizaron cursos de Agil Management y Método Har-
vard para abordar estas debilidades y se tomaron acciones basadas en las recomendaciones ob-
tenidas.

El analisis del sector de tiendas escolares saludables reveld que el gobierno esta preocupado
por la obesidad infantil y busca que las tiendas escolares contribuyan a mejorar la alimentacién
de los estudiantes. Sin embargo, muchos estudiantes no aprueban estas normas debido a sus
habitos alimenticios en el hogar y optan por llevar sus propios alimentos. Los docentes y admi-
nistrativos tienen opiniones divididas sobre las normas, algunos las apoyan y otros no, lo que
afecta las ventas en las tiendas escolares.

Se realizaron encuestas a estudiantes, docentes y administrativos para evaluar sus percep-
ciones sobre las tiendas escolares saludables. Los resultados mostraron que la mayoria de los
estudiantes prefieren llevar sus propios alimentos y no estan satisfechos con los productos salu-
dables ofrecidos. En contraste, algunos docentes y administrativos apoyan las normas y consi-
deran que es una buena idea para mejorar la salud de los estudiantes.

El analisis DOFA permitié identificar las debilidades, como la prohibicién de vender ciertos
productos que reduce las ventas, y las fortalezas, como el buen manejo de las normativas y los
precios asequibles. También se identificaron oportunidades, como la exclusividad en la venta
dentro de los colegios, y amenazas, como la posible implementacién de nuevas leyes que prohi-
ban mas productos.

5.3. PLAN DE ACCION

El plan de accion se desarroll6 para superar las falencias y debilidades encontradas, asi como
para alcanzar los objetivos proyectados. Se implementaron mejoras en las competencias de ges-
tion y negociacion a través de los cursos de Agil Management y Método Harvard. Se identifi-
caron los objetivos comerciales, se determinaron los recursos disponibles y se aplicaron meto-
dologias para minimizar riesgos y fomentar la responsabilidad y autonomia del equipo de tra-
bajo.

Se establecieron objetivos especificos para mejorar la organizacion de la tienda, como im-
plementar un orden en las facturas para llevar el control de inventarios y determinar pérdidas o
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ganancias, buscar asesoria contable y asignar tareas especificas al personal. Ademas, se definie-
ron objetivos para incrementar las ventas mediante la elaboracion de productos llamativos, eco-
nomicos y saludables, la implementacién de campafias publicitarias y pedagégicas, y la mejora
de la infraestructura y el equipamiento de la tienda.

Se disefiaron campafias pedagogicas para incentivar a los estudiantes a consumir productos
saludables, como la entrega de premios por la compra de alimentos saludables. También se
establecieron acuerdos con proveedores de cadena de suministros para garantizar la disponibi-
lidad de productos frescos y de calidad. Se realiz6 un analisis de los productos econémicos y
saludables a ofrecer y se mejor¢ la infraestructura de la tienda con nuevos equipos y menaje.

5.4. CONCLUSIONES

El proyecto de Tienda Escolar Saludable demostr6 la importancia de la implementacién de
estrategias pedagogicas y de marketing para promover la alimentacién saludable en las institu-
ciones educativas. A pesar de las restricciones impuestas por la ley 2092 de 2015, se logr6 in-
centivar el consumo de productos saludables mediante campafias educativas y la creacién de
productos atractivos para los estudiantes.

La implementacién de un orden administrativo y financiero permitio llevar un control mas
preciso de las ventas y determinar pérdidas o ganancias, lo que es crucial para la viabilidad del
negocio. La colaboracién con proveedores y la mejora de la infraestructura de la tienda contri-
buyeron a ofrecer productos de calidad y a mantener la satisfaccion de los clientes.

Sin embargo, se identificaron desafios significativos, como la resistencia de los estudiantes
a cambiar sus habitos alimenticios y la competencia de los vendedores ambulantes. Estos desa-
fios requieren una atencion continua y la implementacion de estrategias innovadoras para lograr
un cambio de comportamiento en la comunidad educativa.

5.5. RECOMENDACIONES

Para futuros proyectos y la continuidad de la Tienda Escolar Saludable, se recomienda rea-
lizar un anélisis regular del mercado y las necesidades de los clientes para adaptar la oferta de
productos vy las estrategias de marketing. Es crucial mantener la colaboracion con proveedores
de calidad y buscar constantemente nuevas formas de atraer a los estudiantes y docentes hacia
los productos saludables.

Se debe continuar con las campafias pedagdgicas y de incentivos para promover habitos
alimenticios saludables y reducir la resistencia de los estudiantes. Ademas, es importante seguir
innovando en la creacién de productos atractivos y econdmicos que cumplan con las normativas
de salud y sean del agrado de los clientes.

Finalmente, se recomienda realizar un seguimiento continuo de las normativas y politicas
gubernamentales relacionadas con la alimentacion saludable en las instituciones educativas para
asegurar el cumplimiento y adaptar las estrategias del negocio en consecuencia. Mantener una
comunicacion abierta y colaborativa con los directivos de las instituciones y los padres de fami-
lia también es fundamental para el éxito del proyecto.
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Propuesta de Mejora del Proceso de Formacion,
Capacitacion y Desarrollo de Personal en la

Empresa Promotora Nivel S.A.S.
Modalidad: Plan de Mejoramiento

Angie Julieth Posada Garcia®
Julio Andrés Holguin Gémez’

Este proyecto se centrd en el desarrollo de un plan de mejora para el proceso de formacion,
capacitacién y desarrollo del personal en la empresa Promotora Nivel S.A.S. El objetivo princi-
pal fue implementar un sistema estructurado que abordara las necesidades especificas de forma-
cién y desarrollo del personal, alineado con los objetivos organizacionales. A traves del anélisis
DOFA, se identificaron debilidades en la falta de diagnésticos iniciales y la ausencia de planes
de capacitacién efectivos. Los principales resultados incluyeron la creacion de herramientas
diagnésticas y un plan de capacitacion basado en competencias especificas, mejorando signifi-
cativamente la eficiencia operativa y la satisfaccion del personal.

6.1. INTRODUCCION

La capacitacién, formacion y desarrollo organizacional son elementos fundamentales para
el funcionamiento eficaz de las empresas y la satisfaccion de los objetivos tanto organizaciona-
les como individuales. Estos procesos permiten a las organizaciones adaptarse a un entorno
cambiante, mejorar las competencias del personal y aumentar la competitividad. En el caso de
Promotora Nivel S.A.S., una empresa con mas de 30 afios de experiencia en el sector inmobi-
liario y de construccion, la necesidad de mejorar el proceso de formacién y capacitacion del
personal se hizo evidente para asegurar la sostenibilidad y el crecimiento continuo.

El desarrollo organizacional se basa en la teoria del comportamiento y el enfoque sistema-
tico, aplicando las ciencias del comportamiento a la administracion. Este enfoque sostiene que
los integrantes de la organizacién desarrollan una nueva conciencia social que, junto con sus
experiencias, definen su rol en la organizacién. La capacitacion y formacion pueden centrarse
en diversas necesidades, como mejorar las relaciones humanas, la eficiencia organizacional, la
comunicacion, el liderazgo y la resolucion de conflictos, priorizando siempre el lado humano
de la organizacion.

En Promotora Nivel S.A.S., se identificaron varios problemas relacionados con la formacién
y capacitacion del personal. La falta de un diagndstico inicial que detectara las necesidades
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especificas de formacién y la ausencia de planes de capacitacion adecuados fueron algunos de
los principales desafios. Estos problemas resultaban en una capacitacion que no estaba alineada
con las necesidades reales de la organizacion, afectando la productividad y el clima organiza-
cional.

Para abordar estos problemas, se propuso un plan de mejora que incluyera la implementacion
de diagnosticos de necesidades de formacion, la creacion de un plan de capacitacion estructu-
rado y el seguimiento de los resultados de las capacitaciones. Este plan tenia como objetivo
mejorar las competencias del personal, aumentar la productividad y reducir los indices de au-
sentismo y rotacion de personal.

La metodologia del proyecto incluy6 la realizacion de entrevistas con el personal, la admi-
nistracion de encuestas para detectar necesidades de formacidn y la observacion directa de los
procesos organizacionales. Con esta informacion, se desarroll6 un plan de accion que abordaba
las deficiencias identificadas y proponia soluciones efectivas para mejorar la formacion y capa-
citacion del personal.

El éxito del proyecto dependia de la colaboracidn activa entre la direccion de la empresa y
el personal, asi como de la implementacion de estrategias de comunicacién efectivas y el com-
promiso de todos los involucrados. La mejora continua del proceso de formacion y capacitacion
era esencial para asegurar que Promotora Nivel S.A.S. pudiera enfrentar los desafios del mer-
cado y mantener su posicion competitiva.

En resumen, este proyecto buscé no solo mejorar la eficiencia operativa y la satisfaccion del
personal, sino también fortalecer la cultura organizacional y asegurar el crecimiento sostenible
de Promotora Nivel S.A.S. a través de un enfoque estructurado y estratégico en la formacion y
desarrollo del personal.

6.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagndstico realizado en Promotora Nivel S.A.S. reveld varias areas criticas que necesi-
taban mejoras. A través del andlisis DOFA, se identificaron las fortalezas, debilidades, oportu-
nidades y amenazas del proceso de formacion y capacitacién del personal.

Entre las fortalezas se destacaron la experiencia y el compromiso del personal, asi como la
disposicion de la empresa para invertir en el desarrollo de sus empleados. Sin embargo, se iden-
tificaron debilidades significativas, como la falta de diagndsticos iniciales para detectar necesi-
dades de capacitacion y la ausencia de un plan de capacitacion estructurado y documentado.
Estos problemas resultaban en una capacitacién que no estaba alineada con las necesidades
reales de la organizacién, lo que afectaba la productividad y el clima organizacional.

El anélisis también revel6 oportunidades importantes, como el creciente interés en el desa-
rrollo personal y profesional entre los empleados y la disponibilidad de tecnologias avanzadas
para apoyar la capacitacion. Sin embargo, también se identificaron amenazas, como la alta ro-
tacién de personal y la competencia en el mercado laboral, que podrian afectar la capacidad de
la empresa para retener talento.

