PLAN DE MEJORA ENFOCADO A LA OFERTA DE CAPACITACIONES Y
FORMACION EMPRESARIAL, CAMARA DE COMERCIO DE DUITAMA

ANGIE MARITZA RANGEL CORREDOR

FACULTAD DE NEGOCIOS INTERNACIONALES
UNIVERSIDAD SANTO TOMAS
TUNJA BOYACA

2023



Contenido

RESUMEN. .. 4
INEFOTUCCION. ...ttt bbbt b bbb et b et b b et b n e 5
JUSTITICACTON. ..t b et b et b ettt eben s 6
Pregunta de refleXION .........coe it re e 8
(@] o =] 1LY oSSR 8
ODJELIVO GENETAL.......ciiiie et et e e s enre e e e reesra e beaneenreas 8
ODjJEtIVOS BSPECITICOS. ....viivieiieee ettt et e e be e e nre s 8
AANEECRARNTES ...ttt bbb bt b bbbt h bbbt b bt e bbbt bbb r e b n 9
Constitucion de la Camara de Comercio de DUItAMA.........ccuivreiiiiiiieieeeeeee e 12
JUNTA DIFECTIVA ...ttt et 12
Presidente EJECULIVO .......cviiieie ettt ra e ans 13
REQISIIOS PUBIICOS .....ocviiec et 14
Centro de Arbitraje Yy CONCIIACION ...........coviiiiiicce e 15
Area AAMINISITALIVAL ........coveveieeieeieicicceeeeete ettt et 15
AT FINANCIEIA. ......cvocvoceceeiee ettt bbbt 15
GEStION EMPIESANIAL........ccvviiiiiieiiecie et sre e ens 16
Competitividad EMPreSarial ...........ccccoveiieiiiiiiecse e 16
(@] o= 1o To [y o - TSRS SR 16
FUNCIONES. .. bbbt bbbt 17
DIBDBIES. . 18
SBUBS. .ttt b bt 21
JUFISAICCHION. ...ttt bbbt b e bbb 22

IVIESTON. .ot e ettt e e e e e e e ettt e e e e e e e et e e e e e e e e e e e raaaaaaaaas 22



N ESTON. ettt et e e e et e e e e e e e e ———aaaaaaaas 23

VAlOIES COMPOTALIVOS. ...ttt sttt bbbttt b bbbt b e 23
CAPITULO 1. ANALISIS A TRAVES DE BENCHMARKING .....c.ovvrivrrieireeneineesneeneeenns 23
ANALISIS BENCAMAIKING ... ..ciiiiiicieece e 24
Conclusiones del estudio benchmarking: ..........ccooeiiiiiiii e, 28
CAPITULO 2. ANALISIS DE DIAGNOSTICOS EMPRESARIALES. ......c.coconiieineinniieennns 28
INICIALIVAS ESEFAtEGICAS ... evereetiieeeeiee ettt 28
DiagnostiCo @ EMPresas Y COMEICIANTES .......cveverrerrerierieriesiesieeee et 29
Diagnostico de necesidades sector comercial y empresarial. .........c.ccocooeiiiiricciennennen, 32
CAPITULO 3. DISENO DE PLAN DE MEJORA ........coviiiietriiesieeeseseesteeiesssenessnssnessenssnens 35
PIAN 08 MEJOTA ...ttt bbbt 35
ODJEBTIVOS ...ttt bbb bbbt b bbbt 36
DiagnOStICO EMPIESANIAL ......c..oiviiiiieiiiii et 37
IMBEFIZ DOFA ...t h bbbt bbbt bt b ettt b e n e b n e 38
Matriz PCI (Perfil de Capacidad INtErNA). .........ccoeeiuiiiieiicie et 39
Matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de Factores INtern0S)..........ccovevvevieieeieeriecie e 42
Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) ..........cccccevveviiiiciievecicieen 43
Matriz MEFE (Matriz de Evaluacion de Factores EXErn0S) ........ccccevvvereeeeieenieeieseesieseeseennens 45
CAPITULO 4.ttt 48

PRESENTACION DE LA GUIA PARA ELABORACION DE UN PLAN DE MERCADEO ..48

BIrOCHUIE <. 48
CONCIUSTIONES ...ttt nnnnnnnnnnnne 50
=] 1o [ToTo] =1 T TSRO OPOPRPSROPPRN 51