El diagndstico mostrd que la empresa no implementaba programas de formacion orientados
a alinear las competencias del ser con las del hacer. La falta de seguimiento y evaluacion de los
resultados de las capacitaciones también era una deficiencia critica. Esto resultaba en un bajo
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impacto de las capacitaciones en el desempefio del personal y en la efectividad general del pro-
ceso de formacion.

Para abordar estas deficiencias, se propuso la implementacion de herramientas diagnosticas
para detectar necesidades de formacion, la creacién de un plan de capacitacion basado en com-
petencias especificas y la realizacion de seguimientos regulares para evaluar la efectividad de
las capacitaciones. Estas medidas tenian como objetivo mejorar la alineacién entre las necesi-
dades de formacion y los objetivos organizacionales, aumentar la eficiencia operativa y mejorar
el clima organizacional.

6.3. PLAN DE ACCION

El plan de accion desarrollado para Promotora Nivel S.A.S. se basé en los resultados del
diagnéstico y en las estrategias identificadas en el analisis DOFA. Este plan se estructur6 en
varias etapas clave, cada una con objetivos especificos y actividades detalladas.

En primer lugar, se implementaron herramientas diagndsticas para detectar necesidades de
formacidn. Se realizaron encuestas y entrevistas con el personal para identificar las competen-
cias y habilidades que necesitaban ser desarrolladas. Esta informacidn se utilizé para crear un
plan de capacitacion estructurado y basado en las necesidades reales de la organizacion.

En segundo lugar, se desarrollé un plan de capacitacién que incluia programas especificos
de formacion y desarrollo para cada area de la empresa. Estos programas se disefiaron para
alinear las competencias del personal con los objetivos organizacionales y mejorar la eficiencia
operativa. El plan también incluia actividades de seguimiento y evaluacién para medir la efec-
tividad de las capacitaciones y realizar ajustes segun fuera necesario.

La implementacion de este plan de capacitacién fue acompafiada por la creacion de fichas
técnicas de capacitacion y la actualizacién de formatos para el registro de asistencia, induccion
y evaluacién de las capacitaciones. Estas herramientas permitieron un seguimiento mas preciso
y una gestion més efectiva del proceso de formacion y desarrollo del personal.

Ademas, se establecieron estrategias de comunicacion para asegurar que todos los emplea-
dos estuvieran informados sobre el plan de capacitacién y los beneficios que este ofrecia. Se
organizaron reuniones y sesiones informativas para explicar los objetivos del plan y cémo con-
tribuiria al crecimiento y desarrollo de la empresa y de los empleados.

El plan de accién también incluyé la implementacion de programas de formacion continua
y desarrollo profesional, con el objetivo de mantener actualizadas las competencias del personal
y asegurar que la empresa pudiera adaptarse a los cambios en el mercado y en el entorno laboral.
Estos programas se disefiaron para fomentar una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro
de la organizacion.

Finalmente, se desarrollé un cronograma de actividades detallado para la implementacién
del plan de capacitacion. Este cronograma incluia fechas especificas para cada etapa del plan,
asi como los recursos necesarios y los responsables de cada actividad. El uso de un diagrama de
Gantt facilité la coordinacién y ejecucion de las diferentes tareas, asegurando que el plan se
llevara a cabo de manera eficiente y efectiva.



31

6.4. CONCLUSIONES

El proyecto de mejora del proceso de formacion, capacitacion y desarrollo de personal en
Promotora Nivel S.A.S. demostro la importancia de una planificacion estratégica y operativa en
el ambito del desarrollo organizacional. La implementacion de un analisis DOFA permitid iden-
tificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas del
entorno.

Las estrategias derivadas del analisis DOFA se centraron en maximizar las fortalezas y opor-
tunidades, al tiempo que se minimizaban las debilidades y amenazas. La implementacion de
herramientas diagnosticas y la creacion de un plan de capacitacion estructurado y basado en
competencias especificas fueron medidas clave para mejorar la eficiencia operativa y la satis-
faccion del personal.

La utilizacion de herramientas como el diagrama de Gantt facilitd la gestion y ejecucion del
plan de accidén, permitiendo una coordinacion efectiva de las tareas y actividades involucradas.
La implementacion de programas de formacion continua y desarrollo profesional contribuy6 a
fomentar una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro de la organizacion.

6.5. RECOMENDACIONES

Para asegurar la continuidad y el éxito del proceso de formacion, capacitacion y desarrollo
de personal en Promotora Nivel S.A.S., se recomienda realizar un analisis regular de las nece-
sidades de formacién y desarrollo del personal. Esto permitira mantener actualizadas las com-
petencias del personal y adaptar el plan de capacitacion a los cambios en el mercado y en el
entorno laboral.

Ademas, es crucial mantener una comunicacién efectiva y transparente con el personal, ase-
gurando que todos los empleados estén informados sobre los objetivos del plan de capacitacion
y los beneficios que este ofrece. La colaboracién activa entre la direccién de la empresa y el
personal es fundamental para el éxito del plan.

Se sugiere también implementar programas de formacion continua y desarrollo profesional,
fomentando una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro de la organizacion. Estos pro-
gramas deben estar alineados con los objetivos organizacionales y disefiados para mejorar la
eficiencia operativa y la satisfaccion del personal.

Finalmente, se recomienda utilizar herramientas de gestion como el diagrama de Gantt para
coordinar y ejecutar el plan de accion de manera eficiente y efectiva. La evaluacion regular de
los resultados y la realizacion de ajustes seglin sea necesario son practicas esenciales para ase-
gurar el éxito a largo plazo del proceso de formacion y desarrollo del personal en Promotora
Nivel S.A.S.
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Plan de Mejoramiento en la Empresa COMED
Institucional S.A.S. de Medellin-Antioquia en la

Dimensidn y Capacidad de Almacenamiento
Modalidad: Plan de Mejoramiento

Gabriel Jaime Martinez Calle®
Sergio Luis Gémez Ospina®
Eduar Orley Vasco Posada™®

El proyecto se centrd en mejorar los procesos de almacenamiento y la capacidad de la bodega
de la empresa COMED Institucional S.A.S. en Medellin, Antioquia. El objetivo general fue
desarrollar un plan de mejoramiento que optimizara la gestion del inventario, asegurando el
cumplimiento de los compromisos con los clientes y mejorando la eficiencia operativa. A través
de un analisis DOFA y metodologias cualitativas, se identificaron debilidades como la falta de
capacidad de almacenamiento y la ausencia de procedimientos estandarizados para el manejo
de inventarios. Los principales resultados incluyeron la propuesta de ampliacién de la planta
fisicay la implementacién de un software de gestion de inventarios, lo que result6 en una mejora
significativa en la eficiencia y precision de los procesos logisticos.

7.1. INTRODUCCION

La empresa COMED Institucional S.A.S., dedicada a la comercializacion de productos far-
maceuticos y dotaciones médicas, ha experimentado un crecimiento significativo desde su fun-
dacién en 2015. Este crecimiento, acelerado por la demanda aumentada durante la pandemia de
COVID-19, revel6 la necesidad urgente de mejorar los procesos de almacenamiento para man-
tener la eficiencia y cumplir con las expectativas de los clientes. La capacidad limitada de la
bodega y la falta de procedimientos estandarizados generaron problemas recurrentes en la ges-
tion de inventarios, afectando la capacidad de la empresa para cumplir con sus compromisos de
entrega.

El almacenamiento eficiente y la gestion adecuada del inventario son esenciales para cual-
quier empresa que busca mantener una alta calidad de servicio y una operacion sostenible. En
el caso de COMED Institucional S.A.S., la optimizacion de estos procesos se volvié una priori-
dad estratégica para asegurar su competitividad en el mercado y responder eficazmente a las
demandas del sector salud. Este proyecto de mejoramiento se centr6 en identificar y abordar las
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deficiencias actuales mediante un analisis exhaustivo de los factores internos y externos que
afectan la operacion de la bodega.

Para la realizacion del andlisis, se adopt6 una metodologia cualitativa que incluyé entrevistas
con el personal de la empresa, observacion directa de los procesos y analisis documental. El
analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) fue una herramienta clave
para identificar las areas criticas que requerian intervencion. Se desarrollé un plan de accion que
incluy6 la ampliacion de la capacidad de almacenamiento, la implementacion de un software de
gestion de inventarios y la reestructuracion de los procedimientos operativos.

El contexto actual de la empresa y las proyecciones de crecimiento hicieron evidente la ne-
cesidad de una bodega mas grande y mejor organizada. Ademas, la digitalizacion de los proce-
sos de gestion de inventarios fue identificada como una medida esencial para mejorar la preci-
sion y eficiencia del manejo de productos. Estas acciones no solo optimizarian la operacion
diaria, sino que también mejorarian la capacidad de la empresa para responder a fluctuaciones
en la demanda y mantener altos niveles de satisfaccion del cliente.

En resumen, este proyecto buscé transformar la operacion de COMED Institucional S.A.S.
mediante la implementacion de soluciones estratégicas y tecnolégicas que abordaran las defi-
ciencias actuales en el almacenamiento y gestion de inventarios. Los resultados esperados in-
cluian una mejora significativa en la eficiencia operativa, reduccion de errores en la gestion de
inventarios y una mayor capacidad para cumplir con los compromisos de entrega, asegurando
asi la competitividad y sostenibilidad de la empresa en el largo plazo.

7.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagnostico realizado en COMED Institucional S.A.S. reveld varios problemas criticos
relacionados con la capacidad de almacenamiento y la gestion de inventarios. A través del ana-
lisis DOFA, se identificaron debilidades importantes como la falta de capacidad de la bodega
para manejar el volumen creciente de productos, la ausencia de un sistema estandarizado de
picking y packing, y los errores frecuentes en el manejo de inventarios debido a la falta de
procedimientos claros y eficientes.

El anélisis interno destacé que, aunque la empresa contaba con un sistema de gestion integral
y procedimientos estandarizados para la recepcion de mercancias, estos no eran suficientes para
manejar el incremento en el volumen de inventarios. La bodega no estaba adecuada para sopor-
tar el flujo constante de productos, lo que resultaba en un almacenamiento desorganizado y una
alta incidencia de errores en la preparacion de pedidos.

En términos de analisis externo, se identificaron oportunidades significativas como el desa-
rrollo de nuevas tecnologias para la gestion de inventarios y la posibilidad de obtener subsidios
o deducciones fiscales para empresas del sector farmacéutico. Sin embargo, también se desta-
caron amenazas importantes, incluyendo el incremento de los impuestos y la competencia cre-
ciente en el mercado farmacéutico.

La combinacion de estos factores internos y externos hizo evidente la necesidad de una in-
tervencidn estratégica para mejorar la capacidad de almacenamiento y la gestion de inventarios
en COMED Institucional S.A.S. Los hallazgos del diagnéstico indicaron que la ampliacion de
la bodega y la implementacion de un software de gestion de inventarios serian soluciones efec-
tivas para abordar estas deficiencias.
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Se realizaron entrevistas con el personal clave de la empresa, incluyendo a los directores
administrativos y técnicos, asi como a los auxiliares logisticos. Estas entrevistas revelaron que
los procesos actuales de almacenamiento y manejo de inventarios eran ineficientes y propensos
aerrores. El personal expresé la necesidad de un espacio de almacenamiento mas grande y mejor
organizado, asi como de herramientas tecnoldgicas que facilitaran la gestion de inventarios.

El diagnostico también incluy6 la observacion directa de los procesos de almacenamiento,
recepcion y despacho de mercancias. Se identificaron varias areas problematicas, como la falta
de espacio para almacenar adecuadamente los productos y la necesidad de reorganizar la bodega
para mejorar el flujo de trabajo. Ademas, se observo que la ausencia de un sistema estandarizado
de picking y packing causaba retrasos y errores en la preparacion de pedidos.

En resumen, el diagnéstico realizado en COMED Institucional S.A.S. destaco la necesidad
urgente de mejorar la capacidad de almacenamiento y la gestion de inventarios. Los problemas
identificados estaban afectando la eficiencia operativa de la empresa y su capacidad para cum-
plir con los compromisos de entrega. La implementacién de un plan de mejora estructurado y la
adopcidn de tecnologias avanzadas fueron recomendadas como las principales soluciones para
abordar estas deficiencias y asegurar la competitividad de la empresa en el mercado.

7.3. PLAN DE ACCION

El plan de accién desarrollado para COMED Institucional S.A.S. se baso en los resultados
del diagnostico y en las estrategias identificadas en el analisis DOFA. Este plan se estructur6 en
varias etapas clave, cada una con objetivos especificos y actividades detalladas.

Primera etapa: Implementacién de herramientas diagndsticas

Se realizaron encuestas y entrevistas con el personal para identificar las competencias y ha-
bilidades que necesitaban ser desarrolladas. Esta informacion se utilizd para crear un plan de
capacitacién estructurado y basado en las necesidades reales de la organizacion.

Segunda etapa: Desarrollo de un plan de capacitacion

Se incluyeron programas especificos de formacion y desarrollo para cada area de la empresa.
Estos programas se disefiaron para alinear las competencias del personal con los objetivos or-
ganizacionales y mejorar la eficiencia operativa. El plan también incluia actividades de segui-
miento y evaluacion para medir la efectividad de las capacitaciones y realizar ajustes segun
fuera necesario.

Tercera etapa: Optimizacion de perfiles en redes sociales

La optimizacion de perfiles en redes sociales incluy6 la utilizaciéon de imagenes de alta ca-
lidad, descripciones atractivas y el uso de hashtags relevantes para aumentar la visibilidad del
contenido. Se publico contenido de manera regular, asegurando que las publicaciones fueran
atractivas y relevantes para la audiencia. Ademas, se organizaron concursos y colaboraciones
con otros negocios locales para aumentar la visibilidad y atraer a nuevos seguidores.
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Cuarta etapa: Analisis continuo de los resultados

El analisis continuo de los resultados fue fundamental para ajustar las estrategias segin fuera
necesario. Se utilizaron herramientas de analisis para medir el rendimiento de las campafias de
marketing, como el aumento en ventas, seguidores en redes sociales y el nivel de compromiso
con los contenidos publicados. Estos datos permitieron realizar ajustes en las tacticas y mejorar
continuamente la efectividad del plan de marketing.

En resumen, el plan de accidn desarrollado para COMED Institucional S.A.S. se baso en los
resultados del diagnostico y en las estrategias identificadas en el analisis DOFA. Este plan se
estructurd en varias etapas clave, cada una con objetivos especificos y actividades detalladas.

7.4 CONCLUSIONES

El proyecto de mejora del proceso de almacenamiento y gestion de inventarios en CO-
MED Institucional S.A.S. demostré la necesidad critica de optimizar la capacidad de la bodega
y los procedimientos operativos para mantener la competitividad en el mercado. El anélisis
DOFA revel6 debilidades significativas en la gestion de inventarios y la infraestructura de al-
macenamiento, lo que afectd negativamente la eficiencia operativa y el cumplimiento de los
compromisos con los clientes. La implementacion de herramientas diagnésticas y un plan de
capacitacion estructurado fueron fundamentales para identificar y abordar estas deficiencias.

Se concluy6 que la ampliacion de la planta fisica y la adopcién de un software de gestion
de inventarios eran esenciales para mejorar la precision y la rapidez de los procesos logisticos.
Estas mejoras resultaron en una reduccién significativa de los errores en la preparacion de pe-
didos y en una mejor organizacion del almacenamiento. Ademas, la capacitacion del personal
en el uso de nuevas tecnologias y procedimientos contribuyé a un manejo més eficiente del
inventario y a una mayor satisfaccion del cliente.

En resumen, el proyecto destaco la importancia de una planificacién estratégica y una
ejecucion meticulosa para abordar las deficiencias operativas. La combinacion de mejoras en la
infraestructura y la adopcion de tecnologias avanzadas permitié a COMED Institucional S.A.S.
mejorar significativamente su eficiencia operativa y su capacidad para cumplir con los compro-
misos de entrega, asegurando asi su competitividad y sostenibilidad a largo plazo.

7.5. RECOMENDACIONES

Para garantizar la continuidad y el éxito del proceso de mejora en COMED Institucional
S.A.S., se recomendo realizar un analisis regular de las necesidades de almacenamiento y ges-
tion de inventarios. Esto permitiria mantener actualizadas las capacidades de la bodega y adaptar
los procedimientos operativos a los cambios en el mercado y en la demanda de productos.

Se sugirio también mantener una comunicacion efectiva y transparente con todo el per-
sonal, asegurando que los empleados estuvieran informados sobre los objetivos del plan de me-
jora'y los beneficios que este ofrecia. La colaboracion activa entre la direccién de la empresa 'y
el personal fue fundamental para el éxito del plan. Ademas, se recomend6 la implementacion
de programas de formacion continua para mantener actualizadas las competencias del personal
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y fomentar una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro de la organizacion.

La adopcién de tecnologias avanzadas y la digitalizacion de los procesos de gestion de
inventarios fueron cruciales para mejorar la precision y la eficiencia operativa. Se recomendd
utilizar herramientas de gestion como el diagrama de Gantt para coordinar y ejecutar el plan de
accion de manera eficiente y efectiva. La evaluacion regular de los resultados y la realizacion
de ajustes segun fuera necesario fueron practicas esenciales para asegurar el éxito a largo plazo
del proceso de mejora en COMED Institucional S.A.S.

Finalmente, se recomendo evaluar la posibilidad de expandir la planta fisica y mejorar las
instalaciones de almacenamiento de manera continua, asegurando que la infraestructura se man-
tuviera alineada con las necesidades crecientes de la empresa y permitiera una operacion fluida
y eficiente.
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Plan de Mejoramiento para Emprendimiento
Marca Personal Digital Agroemprender

Colombia
Modalidad: Plan de Mejoramiento

Maria Fernanda Moncada

El proyecto se centrd en el desarrollo de un plan de mejoramiento para la marca personal
digital Agroemprender Colombia, con el objetivo de fortalecer y expandir su presencia en el
sector agropecuario. El objetivo principal fue implementar estrategias que permitieran mejorar
la eficiencia administrativa, la visién empresarial y el mercadeo de los productos agropecua-
rios. A través del analisis DOFA y metodologias de diagndstico empresarial, se identificaron
debilidades en la gestion administrativa y la falta de estrategias de mercadeo efectivas. Los
principales resultados incluyeron la implementacion de alianzas estratégicas, la creacién de
programas de capacitacion y la mejora de la presencia digital, lo que resulté en un incremento
significativo en la visibilidad y competitividad de la marca.

8.1. INTRODUCCION

El sector agropecuario en Colombia enfrenta numerosos desafios, incluyendo la migracién
de jovenes del campo, la falta de interés en actividades agropecuarias, y un déficit en la oferta
laboral y competencia por la mano de obra. La concentracion de la propiedad de las mejores
tierras en actores sin vocacion agropecuaria y la alta dependencia de importaciones afectan el
desarrollo del sector. Ademas, los mercados locales estan deprimidos y sobre-ofertados, con una
normatividad exigente que limita las posibilidades de los productores.

Agroemprender Colombia nacié como respuesta a estas problematicas, con la misién de ins-
pirar y acompafiar a agroemprendedores pequefios y medianos a mejorar su vision de agrone-
gocio. El proyecto se propuso formar y asesorar empresarialmente a los emprendedores, cons-
truyendo juntos un canal de venta méas cercano con sus clientes y logrando una presencia digital
significativa.

La empresa se centro en ofrecer servicios formativos y profesionales que fomentaran la em-
presarizacion de los agronegocios, incrementando la calidad de vida de sus aliados y clientes.
Agroemprender Colombia buscé ser reconocida por sus resultados en el desarrollo y sostenibi-
lidad de emprendimientos y agronegocios mediante buenas practicas ambientales y sociales, y
la cobertura de unidades productivas en Antioquia.

11, Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Proyectos. Corporacion Universitaria de
Asturias.
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Para alcanzar estos objetivos, se llevo a cabo un diagndstico empresarial que evalu6 diferen-
tes aspectos clave, como estrategia, finanzas, medio ambiente, recursos humanos y marketing.
El diagndstico revel6 que muchos productores carecian de registros sistematicos, programas de
incentivos, planes estratégicos de mercadeo y contabilidad administrativa basica. Ademas, no
utilizaban herramientas administrativas y tecnoldgicas para la identificacion y resolucion de
problemas.

El analisis DOFA identificé fortalezas como el posicionamiento digital de la marca y el
conocimiento en marketing digital, pero también sefial6 debilidades como la falta de experiencia
en la generacion de servicios a clientes externos y la limitada capacidad econdmica para invertir
en el proyecto. Las oportunidades incluyeron el interés en formarse en aspectos técnicos y ge-
renciales, mientras que las amenazas abarcaron la alta competitividad y la falta de vision em-
presarial en el sector agropecuario.

Con base en estos hallazgos, se desarrolld un plan de accién que incluyd la creacion de
alianzas estratégicas con profesionales técnicos y empresas especializadas, la implementacion
de programas de formacién y la mejora de la infraestructura digital. Se disefiaron estrategias de
marketing directo y se establecieron objetivos especificos para posicionar la marca como un
asesor formativo y empresarial en el sector agropecuario.

El proyecto también considerd la importancia de generar alianzas estratégicas con freelan-
cers y agencias digitales para fortalecer la presencia online de Agroemprender Colombia. La
implementacion de programas de capacitacion continua y el uso de plataformas educativas di-
gitales fueron fundamentales para mejorar la formacion de los agroemprendedores y aumentar
la competitividad de sus agronegocios.

En resumen, el proyecto de mejoramiento de Agroemprender Colombia busc6 transformar
la operacion de la marca mediante la implementacion de soluciones estratégicas y tecnolégicas.
Los resultados esperados incluian una mejora significativa en la eficiencia operativa, la reduc-
cién de errores en la gestion administrativa y un incremento en la visibilidad y competitividad
de la marca en el sector agropecuario.

8.2. RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El diagnostico realizado en Agroemprender Colombia revel6 varios problemas criticos rela-
cionados con la gestion administrativa y la falta de estrategias de mercadeo efectivas. A través
del andlisis DOFA, se identificaron debilidades importantes como la falta de capacidad econé-
mica para invertir en el proyecto, la ausencia de un equipo directo permanente y la falta de
conocimiento técnico especializado en diferentes subsectores agropecuarios.

El anélisis interno destacé que, aunque la marca estaba bien posicionada digitalmente y con-
taba con una base de datos robusta de clientes potenciales, carecia de experiencia en la genera-
cién de servicios masivos para clientes externos. La falta de un equipo permanente o socios de
apoyo también limitaba la capacidad de la empresa para ofrecer servicios especializados y de
alta calidad.

En términos de anélisis externo, se identificaron oportunidades significativas como el cre-
ciente interés en formarse en aspectos técnicos y gerenciales, y la dificultad para acceder a cré-
ditos agropecuarios, lo que podria ser abordado mediante servicios de asesoria financiera. Sin
embargo, también se destacaron amenazas importantes, incluyendo la alta competitividad en el
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sector y la cultura de los emprendedores agropecuarios, que no valoran adecuadamente los in-
dicadores econémicos y financieros.

El diagndstico mostré que la empresa no implementaba programas de formacion orientados
a alinear las competencias del ser con las del hacer. La falta de seguimiento y evaluacion de los
resultados de las capacitaciones también era una deficiencia critica. Esto resultaba en un bajo
impacto de las capacitaciones en el desempefio del personal y en la efectividad general del pro-
ceso de formacion.

Para abordar estas deficiencias, se propuso la implementacion de herramientas diagnosticas
para detectar necesidades de formacion, la creacién de un plan de capacitacion basado en com-
petencias especificas y la realizacion de seguimientos regulares para evaluar la efectividad de
las capacitaciones. Estas medidas tenian como objetivo mejorar la alineacion entre las necesi-
dades de formacidn y los objetivos organizacionales, aumentar la eficiencia operativa y mejorar
el clima organizacional.

8.3. PLAN DE ACCION

El plan de accion desarrollado para Agroemprender Colombia se baso en los resultados del
diagnéstico y en las estrategias identificadas en el analisis DOFA. Este plan se estructur6 en
varias etapas clave, cada una con objetivos especificos y actividades detalladas.

En primer lugar, se implementaron herramientas diagndsticas para detectar necesidades de
formacidn. Se realizaron encuestas y entrevistas con el personal para identificar las competen-
cias y habilidades que necesitaban ser desarrolladas. Esta informacidn se utilizé para crear un
plan de capacitacion estructurado y basado en las necesidades reales de la organizacion.

En segundo lugar, se desarrollé un plan de capacitacién que incluia programas especificos
de formacion y desarrollo para cada area de la empresa. Estos programas se disefiaron para
alinear las competencias del personal con los objetivos organizacionales y mejorar la eficiencia
operativa. El plan también incluia actividades de seguimiento y evaluacién para medir la efec-
tividad de las capacitaciones y realizar ajustes segun fuera necesario.

La implementacion de este plan de capacitacién fue acompafiada por la creacion de fichas
técnicas de capacitacion y la actualizacién de formatos para el registro de asistencia, induccion
y evaluacién de las capacitaciones. Estas herramientas permitieron un seguimiento mas preciso
y una gestion més efectiva del proceso de formacion y desarrollo del personal.

Ademas, se establecieron estrategias de comunicacion para asegurar que todos los emplea-
dos estuvieran informados sobre el plan de capacitacion y los beneficios que este ofrecia. Se
organizaron reuniones y sesiones informativas para explicar los objetivos del plan y como con-
tribuiria al crecimiento y desarrollo de la empresa y de los empleados.

El plan de accion también incluy6 la implementacion de programas de formacion continua
y desarrollo profesional, con el objetivo de mantener actualizadas las competencias del personal
y asegurar que la empresa pudiera adaptarse a los cambios en el mercado y en el entorno laboral.
Estos programas se disefiaron para fomentar una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro
de la organizacion.

Finalmente, se desarrollé un cronograma de actividades detallado para la implementacién
del plan de capacitacion. Este cronograma incluia fechas especificas para cada etapa del plan,
asi como los recursos necesarios y los responsables de cada actividad. El uso de un diagrama de
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Gantt facilité la coordinacién y ejecucion de las diferentes tareas, asegurando que el plan se
Ilevara a cabo de manera eficiente y efectiva.

8.4. CONCLUSIONES

El proyecto de mejora del proceso de formacion, capacitacion y desarrollo de personal en
Agroemprender Colombia demostré la importancia de una planificacidn estratégica y operativa
en el &mbito del desarrollo organizacional. La implementacion de un analisis DOFA permitié
identificar las fortalezas y debilidades de la empresa, asi como las oportunidades y amenazas
del entorno.

Las estrategias derivadas del analisis DOFA se centraron en maximizar las fortalezas y opor-
tunidades, al tiempo que se minimizaban las debilidades y amenazas. La implementacion de
herramientas diagnosticas y la creacion de un plan de capacitacién estructurado y basado en
competencias especificas fueron medidas clave para mejorar la eficiencia operativa y la satis-
faccion del personal.

La utilizacién de herramientas como el diagrama de Gantt facilitd la gestion y ejecucion del
plan de accién, permitiendo una coordinacién efectiva de las tareas y actividades involucradas.
La implementacién de programas de formacion continua y desarrollo profesional contribuyé a
fomentar una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro de la organizacion.

8.5. RECOMENDACIONES

Para asegurar la continuidad y el éxito del proceso de formacion, capacitacion y desarrollo
de personal en Agroemprender Colombia, se recomend6 realizar un anélisis regular de las ne-
cesidades de formacion y desarrollo del personal. Esto permitiria mantener actualizadas las com-
petencias del personal y adaptar el plan de capacitacién a los cambios en el mercado y en el
entorno laboral.

Ademaés, es crucial mantener una comunicacion efectiva y transparente con el personal, ase-
gurando que todos los empleados estén informados sobre los objetivos del plan de capacitacion
y los beneficios que este ofrece. La colaboracion activa entre la direccion de la empresa y el
personal es fundamental para el éxito del plan.

Se sugirié también implementar programas de formacion continua y desarrollo profesional,
fomentando una cultura de aprendizaje y mejora continua dentro de la organizacion. Estos pro-
gramas deben estar alineados con los objetivos organizacionales y disefiados para mejorar la
eficiencia operativa y la satisfaccion del personal.

Finalmente, se recomendd utilizar herramientas de gestion como el diagrama de Gantt para
coordinar y ejecutar el plan de accion de manera eficiente y efectiva. La evaluacion regular de
los resultados y la realizacion de ajustes segln fuera necesario son practicas esenciales para
asegurar el éxito a largo plazo del proceso de formacion y desarrollo del personal en Agroem-
prender Colombia.



41

Plan de Negocios para Freak Station
Modalidad: Plan de Negocio

Alejandro Panqueva Mayorga*?

9.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

Freak Station fue conceptualizada como una empresa de reposteria y comida gourmet con
un enfoque temético basado en peliculas y espectaculos, disefiada para ofrecer a los clientes una
experiencia gastrondémica Unica en un ambiente lleno de sorpresas. La propuesta incluyd la crea-
cién de un espacio de entretenimiento donde los visitantes pudieran disfrutar de platos deliciosos
mientras se sumergian en un entorno tematico cambiante.

9.2. MODULO DE MERCADO

El anélisis del mercado para Freak Station incluyd una investigacion exhaustiva del sector
gastronémico a nivel mundial, sudamericano y nacional. Se identificaron tendencias en la de-
manda de alimentos saludables y experiencias gastronémicas tematicas, lo que subrayo6 la opor-
tunidad de introducir un concepto innovador en Bogota. A nivel global, la gastronomia es un
medio para conectarse social y culturalmente, y en Sudamérica, paises como Per( han demos-
trado el potencial econdémico de este sector.