YN A1) (0 TR 53



Resumen.
Dentro del andlisis de las condiciones que presenta la Cdmara de Comercio de Duitama en cuanto
a planes de mejora enfocados a la oferta de capacitaciones y formacién empresarial, se evidencia la
importancia de potenciar dicha oferta de modo que satisfaga las necesidades cambiantes de las
empresas y comerciantes locales; para esto se propone una exhaustiva revision y actualizacion de
programas existentes, una aplicacion, disefio y andlisis de matrices como DOFA, POAM, PCI,
MEFI, MEFE Y MPEC con las cuales podremos identificar areas criticas, oportunidades de mejora,
soluciones efectivas e implementacion de cambios evaluar y adaptar la oferta de necesidades de la

poblacion.

Metodoldgicamente se utiliza un enfoque cuantitativo, el cual “usa la recoleccion de datos para
probar hipotesis, con base en la medicion numeérica y el anélisis estadistico, para establecer patrones
de comportamiento y probar teorias.” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Babtista Lucio,

2010)

Este analisis permite concluir que la Camara de Comercio de Duitama mediante la aplicacion del
plan de mejora, puede generar un desarrollo amplio y progresivo, que permita proporcionar a su
vez, unas herramientas claras, estratégicas y sostenibles para los empresarios locales, de modo que

redunde en el progreso y beneficio particular y general.

Palabras clave: Oferta, capacitacion, formacién empresarial, desarrollo continuo, mercadeo.



Introduccion.
La Camara de Comercio de Duitama, como entidad clave en el tejido empresarial local, despliega
un rol fundamental en el impulso y desarrollo de la comunidad empresarial. Con décadas de
trayectoria, la Camara se ha consolidado como un punto de referencia para emprendedores y
empresas, brindando servicios que van mas alld del registro mercantil, abarcando consultoria,

promocion y capacitacion.

Siguiendo la filosofia de (Drucker, 2002), quien afirmaba que “la mejor manera de predecir el futuro
es crearlo”, (pag. 197). Este proyecto de mejora nace de la necesidad de anticipar y adaptarse a las
demandas cambiantes del entorno empresarial. La capacitacion continua se erige como un pilar
esencial para el éxito empresarial, especialmente en un contexto globalizado y tecnol6gicamente
dinamico.

La metodologia propuesta se inspira en reconocidos académicos y estrategas empresariales. (Porter,
2009), con su enfoque en la ventaja competitiva, respalda la utilizacién de matrices estratégicas. La

matriz DOFA, una herramienta analitica que explora Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y

Amenazas, se alinea con la visién de Porter al ofrecer un anélisis holistico del entorno.

En concordancia con (Philip Kotler: Las principales contribuciones del padre del Marketing
moderno, 2023), se adoptara la matriz PCI para definir el perfil del cliente ideal. Esto se alinea con
la perspectiva de Kotler, sobre la orientacidn al cliente como un imperativo estratégico en cualquier

plan de mejora.

La utilizacion de matrices MEFE y MEFI, tomando inspiracion la obra de (Ansoff, 2007) y su
matriz de crecimiento, proporcionara una evaluacion detallada de la posicion competitiva actual y

futura de la Camara de Comercio de Duitama, asi mismo, la aplicacion de la MPEC, basada en la



metodologia (Porter, 2009) sobre el posicionamiento estratégico, orientara las decisiones

estratégicas hacia un plano mas competitivo.

Este conjunto de enfoques estratégicos y analisis fundamentados, ofrecen un marco robusto para la
mejora significativa de la oferta de capacitacion, en ultima instancia, este proyecto busca no sélo
anticipar las necesidades empresariales contemporaneas, sino también inspirar el crecimiento
sostenible y las prosperidades de los negocios locales a través de un enfoque metodoldgico

respaldado por los principios de destacados lideres en gestion y estrategia empresarial.

Con base en lo anterior, se decide dar inicio a la construccion de un plan de mejora enfocado a la
oferta de capacitacion y formacién empresarial de la Camara de Comercio de Duitama, ya que el
nuevo panorama laboral permite un analisis més amplio y un discernimiento acerca de la situacion
actual de la entidad, de esta manera, esta iniciativa surge como respuesta a la dinamica cambiante
del entorno empresarial, dicho esto, el proyecto se enfoca en fortalecer la oferta de capacitacion,
reconociendo que la formacidn continua es esencial para el éxito empresarial en un mundo cada vez

mas competitivo y digital.