En Colombia, el crecimiento del sector gastrondmico desde 2015 ha sido significativo, im-
pulsado por la variedad de ofertas y costos accesibles, beneficiando tanto a grandes proveedores
como a pequefios productores. En Bogot4, la diversidad cultural y social se refleja en una amplia
gama de opciones gastrondmicas, desde comida rapida hasta alta cocina, lo que hace de la ciu-
dad un entorno ideal para la implementacion de Freak Station.

Se llevé a cabo un estudio de mercado especifico en la localidad de Teusaquillo, que incluyd
encuestas a hombres y mujeres de 23 a 40 afios, de niveles socioeconémicos 3, 4 y 5. Los resul-
tados mostraron un interés significativo en experiencias gastronémicas tematicas y saludables,
con una alta valoracion de la calidad del servicio y la experiencia general al consumir alimentos.
Estos hallazgos validaron la viabilidad de Freak Station y ayudaron a definir el perfil del cliente
objetivo y las estrategias de marketing adecuadas.

La segmentacion del mercado se realiz6 teniendo en cuenta variables geogréaficas, demogréa-
ficas, psicogréficas, socioeconémicas y conductuales. El publico objetivo se identificé como
adultos jovenes, de nivel socioeconémico medio-alto, con un estilo de vida moderno y una

12 Estudiante del programa de Administracion y Direccion De Empresas. Corporacion Universitaria de
Asturias.
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preferencia por tematicas de entretenimiento como peliculas, series de television y musica. Se
proyectd que estos consumidores estarian dispuestos a invertir en experiencias de entreteni-
miento y alimentacion saludable, garantizando un mercado potencial s6lido para Freak Station.

9.3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de Freak Station abarco el disefio de los procesos productivos, la seleccién
de maquinaria y equipo, y la distribucion de la infraestructura fisica necesaria para la operacion
del negocio. Las fichas técnicas de produccion detallaron las materias primas y los procedimien-
tos especificos para elaborar productos de alta calidad. Se identificaron insumos clave como
harina de trigo, azlicares, chocolates, frutas naturales y bebidas alcohdlicas, todos seleccionados
por su calidad y capacidad de cumplir con los estandares del negocio.

El disefio de producto se baso en teméticas que cambiaban periédicamente, ofreciendo una
experiencia personalizada para los clientes. Los productos incluyeron postres, tortas, crepes,
waffles y bebidas con y sin alcohol, todos presentados en vajillas artesanales y empaques
desechables orgéanicos para domicilios. El flujo de procesos se diagramo detalladamente, evi-
denciando cada actividad y procedimiento desde la recepcion de materias primas hasta la en-
trega final al cliente.

La maquinaria y equipo seleccionados fueron de Ultima tecnologia, garantizando eficiencia
en tiempo y energia, con soporte técnico disponible para mantenimiento y reparaciones. El
equipo incluy6 batidoras industriales, hornos a gas, congeladores y licuadoras, entre otros. El
personal de produccidn se planificé segun el tamafio del negocio, con un enfoque en la seleccion
y capacitacion de empleados para mantener altos estandares de calidad.

El presupuesto de produccién incluyé todos los costos relacionados con maquinaria, herra-
mientas, muebles, materias primas y personal, asegurando una proyeccion financiera realista y
detallada.

9.4. TEORIA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de Freak Station se disefi6 para asegurar la eficiencia operativa
y la satisfaccion del cliente. La mision y visién de la empresa se centraron en ofrecer productos
de calidad y en convertirse en un referente nacional en reposteria temética. La estructura orga-
nizacional incluyd roles especificos como Gerente General, Ejecutivo Administrativo, Asesor
Comercial y Operarios, cada uno con funciones y competencias claramente definidas.

El manual especifico de funciones y competencias detallé los requisitos y responsabilidades
de cada puesto, asegurando una gestién efectiva de recursos humanos y una operacion coherente
con los objetivos estratégicos de la empresa. Se establecieron mecanismos de participacion y
control para garantizar la transparencia y la eficiencia en todas las actividades, incluyendo co-
digos de ética, manuales de procesos, auditorias y sistemas de informacion integrados.

El plan de accion estratégico se enfocd en asegurar la rentabilidad de la empresa, incrementar
las ventas, mejorar la calidad del servicio y desarrollar nuevos productos. Se establecieron indi-
cadores de desempefio para medir el progreso y realizar ajustes segun fuera necesario.
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9.5. MODULO FINANCIERO

El mddulo financiero del plan de negocios para Freak Station incluy6 proyecciones detalla-
das, bases financieras, balances, estados de resultados y flujos de caja. Se realizaron proyeccio-
nes de ingresos y gastos basadas en analisis de mercado y estudios técnicos, asegurando una
planificacion financiera robusta.

Las bases financieras consideraron todos los costos de inversion inicial, incluyendo maqui-
naria, equipo, infraestructura y personal. Los estados de resultados y balances proyectaron la
viabilidad financiera del negocio, destacando la capacidad de Freak Station para generar ingre-
sos sostenibles y rentabilidad a largo plazo.

El flujo de caja se disefié para asegurar una gestion eficiente de los recursos financieros,
permitiendo a la empresa mantener una operacion fluida y enfrentar cualquier contingencia eco-
nomica. Las proyecciones financieras demostraron que Freak Station era un negocio viable y
rentable, con un potencial significativo para crecer y expandirse en el mercado gastronémico de
Bogota.

9.6. CONCLUSIONES

El proyecto de negocio para Freak Station demostr6 ser una propuesta viable y atractiva en
el mercado gastrondmico de Bogota. La investigacion de mercado validd la demanda de expe-
riencias gastronémicas tematicas y alimentos saludables, mientras que el estudio técnico y or-
ganizacional asegurd una operacién eficiente y de alta calidad. Las proyecciones financieras
indicaron que el negocio tenia un alto potencial de rentabilidad y sostenibilidad a largo plazo.

El enfoque en la innovacidn, la calidad del servicio y la experiencia del cliente fueron fac-
tores clave para el éxito de Freak Station. La implementacion de estrategias de marketing efec-
tivas y la utilizacién de tecnologia avanzada en los procesos productivos garantizaron una ven-
taja competitiva en el mercado. En resumen, Freak Station se posicioné como una propuesta
Unica y prometedora en el sector gastronémico, con un fuerte potencial de crecimiento y éxito.



44

Identificar Estrategias de Marketing para
Profesionales Dedicados a la Seguridad y Salud

en el Trabajo.
Modalidad: Monografia

Diana Alejandra Rodriguez Herndndez'3

El entorno laboral moderno destaca la seguridad y salud en el trabajo (SST) como esenciales
para el bienestar de los empleados y el éxito organizacional. Este estudio se centr6 en identificar
estrategias de marketing efectivas para los profesionales en SST. El objetivo fue mejorar su
visibilidad en el mercado y promover la adopcion de practicas seguras. A través de andlisis
cualitativos y entrevistas detalladas, se exploraron diversas formas de marketing y su adaptabi-
lidad a las necesidades del mercado. Los principales resultados sugirieron que el uso de marke-
ting digital, la creacién de marca personal y la participacion en redes sociales pueden aumentar
significativamente la visibilidad y credibilidad de estos profesionales, contribuyendo a la crea-
cién de entornos laborales mas seguros.

10.1. INTRODUCCION

En el contexto actual, la seguridad y salud en el trabajo (SST) se han convertido en pilares
fundamentales para garantizar el bienestar de los empleados y la eficiencia de las organizacio-
nes. Los profesionales de SST desempefian un papel crucial en la creacion de ambientes labo-
rales seguros y saludables, asegurando el cumplimiento de las normativas y protegiendo tanto
la integridad fisica como emocional de los trabajadores. Sin embargo, a pesar de la importancia
de su labor, muchos profesionales de SST enfrentan dificultades para promover sus servicios de
manera efectiva en un mercado cada vez mas competitivo y digitalizado.

El marketing, tradicionalmente asociado con la promocidn de productos y servicios comer-
ciales, ha evolucionado para incluir la promocién de habilidades y servicios profesionales. En
el ambito de la SST, el marketing puede servir como una herramienta estratégica para elevar la
percepcion y el valor de estos profesionales. Estrategias de marketing bien disefiadas pueden
romper las barreras de comunicacion y educacion, facilitando una comprension mas profunda
de la importancia de la SST tanto para empleadores como para empleados. Al aumentar la visi-
bilidad y la credibilidad de los profesionales de SST, se fomenta un entorno donde la seguridad
laboral es vista no solo como una obligacion legal, sino como un valor intrinseco adoptado por

13, Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Seguridad y Salud en el Trabajo. Corpora-
cién Universitaria de Asturias.
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todos los actores involucrados.

A medida que la conciencia sobre la seguridad y salud en el trabajo se profundiza, los pro-
fesionales de SST se encuentran en una encrucijada crucial. La implementacion efectiva de es-
trategias de marketing no solo incrementa la demanda de sus servicios, sino que también moldea
la cultura empresarial hacia una mayor preocupacion por el bienestar de los empleados. En un
mundo digitalmente interconectado, las oportunidades para la promocién de servicios de SST
se expanden exponencialmente. La capacidad de utilizar plataformas digitales, redes sociales y
tecnologias emergentes posicionara a estos profesionales en la vanguardia de un movimiento
hacia un entorno laboral mas seguro y saludable.

Esta investigacion se centr6 en analizar y proponer estrategias de marketing efectivas para
los profesionales en SST, con el fin de mejorar su visibilidad en el mercado y contribuir a la
creacion de entornos laborales més seguros. Este objetivo se abordé mediante un estudio deta-
llado de las tendencias actuales en marketing, asi como de las necesidades y expectativas de los
clientes potenciales. El marketing digital surge como una herramienta poderosa en este contexto,
proporcionando plataformas accesibles y efectivas para la promocion de servicios de SST. Las
redes sociales, en particular, ofrecen un medio para que los profesionales interactien con su
audiencia, compartan contenido relevante y establezcan una presencia solida y creible en linea.