Justificacion.
Luego de hacer una observacién y analisis de la gestion del plan estratégico y el plan anual de
trabajo de la Camara de Comercio de Duitama, se identifica una necesidad en la oferta de
capacitacion que afecta la formacion y la diversificacion de conocimientos, lo cual se evidencia en
la falta de informacion y herramientas para el disefio e implementacion de un plan de mercadeo, un
plan de negocios, y la poca visualizacion internacional que tiene los empresarios matriculados y

afiliados a la entidad. En este orden de ideas, se plantea la construccion de un plan de mejora



dirigido al area de gestion empresarial, que permita identificar falencias y asi mismo la estrategia

pertinente para mitigar, corregirla y mejorarla.

El presente plan se justifica en diversas dimensiones estratégicas y socioeconomicas, en primer
lugar, (Smith, 1776), sugiere que la formacion empresarial contribuye al desarrollo econémico al

mejorar

la eficiencia y la especializacion, favoreciendo directamente a la mejora de la productividad en un

entorno empresarial que estad sometido a constante evolucion.

Al abordar las necesidades especificas de la oferta de capacitacion, este informe tiene como objetivo
identificar y analizar las brechas existentes entre la formacidn actualmente proporcionada y las

demandas reales del tejido empresarial afiliado a la entidad.

Asi mismo, se busca consolidar un puente efectivo entre la academia y el sector empresarial local,
fomentando la colaboracidn estrecha que potencie la transferencia de conocimientos y experiencias
practicas, dicho esto, y tomando como fundamento a (Becker, 1964) quien propuso que la educacién
y la formacion son inversiones en capital humano, en el contexto académico-empresarial, esto
implica que la formacion académica no solo beneficia al individuo , sino que también mejora la
productividad y la capacidad innovadora de las empresas, generando un impacto positivo en la
economia en general. Esta sinergia no solo enriquecera la calidad de la formacion ofrecida, sino
también fortalecera la conexion entre la Camara de Comercio, las empresas locales y la comunidad,

generando un impacto positivo en el tejido social y econémico de la ciudad de Duitama

Cabe resaltar, que el plan de mejora propuesto no solo se dirige a abordar las necesidades inmediatas

de la oferta de capacitacion, sino que también aspira a crear un marco sélido para el desarrollo



continuo, la innovacion, y el progreso sostenible en la region, estableciendo asi una base solida para
el crecimiento empresarial , alineando los programas de formacién con las tendencias y tecnologias
emergentes, y fomentando la adopcion de précticas mas eficientes y avanzadas, 1o que a su vez
puede influir positivamente en la atraccion de inversiones y en la preparacion para enfrentarse a

desafios emergentes dentro del sector empresarial.

Pregunta de reflexion

¢En qué medida la oferta de capacitacion de la Camara de Comercio de Duitama, alineada
estratégicamente con las necesidades especificas y tendencias del entorno empresarial local, puede
potenciar el desarrollo econdmico, la adaptabilidad a los cambios y la competitividad de la empresa

en la region?

Objetivos

Objetivo general

Realizar un analisis interno y externo de la Cdmara de Comercio de Duitama mediante herramientas
de analisis estratégico, que permita reconocer las oportunidades de mejora para los comerciantes y
empresarios, con el fin de aumentar su participacion en la oferta de capacitacién y formacion

empresarial ofrecida por la entidad.

Objetivos especificos.
« Elaborar un analisis comparativo entre la Camara de Comercio de Duitama y diez (10) Camaras
maés, mediante un estudio de Benchmarking, teniendo como proposito la identificacion de las

brechas existentes en la oferta de capacitacion.



* Analizar las necesidades y expectativas del sector empresarial de la ciudad de Duitama, haciendo
uso de dos (2) diagnosticos aplicados a los comerciantes y empresarios vinculados a la CCD, con

el fin de determinar sus falencias y satisfacer las necesidades existentes.

* Disenar un plan de mejora a traves de la implementacion de las matrices estrategicas: POAM,
PCI, DOFA, MEFI, MEFE y MPEC, con el fin de establecer y proporcionar herramientas
favorables, que garanticen el crecimiento econémico del tejido empresarial adherido a la entidad

mercantil.

Antecedentes

La Cémara de Comercio de Duitama es una persona juridica de derecho privado, de caracter
corporativo, gremial y sin animo de lucro, administrada y gobernada por los comerciantes
matriculados en el respectivo registro mercantil que tengan la calidad de afiliados. Creada mediante

Decreto 1216 del 22 de julio de 19609.

Como persona juridica de derecho privado cumplen por delegacion legal algunas funciones pablicas
que estan relacionadas con los registros publicos; conforme a lo dispuesto en el articulo 166 del
Decreto 019 de 2012 se realizan de manera unificada a través del Registro Unico Empresarial y
Social: registro mercantil, proponentes, entidades sin animo de lucro, juegos de suerte y azar,
veedurias ciudadanas, nacional de turismo, ONGs Extranjeras, economia solidaria y operadores de
Libranza. El carécter privado no se pierde por el hecho de que hayan recibido el encargo de
cumplirlas. Estas funciones son expresamente indicadas en la ley y han de cumplirse en la forma
taxativa sefialada en los ordenamientos que las consagran y las regulan, en consecuencia, las
funciones son reguladas y la Camara de Comercio sélo actua conforme a dichas reglas. (Camara de

Comercio de Duitama, s.f.)



Si bien es cierto, la Cdmara de Comercio durante sus 54 afios ha sido un referente de civismo y de
promocion del desarrollo en nuestra region. Esta entidad en la que se han representado los diferentes
sectores productivos, se ha destacado por liderar la promocion de la industria, ahora bien, la Cadmara
de Comercio de Duitama ha tenido una transformacion y evolucién importante y enriquecedora,
todo esto debido a los constantes cambios que se han generado en el entorno regional, interpretando
esta situacion, esta entidad ha venido transforméandose y prepardndose, siendo participe en
actividades tan importantes como las primeras ferias de Oriente Colombiano, gestionando el
intercambio comercial, y otorgandole a la ciudad la maquinaria y herramientas necesarias que
requieran los industriales, ahora bien, hoy por hoy estas ferias se han actualizado para llevarse a
planos especializados e internacionales, con el fin de promocionar la participacion de los actores

locales dentro del sector empresarial.

En los Gltimos afios, la entidad mercantil ha hecho énfasis en preparar a su talento humano para
poder prestar a los empresarios un servicio de calidad, asesorias enfocadas a sus necesidades, y
mayor acompafiamiento en su proceso como empresarios, forjando el crecimiento de su negocio o
establecimiento, bajo el principio de que lo mas importante es la generacién de empleo para que
mejore la calidad de vida de los ciudadanos y conlleva una mejoria en el ambiente de los negocios

en la region.

Dicho esto, durante su trayectoria se han venido enfocando recursos e ingentes esfuerzos para
promover la creacion de nuevas empresas Y el fortalecimiento de las existentes mediante politicas
articuladas por el Gobierno Nacional, que promuevan la formalizacion y, ain mas importante, la
innovacion. Sin esto, dificilmente los empresarios locales podran crecer y desarrollar
adecuadamente su negocio, impidiendo generar un impacto positivo en el sector comercial, que es

en Gltimas el que podria verse mas beneficiado, si bien es cierto Como ciudadanos, no podemos ser



ajenos al proceso de globalizacion que desde afios ha sufrido la economia mundial, y aunque el
sector econdmico colombiano se ha caracterizado por un gran proteccionismo, es innegable la
necesidad diaria de crear un cambio en la formacion y mentalidad empresarial, y la exigencia en la

apertura a los nuevos mercados.

Agregando a lo anterior, segin (Boyaca en cifras, julio 2023) Las principales ciudades del
departamento, Tunja 23 %, Duitama 14 % y Sogamoso 13,6 %, representan el 50,6 % del total de
las unidades productivas matriculadas para el 2022; esto corresponde a 6,3 % mas que el afio
anterior. Enfatizando en el dinamismo empresarial existente en la ciudad de Duitama, las unidades
productivas matriculadas para el afio 2022 tienen un total de 1457, que se ven representadas en 1202

personal naturales, 255 sociedades.