Ademaés de las estrategias digitales, también se consideraron métodos tradicionales de mar-
keting, como la participacion en ferias comerciales y la publicacion de articulos en revistas es-
pecializadas. Estas actividades pueden complementar los esfuerzos digitales y proporcionar una
plataforma adicional para la promocion de los servicios de SST. En resumen, la integracién
efectiva de estrategias de marketing en la practica profesional de SST no solo beneficiard a los
profesionales al aumentar la demanda de sus servicios, sino que también contribuird a la crea-
cién de entornos laborales mas seguros y saludables. Esta investigacion proporciona una hoja
de ruta detallada para que los profesionales de SST adopten y adapten diversas estrategias de
marketing a sus necesidades especificas, ayudandolos a destacar en un mercado cada vez mas
competitivo.

10.2. IDENTIFICACION DE PROBLEMA Y OBJETIVOS

El rol de los profesionales en Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) ha evolucionado signi-
ficativamente, adaptandose a los cambios en el entorno laboral, los avances tecnoldgicos y las
regulaciones gubernamentales. Sin embargo, esta evolucion ha traido consigo una serie de desa-
fios que afectan su capacidad para promover eficazmente sus servicios y garantizar la seguridad
laboral.

Histéricamente, la seguridad laboral surgi6 durante la Revolucién Industrial debido a las
peligrosas condiciones de trabajo y la prevalencia de lesiones y enfermedades ocupacionales.
Los primeros profesionales de SST se centraban en el tratamiento de lesiones en lugar de su
prevencidn. Con el tiempo, se implementaron leyes y regulaciones para mejorar la seguridad en
el trabajo, generando la necesidad de profesionales especializados en SST para garantizar el
cumplimiento de estas normativas. Esta evolucién condujo a un cambio en el rol de los profe-
sionales de SST, quienes pasaron de ser "apagafuegos" a asesores proactivos en la identificacion
y mitigacion de riesgos laborales.
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A pesar de estos avances, los profesionales de SST enfrentan varios desafios en la actualidad.
La complejidad de la legislacion en SST ha llevado a una mayor dificultad en el cumplimiento
normativo, requiriendo que los profesionales se mantengan al tanto de multiples regulaciones y
se adapten a cambios frecuentes. Esto puede resultar abrumador y costoso, especialmente en
entornos laborales menos desarrollados. Ademas, la presion constante por aumentar la eficiencia
y reducir costos ha llevado a recortes en los recursos dedicados a SST, poniendo en peligro la
seguridad de los trabajadores y la efectividad de los profesionales en SST.

El cambio en la cultura organizacional también representa un desafio significativo. A medida
que las empresas reconocen la importancia de la seguridad laboral, los profesionales en SST
deben promover una mentalidad de prevencién en lugar de reaccion ante los riesgos laborales.
Ademas, la salud mental y el bienestar de los trabajadores se han convertido en preocupaciones
crecientes, requiriendo que los profesionales de SST aborden estos aspectos ademas de los ries-
gos fisicos tradicionales.

Formulacién de la pregunta de investigacion y sistematizacién de las preguntas soporte

Pregunta de investigacion: (Como influyen las estrategias de marketing de servicios en la pro-
mocion y el éxito de los profesionales en el campo de la seguridad y salud en el trabajo (SST),
y cuales son los principales factores que determinan su efectividad?

Obijetivos especificos:

Investigar el estado actual de la profesion de SST, incluyendo su relevancia en el mer-
cado laboral y los desafios que enfrentan los profesionales en este campo.

Identificar las necesidades y demandas de los clientes potenciales en lo que respecta a
los servicios de SST, para comprender mejor su mercado objetivo.

Analizar las tendencias y mejores practicas en marketing y promocion aplicadas a profe-
sionales de SST, tanto a nivel nacional como internacional.

Investigar las herramientas y plataformas de marketing digital mas adecuadas para pro-
mocionar los servicios de SST y llegar a su publico objetivo.

10.3. JUSTIFICACION Y ESTADO DEL ARTE

La Seguridad y Salud en el Trabajo (SST) es un campo crucial que busca garantizar condi-
ciones laborales seguras y saludables para los trabajadores en todos los sectores industriales.
Los profesionales de SST desempefian un papel fundamental en la prevencion de accidentes
laborales, enfermedades profesionales y la promocion de un entorno laboral seguro. A pesar de
su importancia, estos profesionales a menudo enfrentan desafios en la promocién de sus servi-
cios y la difusion de su experiencia en el mercado laboral.

En la era digital, la visibilidad en linea se ha convertido en un componente esencial para el
éxito profesional. Los profesionales dedicados a la seguridad y salud en el trabajo desempefian
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un papel fundamental en la proteccion de los trabajadores y la promocion de entornos laborales
seguros. Sin embargo, muchos de ellos carecen de las habilidades de marketing necesarias para
destacarse en el vasto mundo digital. Este proyecto se concibié para abordar esta brecha, per-
mitiéndoles aprovechar las plataformas en linea y las estrategias de marketing contemporaneas
para llegar a un publico mas amplio. En un mundo cada vez mas digital, es esencial que los
profesionales de SST utilicen estrategias de marketing modernas y herramientas digitales para
Ilegar a su publico objetivo. La promocion efectiva de los servicios de SST puede elevar el perfil
de los profesionales, contribuyendo a su profesionalizacion y al reconocimiento de su impor-
tancia en la gestion empresarial.

La finalidad dltima de este proyecto fue crear un impacto positivo y sostenible en la seguri-
dad y salud en el trabajo. Al dotar a estos profesionales con estrategias de marketing efectivas,
se facilita su capacidad para educar a las empresas y a los empleados sobre las mejores précticas
de seguridad. Al hacerlo, se puede prevenir una serie de accidentes laborales y enfermedades
relacionadas con el trabajo, mejorando asi la calidad de vida de los trabajadores y reduciendo
los costos para las empresas asociados con accidentes laborales.

Este proyecto resolvid la falta de reconocimiento publico y la subutilizacion de expertos en
seguridad y salud en el trabajo. A menudo, estos profesionales tienen un conocimiento profundo,
pero no pueden compartirlo eficazmente debido a la falta de habilidades de marketing. Esta
problemética se traduce en oportunidades perdidas para mejorar las condiciones laborales en
diversas industrias. Al proporcionarles las herramientas necesarias, se resolvio este obstaculo,
permitiéndoles amplificar su impacto y alcanzar un nimero significativamente mayor de orga-
nizaciones y empleados.

10.4. MARCO REFERENCIAL Y METODOLOGIA

El marco referencial de este estudio se centrd en la construccion de marca personal en pro-
fesionales de seguridad y salud en el trabajo. La construccion de esta marca se ha vuelto esencial
en el mundo laboral contemporaneo. Se destaco la vital importancia de las redes sociales como
herramientas fundamentales para la construccion de la reputacion profesional de los especialis-
tas en seguridad y salud en el trabajo. La marca personal no se traté solo de un logo atractivo o
un eslogan pegajoso; se tratd de la percepcion que otros tienen de un individuo en su campo
profesional. Para los profesionales de seguridad y salud en el trabajo, esto implicé una presen-
tacion coherente y auténtica de sus habilidades, conocimientos y valores en linea.

La construccién de marca implicé una cuidadosa articulacion de la experiencia en la preven-
cién de accidentes laborales, el disefio de politicas de seguridad y la promocion de entornos de
trabajo saludables. La teoria de la marca personal sostuvo que las personas pueden tratarse a si
mismas como marcas, aplicando estrategias de marketing para destacarse en el campo profesio-
nal.

Las redes sociales, particularmente LinkedIn, Twitter e Instagram, se convirtieron en plata-
formas esenciales para la construccidn de marca personal. Estas redes permitieron a los profe-
sionales compartir sus logros, participar en conversaciones relevantes y establecer conexiones
significativas con colegas y clientes potenciales. La teoria del compromiso social enfatizo la
importancia de la interaccion activa y constante con la audiencia en linea para construir relacio-
nes sélidas y fomentar la confianza.
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Se pretendio que el profesional en SST pudiera crear su identidad digital, la cual consiste en
cdmo las personas se presentan a si mismas en linea. Para estos profesionales, esto implicé la
gestion de perfiles en redes sociales, sitios web y blogs especializados. La identidad digital debia
ser coherente, auténtica y relevante para la audiencia. Los profesionales debian articular clara-
mente sus logros, habilidades y valores para establecer una reputacion sélida y creible en linea.
Ademaés de establecer una identidad, se resalt6 la autenticidad como pilar fundamental en la
construccion de la marca personal. La audiencia en linea respondi6 positivamente a individuos
genuinos que mostraban autenticidad en sus interacciones. La transparencia complement6 al
garantizar que la informacion compartida fuera clara, honesta y veraz. La teoria de la transpa-
rencia sostuvo que la transparencia construye confianza y credibilidad en la audiencia.

Ademaés de la interaccion en redes sociales, los profesionales de seguridad y salud pudieron
integrar estrategias de marketing digital como el SEO (Optimizacion para Motores de Bus-
queda) para aumentar la visibilidad de su contenido en linea. La teoria del SEO implicé la opti-
mizacion de contenido para que fuera facilmente accesible y relevante para los motores de bus-
queda, lo que aumenté la probabilidad de que los usuarios encontraran el contenido en linea del
profesional.

En resumen, este marco se basé en la construccion de la marca personal, la interaccion activa
en redes sociales, la identidad digital, la autenticidad, la transparencia y las estrategias de mar-
keting digital. Estos elementos se combinaron para proporcionar una comprension sélida de
coémo los profesionales de seguridad y salud en el trabajo pueden utilizar estrategias de marke-
ting personalizadas para destacarse en el mercado laboral actual y contribuir significativamente
a la promocion de la seguridad y salud en el trabajo en diversas industrias.

10.5. CONCLUSIONES

Esta monografia proporcioné una visién profunda de las estrategias de marketing en el con-
texto de la Seguridad y Salud en el Trabajo. A través de una metodologia exploratoria, se iden-
tificaron fallas en la aplicacion de estrategias de marketing en este campo. Se revel6 una clara
brecha en la implementacién de estas estrategias, lo que afectd la visibilidad y la promocion de
los servicios de SST.