Por otro lado, tomando como fundamento (CCD, 2021) y resaltando que la Camara de Comercio

formul6 un plan estratégico, en el cual se definen los siguientes objetivos estratégicos:

e Productividad y competitividad empresarial: Promover la productividad competitividad
del sector empresarial mediante el desarrollo de proyectos de investigacion, a través de un
trabajo integrado entre el sector productivo, la academia y el estado, que asegure el
desarrollo sostenible del tejido empresarial, mediante la generacién de valor orientado a
consolidarse en el mercado con proyeccion nacional e internacional.

e Crecimiento y desarrollo sostenible: Apoyar el crecimiento y desarrollo sostenible de las
empresas y la region, mediante el fortalecimiento de programas de emprendimiento,
capacitacion y transferencia de tecnologia.

e Mejoramiento del tejido empresarial: Promover el mejoramiento estructural del tejido
empresarial, mediante la organizacién de cllster empresariales, apoyados en programas de

vigilancia tecnoldgica, centros de innovacion y orientacion econémica (observatorio).



e Modelos mentales empresariales: Trabajar en el cambio de modelos mentales
empresariales, que incluya la formacion de lideres y la promocion de una cultura
emprendedora, civica y social.

e Formalidad empresarial: Asegurar el 6ptimo cumplimiento de las responsabilidades que
la ley le ha otorgado a la Camara de Comercio de Duitama como entidad responsable de
promover el desarrollo integral de la region.

e Fortalecimiento institucional: Fortalecer la gestion institucional, para garantizar calidad,

servicio, y respuesta asertiva a las necesidades del empresario, que sean de su competencia.

No obstante, la entidad mercantil esta comprometida con el bienestar econdmico y social de los
empresarios e industriales, este plan de responsabilidad corporativa, busca la sostenibilidad futura
de los actores locales, enfocado a programas y servicios ofrecidos, beneficiando a un sin nimero
de comerciantes y empresarios en tematicas de formacion en proyectos, promocién de una cultura
emprendedora, y la apropiacion de la innovacion. Como proposito para continuar con el desarrollo
de mercados municipales, departamentales y nacionales, generando valor econémico, social y
comercial con los interesados, se llevan a cabo actividades enmarcadas en la ética, las normas y los
mas altos estandares de gestion de calidad, comprometidos con el bienestar ciudadano, partiendo
de que la seguridad y la perseverancia del ambiente comercial son los objetivos que promueven el

desarrollo de las actividades propuestas por esta entidad

Constitucién de la Camara de Comercio de Duitama

Junta Directiva
La Junta Directiva es el maximo 6rgano de administracion de la Camara de Comercio de Duitama,
se encuentra conformada por comerciantes inscritos que tengan la calidad de afiliados y una tercera

parte por representantes del Gobierno Nacional. Los miembros de la Junta Directiva son principales



y suplentes. EI nimero de directivos elegidos por los comerciantes se establece de acuerdo al
namero de comerciantes inscritos que tengan la calidad de afiliados a 31 de marzo del afio de la

eleccién.

La Junta Directiva tienen como deber velar por la eficiente administracion de sus recursos,
priorizando la vision regional, la gestion empresarial y la competitividad, en concordancia con lo
dispuesto en el articulo 86 del Cédigo de Comercio, el articulo 7o de la Ley 1727 de 2014, y demés
normas que establezcan o reglamenten las funciones a cargo de las cAmaras de comercio. En el
ambito de su actuacion la Junta Directiva en el cumplimiento de sus funciones seré responsable de

la planeacion, adopcion de politicas, control y evaluacién de la gestion de la Entidad Mercantil.

Presidente Junta Directiva :Marcos Hernan Gémez Salcedo.

Presidente Ejecutivo
El Presidente Ejecutivo de la Camara de Comercio de Duitama ejerce la funcion gerencial de la
Entidad Mercantil, actia como representante legal, ejecutando las instrucciones de la Junta
Directiva, dirige, coordina, planea, organiza, controla y evalla las actividades relacionadas con la
entidad con el fin de dar cumplimiento normativo, al plan estratégico en cada uno de sus objetivos
y ejes programaticos, generando dinamicas y procedimientos de manera innovadora creativa y
eficaz que le permitan el cumplimiento de los indicadores en cada una de las areas de la cAmara

logrando la maxima eficiencia y eficacia en todos los servicios que se prestan.

Presidente Ejecutivo: Carlos Javier Molano Corredor.



Registros Publicos
En el area de Registros Publicos se coordina, dirige, administra y da legalidad a los procesos
misionales del Registro Unico Empresarial y Social RUES y procesos Juridicos de la Entidad,

manteniendo la vision del plan estratégico.

El &rea de registros publicos cumple una funcién delegada por el Gobierno Nacional, se realiza

control de legalidad en:

° Registro Mercantil.

° Registro Unico de Proponentes.

° Registro de Entidades sin Animo de Lucro.

° Registro de personas naturales y juridicas que ejercen actividades de vendedores de juegos

de suerte y azar.

° Registro Publico de Veedurias Ciudadanas.
° Registro de la Economia Solidaria.
° Registro Nacional de Turismo.

° Registro Nacional de Operadores de Libranza - RUNEOL

De igual manera el area tiene como propdésito hacer presencia en los municipios de la jurisdiccion
de la Entidad, mediante la adecuada prestacion de los servicios registrales, contribuyendo para

alcanzar las metas institucionales.



Centro de Arbitraje y Conciliacion
El Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de Comercio de Duitama hace parte del area
Juridicay Registros Publicos, se encarga de ofrecer servicios a empresarios y comunidad de manera

agil, oportuna y especializada para la busqueda de soluciones a los conflictos.

En el Centro de Arbitraje y Conciliacion se presta los Métodos Alternativos de Solucion de

Conflictos (MASC) en los aspectos de:

° Acrbitraje
° Conciliacion en derecho en materia: Civil, Comercial y Familia.
° Insolvencia de persona natural no comerciante.

Area Administrativa
Desde el area Administrativa se coordinan y controlan los procesos de Gestion del Talento Humano,
a fin de garantizar personal competente para el cumplimiento de las funciones, procesos y metas
estratégicas de la Camara de Comercio de Duitama; Planear, establecer y organizar los programas
encaminados al mejoramiento de la calidad de vida de los trabajadores, relacionados con la cultura
organizacional y la productividad, generando niveles de comunicacion eficientes, al igual
administrar los recursos fisicos junto con el Sistema Integral de Gestion conformado por: Sistema
de Gestion de la Calidad, Sistema de Control Interno, Sistema de Seguridad y Salud en el Trabajo

y Sistema de Gestién Documental.

Area Financiera

Desde el area Financiera es apoyar transversalmente la gestion de la entidad mediante:



° La administracion y control de los recursos econémicos de acuerdo con la normatividad

aplicable, politicas y procedimientos establecidos por la Cdmara de Comercio.

° Garantizar la generacion de informacion contable, presupuestal y financiera de manera veraz

y oportuna para la adecuada toma de decisiones.

Gestion Empresarial
El area de Gestion Empresarial es la encargada de promover y coordinar actividades en beneficio
de los empresarios de la jurisdiccion, con el fin de impulsar el desarrollo econémico y social de la

region, a través de programas de:

° Capacitacion y formacion empresarial.

° Fortalecimiento empresarial

José Fabian Suarez Salazar - director Gestion Empresarial

Competitividad Empresarial
El area de Competitividad es la encargada de identificar, promover y coordinar programas y
acciones en temas de innovacion y competitividad empresarial, asesorar y brindar apoyo a los

clientes internos y externos en todos los programas relacionados con:

e Formular y gestionar proyectos productivos que permitan cofinanciar las iniciativas de
mejoramiento organizacional, en grupos empresariales especificos;

Sandra Liliana Cely Andrade - directora Competitividad Empresarial

Organigrama

Figural



Organigrama CCD
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Funciones.

Articulo 86 del codigo de comercio.

Las camaras de comercio ejerceran las siguientes funciones:

1. Servir de érgano de los intereses generales del comercio ante el Gobierno y ante los

comerciantes mismos;

o

Adelantar investigaciones econémicas sobre aspectos o ramos especificos del comercio
interior y exterior y formular recomendaciones a los organismos estatales y semioficiales

encargados de la ejecucion de los planes respectivos;



3. Llevar el registro mercantil y certificar sobre los actos y documentos en €l inscritos, como
se preve en este Codigo;

4. Dar noticia en sus boletines u 6rganos de publicidad de las inscripciones hechas en el
registro mercantil y de toda modificacion, cancelacion o alteracion que se haga de dichas
inscripciones;

5. Recopilar las costumbres mercantiles de los lugares correspondientes a su jurisdiccion y
certificar sobre la existencia de las recopiladas;