A pesar de los desafios encontrados, los resultados indicaron que la adopcion de estrategias
de marketing digital, la creacion de una marca personal fuerte y la participacion en redes sociales
pueden transformar significativamente la visibilidad y credibilidad de los profesionales de SST.
Los resultados también sugirieron la necesidad urgente de programas de capacitacion en mar-
keting para estos profesionales y el potencial de crecimiento en la consultoria de marketing
especializada en SST.

En conclusidn, aunque existen desafios, las oportunidades para el desarrollo y la implemen-
tacién de estrategias de marketing efectivas en el campo de la SST son numerosas. La aplicacién
efectiva de estas estrategias contribuira significativamente a la promocién de un entorno laboral
maés seguro y saludable, beneficiando tanto a los profesionales como a las organizaciones y
empleados.
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Creacion de una Empresa de Cria y Levante de
Ganado Bovino Doble Propdsito en el Municipio

de Cravo Norte, Departamento de Arauca
Modalidad: Plan de Negocio

Ricardo Esneider Garcés Hidalgo*

11.1. DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

La empresa propuesta, denominada "La Sonrisa S.A.S.", se enfoco en la cria y levante de
ganado bovino de raza Ceb( con doble proposito, destinado tanto a la produccion de carne como
de leche. La empresa se ubicé en la vereda Los Laureles, municipio de Cravo Norte, Arauca, y
busco implementar un modelo de negocio tecnificado y sostenible que sirviera de ejemplo para
otros productores locales, incrementando la eficiencia y rentabilidad de la ganaderia en la re-
gion.

11.2. MODULO DE MERCADO

El anélisis de mercado de La Sonrisa S.A.S. revel6 un sector ganadero en crecimiento en
Colombia, a pesar de los desafios enfrentados. Segun datos del DANE y FEDEGAN, el inven-
tario de bovinos mostré un incremento constante, excepto en 2020 debido a la pandemia de
COVID-19. En 2022, las exportaciones de ganado en pie aumentaron significativamente, refle-
jando una demanda internacional creciente, especialmente de paises como Egipto y Arabia Sau-
dita.

A nivel local, el municipio de Cravo Norte se destaco por su gran extensién de tierras aptas
para la ganaderia, aunque la mayoria de los productores operaban a pequefia escala. El consumo
interno de carne en Colombia present6 una tendencia decreciente desde 2012, influenciada por
factores econdmicos como la inflacién y la pandemia. Sin embargo, la demanda externa com-
penso parcialmente esta disminucion.

El mercado objetivo de La Sonrisa S.A.S. incluy6 empresas mayoristas dedicadas a la ceba
y comercializacién de ganado en los departamentos de Arauca, Casanare y Meta. Estas empresas
buscaban adquirir lotes de bovinos jovenes para su engorde y posterior venta en mercados loca-
les e internacionales. La empresa plane6 aprovechar esta demanda mediante la venta directa,
evitando intermediarios y mejorando los margenes de ganancia.

El analisis del microentorno destacé la limitada infraestructura y la baja tecnificacion de los

14 Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Proyectos. Corporacion Universitaria de
Asturias.
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competidores locales, lo que representaba una oportunidad para diferenciarse mediante la im-
plementacion de practicas ganaderas modernas y sostenibles. La estrategia de promocion de La
Sonrisa S.A.S. incluy6 la certificacion en Buenas Practicas Ganaderas y la creacion de una ima-
gen corporativa s6lida, respaldada por material promocional y una pagina web para facilitar la
comunicacion con los clientes.

11.3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico de La Sonrisa S.A.S. abarco el disefio de procesos productivos, la selec-
cion de maquinaria y equipo, y la infraestructura necesaria para la operacion de la empresa. Se
eligio la raza Brahman por sus caracteristicas de rapido crecimiento, resistencia a enfermedades
y docilidad, lo que la hacia ideal para la produccién de carne y leche en las condiciones clima-
ticas de Arauca.

El proceso productivo se inici6 con la adquisicion y adaptacion del pie de cria, seguido de
la revision y diagndstico del ganado para asegurar su buen estado de salud. La sincronizacion
de hembras permitio una reproduccién controlada, garantizando un flujo constante de terneros
para la criay levante. El manejo del ganado incluy6 préacticas de semi-pastoreo, suplementacion
alimentaria y control sanitario.

La infraestructura de la finca incluy6 potreros con sistemas de riego, corrales, vaqueras y
areas de manejo para los animales. La maquinaria seleccionada abarcé equipos como bebederos,
motocultores, guadafiadoras y fumigadoras, todos necesarios para mantener las condiciones 6p-
timas de los pastos y la salud del ganado.

El presupuesto de produccion detalld los costos asociados con la adquisicion de animales,
alimentacion, medicinas, mano de obra y mantenimiento de la infraestructura. La inversion ini-
cial se planificé cuidadosamente para asegurar la viabilidad econémica del proyecto, con pro-
yecciones de crecimiento basadas en la eficiencia operativa y el aumento de la produccion.

11.4. TEORIA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de La Sonrisa S.A.S. se disefid para garantizar una gestion efi-
ciente y el cumplimiento de los objetivos estratégicos de la empresa. La mision de la empresa
fue proporcionar productos ganaderos de alta calidad y fomentar el desarrollo econémico local
mediante la generacion de empleo y la implementacion de practicas ganaderas sostenibles.

El organigrama de la empresa incluy6 un Gerente General, responsable de la administracion
y direccidn de las operaciones; un Ejecutivo Administrativo, encargado de las funciones conta-
bles y financieras; un Asesor Comercial, encargado de las ventas y relaciones con los clientes;
y un equipo de operarios y veterinarios para el manejo diario del ganado y la finca.

El manual de funciones y competencias especifico las responsabilidades de cada puesto,
asegurando claridad en las tareas y facilitando la coordinacion de las actividades. La implemen-
tacién de codigos de ética y manuales de procesos garantizé la transparencia y la eficiencia en
la operacion.

La politica de gestidn de recursos humanos se enfoco en la seleccion y capacitacion de per-
sonal con experiencia y conocimientos en el sector ganadero. Se establecieron programas de
formacién continua para mantener al personal actualizado y mejorar sus competencias,
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contribuyendo asi al crecimiento y sostenibilidad de la empresa.

11.5. MODULO FINANCIERO

El médulo financiero del plan de negocios incluy6 proyecciones detalladas de ingresos y
gastos, asi como balances, estados de resultados y flujos de caja. Las proyecciones se basaron
en el analisis de mercado y los estudios técnicos, asegurando una planificacién financiera rea-
lista'y viable.

Las bases financieras consideraron la inversion inicial necesaria para la adquisicion de ani-
males, maquinaria, infraestructura y personal. Los estados de resultados proyectaron ingresos
derivados de la venta de lotes de bovinos, asi como posibles ingresos adicionales por la venta
de leche y derivados. Los balances y flujos de caja aseguraron una gestion eficiente de los re-
cursos financieros, permitiendo a la empresa mantener una operacion fluida y enfrentar cual-
quier contingencia econémica.

El analisis financiero mostré que La Sonrisa S.A.S. era un negocio viable y rentable, con un
potencial significativo para crecer y expandirse en el mercado ganadero de Arauca y regiones
aledafias. Las proyecciones a cinco afios indicaron un aumento constante en los ingresos y la
rentabilidad, respaldados por una gestién eficiente y una demanda sostenida de productos gana-
deros.

11.6. CONCLUSIONES

El plan de negocios para La Sonrisa S.A.S. demostro la viabilidad y el potencial de éxito de
una empresa de cria y levante de ganado bovino en Cravo Norte, Arauca. A través de un analisis
exhaustivo del mercado, un disefio técnico detallado, una estructura organizacional sélida 'y una
planificacién financiera robusta, se establecieron las bases para la creacion de una empresa com-
petitiva y sostenible.

La implementacion de précticas ganaderas modernas y sostenibles, junto con una estrategia
de promocion efectiva y una gestion eficiente, permitieron a La Sonrisa S.A.S. diferenciarse de
la competencia y aprovechar las oportunidades del mercado. La generacion de empleo y el desa-
rrollo econémico local fueron objetivos clave que contribuyeron al éxito del proyecto.

En resumen, La Sonrisa S.A.S. se posiciondé como una empresa innovadora y prometedora
en el sector ganadero de Arauca, con un fuerte potencial de crecimiento y rentabilidad a largo
plazo.
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La Guerra por el Talento en la Subregion de Uraba:

Como Participan las Empresas Bananeras.
Modalidad: Monografia

Yuleidy Margarita Chica Alvarez'®

En la subregién de Uraba, Antioquia, las empresas bananeras enfrentaron una lucha cons-
tante por atraer y retener a los mejores talentos. Este estudio tuvo como objetivo analizar como
estas empresas compiten en esta guerra por el talento a través de tres categorias clave: empleo,
retribucion y employer branding. La investigacion utilizé un enfogue mixto con herramientas
documentales y matrices de analisis para extraer y triangular la informacién. Los resultados
mostraron que las empresas bananeras generan numerosos empleos formales con beneficios adi-
cionales, creando una marca de empleador sélida mediante estrategias de comunicacion interna
y externa, incluyendo el uso intensivo de redes sociales.

12.1. INTRODUCCION

La guerra por el talento es un fendmeno creciente en diversas industrias alrededor del
mundo, y la subregién de Uraba en Antioquia, Colombia, no es la excepcion. Esta region, co-
nocida por su vocacion agroindustrial, especialmente en la produccion y exportacion de banano,
enfrenta desafios Unicos en su lucha por atraer y retener a los mejores profesionales. Las em-
presas bananeras, en particular, juegan un papel crucial en esta dindmica, ya que son grandes
generadoras de empleo y motores econémicos de la zona.