6. Designar el arbitro o los arbitros o los amigables componedores cuando los particulares se
lo soliciten;

7. Servir de tribunales de arbitramento para resolver las diferencias que les defieran los
contratantes, en cuyo caso el tribunal se integrara por todos los miembros de la junta;

8. Prestar sus buenos oficios a los comerciantes para hacer arreglos entre acreedores y
deudores, como amigables componedores;

9. Organizar exposiciones y conferencias, editar o imprimir estudios o informes relacionados
con sus objetivos;

10. Dictar su reglamento interno que debera ser aprobado por el Superintendente de Industria y
Comercio;

11. Rendir en el mes de enero de cada afio un informe 0 memoria al Superintendente de Industria
y Comercio acerca de las labores realizadas en el afio anterior y su concepto sobre la
situacion econdmica de sus respectivas zonas, asi como el detalle de sus ingresos y egresos;

y Las demas que les atribuyen las leyes y el Gobierno Nacional.

Deberes.

Articulo 4 del Decreto 2042 del 2014



Las camaras de comercio ejerceran las funciones sefialadas en el articulo 86 del Cddigo de

Comercio y en las demés normas legales y reglamentarias y las que se establecen a continuacion:

1. Servir de 6rgano consultivo del Gobierno nacional y, en consecuencia, estudiar los asuntos
que éste someta a su consideracion y rendir los informes que le soliciten sobre la industria,
el comercio y deméas ramas relacionadas con sus actividades.

2. Adelantar, elaborar y promover investigaciones y estudios juridicos, financieros,
estadisticos y socioecondmicos, sobre temas de interés regional y general, que contribuyan
al desarrollo de la comunidad y de la region donde operan.

3. Llevar los registros publicos encomendados a ellas por la ley y certificar sobre los actos y
documentos alli inscritos.

4. Recopilar y certificar la costumbre mercantil mediante investigacion realizada por cada
Camara de Comercio dentro de su propia jurisdiccion. La investigacion tendrd por objeto
establecer las practicas o reglas de conducta comercial observadas en forma publica,
uniforme, reiterada y general, siempre que no se opongan a normas legales vigentes.

5. Crear centros de arbitraje, conciliacién y amigable composicion por medio de los cuales se
ofrezcan los servicios propios de los métodos alternos de solucion de conflictos, de acuerdo

con las disposiciones legales.

6. Adelantar acciones y programas dirigidos a dotar a la region de las instalaciones necesarias
para la organizacion y realizacién de ferias, exposiciones, eventos artisticos, culturales,
cientificos y académicos, entre otros, que sean de interés para la comunidad empresarial de

la jurisdiccion de la respectiva Camara de Comercio.



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Participar en la creacion y operacion de centros de eventos, convenciones y recintos feriales
de acuerdo con lo dispuesto en la Ley 1558 de 2012 y las demé&s normas que las sustituyan,
modifiquen o adicionen.

Promover la formalizacion, el fortalecimiento y la innovacién empresarial, asi como
desarrollar actividades de capacitacion en las &reas comercial e industrial y otras de interés
regional, a través de cursos especializados, seminarios, conferencias y publicaciones.
Promover el desarrollo regional y empresarial, el mejoramiento de la competitividad y
participar en programas nacionales de esta indole.

Promover la afiliacién de los comerciantes inscritos que cumplan los requisitos sefialados
en la ley, con el fin de estimular la participacién empresarial en la gestion de las cAmaras de
comercio y el acceso a los servicios y programas especiales.

Prestar servicios de informacion empresarial originada exclusivamente en los registros
publicos, para lo cual podran cobrar solo los costos de produccion de la misma.

Prestar servicios remunerados de informacion de valor agregado que incorpore datos de
otras fuentes.

Desemperfiar y promover actividades de veeduria civica en temas de interés general de su
correspondiente jurisdiccion.

Promover programas, Yy actividades en favor de los sectores productivos de las regiones en
que les corresponde actuar, asi como la promocion de la cultura, la educacion, la recreacién
y el turismo.

Participar en actividades que tiendan al fortalecimiento del sector empresarial, siempre y
cuando se pueda demostrar que el proyecto representa un avance tecnolégico o suple
necesidades o implica el desarrollo para la region.

Mantener disponibles programas y servicios especiales para sus afiliados.