El concepto de "guerra por el talento” se refiere a la competencia entre las empresas para
atraer, desarrollar y retener a los empleados més capacitados y talentosos. Este fenémeno ha
cobrado relevancia en la Gltima década debido a varios factores, incluyendo la globalizacién, la
tecnologia y la evolucién de las expectativas laborales. En Urabd, donde la economia esta fuer-
temente influenciada por el sector bananero, esta competencia es especialmente intensa.

La regién de Urabé estd conformada por once municipios y tiene una poblacion significativa
cuya principal fuente de empleo proviene del sector agropecuario. Dentro de este sector, la pro-
duccién de banano se destaca no solo por su impacto econémico sino también por su capacidad
de generar empleo. Sin embargo, las empresas bananeras deben competir no solo entre ellas sino
también con otros sectores emergentes, como el turismo y los servicios financieros, para atraer
el mejor talento disponible.

Este estudio se centrd en explorar como las empresas bananeras de Uraba compiten en la
guerra por el talento. Para ello, se identificaron y analizaron tres categorias principales: empleo,
retribucion y employer branding. Estas categorias fueron seleccionadas por su relevancia en la
gestion del talento humano y su impacto directo en la capacidad de una empresa para atraer y
retener a sus empleados.

15, Estudiante del programa de Especializacion en Gerencia de Talento Humano. Corporacion Universi-
taria de Asturias.
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El empleo se refiere a la cantidad y calidad de los puestos de trabajo que ofrecen las empresas
bananeras. La generacion de empleo formal es crucial en una region donde la informalidad la-
boral es alta, ya que proporciona estabilidad y beneficios a los trabajadores. La retribucién, por
su parte, abarca tanto el salario como los beneficios adicionales que las empresas ofrecen a sus
empleados. En un entorno competitivo, la retribucion puede ser un factor decisivo para atraer y
retener talento.

El employer branding es la percepcion que tienen los empleados y potenciales candidatos
sobre una empresa como lugar para trabajar. Este concepto incluye las estrategias de comunica-
cién y marketing que las empresas utilizan para posicionarse como empleadores deseables. En
la era digital, las redes sociales y otras plataformas en linea juegan un papel crucial en la cons-
truccién de una marca empleadora sélida.

A través de un enfoque metodoldgico mixto que incluyd la revision de informes de sosteni-
bilidad, estudios de dindmica laboral y entrevistas con expertos, este estudio busco proporcionar
una vision integral de cémo las empresas bananeras de Uraba participan en la guerra por el
talento. Los resultados de esta investigacion no solo ofrecen un panorama detallado de las es-
trategias empleadas por estas empresas, sino que también proporcionan recomendaciones préc-
ticas para mejorar la gestion del talento humano en la region.

12.2. IDENTIFICACION DE PROBLEMA Y OBJETIVOS

La region de Urab4, ubicada en el noroeste de Colombia, es una subregion con una fuerte
vocacion agropecuaria, particularmente en la produccién de banano. Sin embargo, esta region
enfrenta desafios significativos en términos de empleo y competitividad. La principal proble-
mética identificada fue la necesidad de las empresas bananeras de atraer y retener talento en un
entorno donde la competencia por trabajadores calificados es alta y la informalidad laboral es
prevalente.

La subregion de Uraba estd compuesta por once municipios, y su economia se basa en gran
medida en la agricultura, especialmente en la produccion de banano para exportacion. A pesar
de ser una region rica en recursos naturales y con un clima favorable para la agricultura, las
empresas enfrentan una alta rotacion de personal y dificultades para encontrar trabajadores ca-
lificados. Este problema se ve exacerbado por la competencia con otros sectores emergentes,
como el turismo vy los servicios financieros, que también buscan atraer a los mismos trabajado-
res.

El objetivo general de este estudio fue analizar cémo compiten las empresas bananeras del
Uraba antioquefio en la guerra por el talento. Para lograr este objetivo, se plantearon los siguien-
tes objetivos especificos:

Explorar la informacion existente sobre la dindmica de empleo en la region de Uraba, An-
tioquia y en las empresas bananeras del territorio. Este objetivo busco proporcionar una vision
general de como las empresas bananeras estan generando empleo y cuéles son los desafios y
oportunidades en términos de empleo formal e informal en la region.

Describir las condiciones de retribucién que ofrecen las empresas bananeras en el territorio
para atraer y retener el talento en las organizaciones. La retribucion es un aspecto clave en la
gestion del talento, y este objetivo se centr6 en analizar tanto los salarios como los beneficios



54

adicionales que las empresas bananeras ofrecen a sus empleados.

Reconocer las estrategias de employer branding que utilizan las empresas bananeras de la
region de Uraba que pueden beneficiar su lucha por el talento. Este objetivo se enfocd en como
las empresas estan utilizando estrategias de marketing y comunicacién para posicionarse como
empleadores deseables y atraer a los mejores trabajadores.

12.3. JUSTIFICACION Y ESTADO DEL ARTE

La guerra por el talento es una realidad ineludible para cualquier organizacién que aspire a
mantenerse competitiva y garantizar su crecimiento. En la subregién de Uraba, donde el sector
bananero es una de las principales fuentes de empleo y desarrollo econdmico, entender como
estas empresas compiten por atraer y retener talento es fundamental. Este estudio es relevante
porque proporciona una vision detallada de las estrategias que utilizan las empresas bananeras
para destacarse en un mercado laboral altamente competitivo.

El concepto de guerra por el talento ha sido ampliamente estudiado en diversas disciplinas,
incluyendo la gestion del talento humano, la psicologia organizacional y el marketing. Sin em-
bargo, la mayoria de los estudios se han centrado en contextos urbanos o industriales, dejando
un vacio en la literatura sobre coémo se desarrolla este fenémeno en regiones predominantemente
agricolas como Uraba.

En términos de estado del arte, se consultaron varios trabajos relevantes. A nivel internacio-
nal, se revisaron estudios sobre la gestion del talento humano en diferentes industrias, inclu-
yendo la agroindustria. La importancia de la gestién adecuada del talento y las acciones que las
empresas deben emprender para retener a sus empleados. Por su parte, la satisfaccion laboral y
los factores que afectan la motivacién en la industria de la construccién.

A nivel nacional, se revisaron estudios sobre la dinamica laboral y la gestion del talento en
Colombia. Las estrategias de atraccion y retencion del talento humano en empresas colombia-
nas, destacando la importancia del clima laboral y la compensacion. Asi, la situacion de la mano
de obra en fincas bananeras de Urab4, identificando factores como las condiciones laborales y
socioculturales que afectan la retencién del personal.

Este estudio se diferencia de los anteriores al centrarse especificamente en la subregién de
Urabd y en el sector bananero, proporcionando una perspectiva Unica y contextualizada. Ade-
maés, al utilizar un enfoque metodol6gico mixto, se pudo obtener una visidn mas completa y
detallada de las estrategias de las empresas bananeras en la guerra por el talento.

12.4. MARCO REFERENCIAL Y METODOLOGIA

El marco referencial de este estudio se basé en varias teorias y conceptos clave. La Teoria
General de Sistemas (TGS), desarrollada por Ludwig Von Bertalanffy en la década de 1950,
proporciond un enfoque holistico para entender las organizaciones como sistemas complejos y
adaptativos. Esta teoria es particularmente relevante para analizar como las empresas bananeras
de Urabé gestionan su talento y se adaptan a un entorno laboral competitivo.

El concepto de talento humano se definié como el capital intangible, humano y social de las
organizaciones, compuesto por las habilidades, conocimientos y motivaciones de los individuos.
La importancia de gestionar el talento en todos los niveles de la organizacion, no solo en la alta
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direccion. El talento se considera un recurso estratégico que puede proporcionar una ventaja
competitiva significativa.

La guerra por el talento implica atraer, retener y motivar al personal de alto rendimiento,
vinculando sus objetivos con las metas de la compafiia. La importancia de este fendémeno en la
agenda de la alta direccion, mientras que se ha propuesto un enfoque de liderazgo en el que
todos los empleados asumen responsabilidades y actlian de manera positiva.

La retribucion se entendié como el pago, estimulo o gratificacion que se otorga a una persona
por su trabajo. La importancia de una retribucion adecuada que incluya tanto el salario dinerario
como beneficios adicionales, conocidos como salario emocional. Jiménez (2013) introdujo el
concepto de compensacion estratégica, que busca maximizar la contribucién del colaborador al
menor coste posible.

El employer branding es la gestion de marca que busca aumentar el compromiso y satisfac-
cion de los empleados con la organizacion. De esta forma, el employer branding genera valor e
influencia en el mercado laboral, posicionando a la empresa como un lugar atractivo para traba-
jar. La metodologia de este estudio fue de enfoque mixto, combinando datos cuantitativos y
cualitativos para obtener una vision integral del fendmeno estudiado. El alcance fue explorato-
rio, ya que se trataba de un tema poco estudiado en la regién de Uraba. La poblacion objeto
incluyd las principales empresas bananeras de Urab4, y se utilizé una muestra no probabilistica
de tres empresas representativas.

Se utilizaron herramientas de recoleccion y analisis de informacion, como fichas bibliogra-
ficas y matrices de andlisis de categorias, para extraer y consolidar los datos. Estas herramientas
permitieron una organizacion y comprension detallada de la informacion, facilitando el andlisis
de las estrategias de empleo, retribucién y employer branding utilizadas por las empresas bana-
neras.

12.5. CONCLUSIONES

Esta Este estudio proporcion6 una vision comprensiva de como las empresas bananeras en
la subregidn de Urabé participan en la guerra por el talento. A través de un enfoque metodol6-
gico mixto, se identificaron y analizaron las estrategias de empleo, retribucion y employer bran-
ding. Los resultados indicaron que estas empresas generan una gran cantidad de empleos for-
males y ofrecen beneficios adicionales que mejoran la atraccién y retencion de talento. Ademas,
utilizan estrategias de employer branding para fortalecer su imagen como empleadores desea-
bles. Aunque enfrentan desafios significativos, las empresas bananeras de Uraba demuestran un
compromiso constante con la mejora de sus practicas de gestion del talento, contribuyendo al
desarrollo socioecondémico de la regién y al bienestar de sus trabajadores.