17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

Disponer de los servicios tecnoldgicos necesarios para el cumplimiento y debido desarrollo
de sus funciones registrales y la prestacion eficiente de sus servicios.

Publicar la noticia mercantil de que trata el numeral 4 del articulo 86 del Cddigo de
Comercio, que podré hacerse en los boletines u 6rganos de publicidad de las camaras de
comercio, a través de Internet o por cualquier medio electronico que lo permita.

Realizar aportes y contribuciones a toda clase de programas y proyectos de desarrollo
econodmico, social y cultural en el que la nacién o los entes territoriales, asi como sus
entidades descentralizadas y entidades sin &nimo de lucro tengan interés o hayan
comprometido Sus recursos.

Participar en programas regionales, nacionales e internacionales cuyo fin sea el desarrollo
econdmico, cultural o social en Colombia.

Gestionar la consecucion de recursos de cooperacion internacional para el desarrollo de sus
actividades.

Prestar los servicios de entidades de certificacion previsto en la Ley 527 de 1999, de manera

directa o mediante la asociacion con otras personas naturales o juridicas.

Administrar individualmente o en su conjunto cualquier otro registro publico de personas,
bienes, o servicios que se deriven de funciones atribuidas a entidades publicas con el fin de
conferir publicidad a actos o documentos, siempre que tales registros se desarrollen en virtud
de autorizacion legal y de vinculos contractuales de tipo habilitante que celebren con dichas

entidades.

Sedes.

Principal Duitama — Boyaca (Transversal 19 No 23 — 141.)
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Jurisdiccion.
Mediante decreto 1216 se legalizo la creacion de la Camara de Comercio de Duitama con una

jurisdiccion de 30 municipios extendidos por las regiones central y norte de Boyaca:

Belén, Boavita, Cerinza, Chiscas, Chita, Covarachia, EI Cocuy, El Espino, Floresta, Guacamayas,
Guican, Jericd, La Uvita, Paipa, Panqueba, Paz de Rio, San Mateo, Santa Rosa de Viterbo, Sativa
Norte, Sativa Sur, Soata, Socha, Socota, Sotaquird, Susacon, Tasco, Tipacoque, Tuta, Tutaza.
Mision.

La Céamara de Comercio trabaja por el desarrollo e integracién empresarial en los municipios de su
jurisdiccion, mediante la formalizacion, fortalecimiento, crecimiento y sostenibilidad,
contribuyendo al mejoramiento de la productividad, competitividad e innovacion, de los sectores
industriales y comerciales a partir de la gestion de un equipo humano idoneo, ético, solidario, con

vocacion de servicio y comprometido con la excelencia de los resultados



Vision.
En el afio 2026 seremos una entidad que afianza su liderazgo en el aporte al fortalecimiento
productivo, desarrollo comercial y empresarial, reconocida como institucion dindmica y

comprometida con el mejoramiento integral de la region

Valores corporativos.
e Ftica, eficiencia, legalidad, compromiso, lealtad, responsabilidad, eficacia, transparencia,

respeto, servicio.

CAPITULO 1. ANALISIS A TRAVES DE BENCHMARKING

El presente estudio de benchmarking tiene como objetivo realizar una comparativa exhaustiva entre
la Camara de Comercio de Duitamay otras 10 Camaras (Barranquilla, Bogota, Bucaramanga, Huila,
Cartagena, Ibagué, Medellin, Tunja, Sogamoso, Casanare), con especial atencion en la oferta de
capacitacion. Esta iniciativa busca no solo evaluar las practicas actuales de la Camara de Comercio

de Duitama, sino también entender como se posiciona en relacién con sus homologas.

El enfoque principal recae en el analisis detallado de los programas de capacitacion ofrecidos por
cada entidad, identificando fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas en comparacion con
las demas camaras de comercio seleccionadas. Este estudio permitira no solo evaluar la calidad y
relevancia de los programas de capacitacion, sino también establecer areas de mejora que impulsen

la competitividad y el impacto de la Camara de Comercio de Duitama.

A través de este proceso de benchmarking, se aspira a obtener una vision integral de las mejores

practicas implementadas por otras camaras de control, brindando a la Camara de Comercio de



Duitama insights valiosos para optimizar su oferta de capacitacion y reforzar su posicion como lider

en el ambito empresarial.

Andlisis Benchmarking
A continuacién, se desarrolla un estudio de benchmarking competitivo, donde se muestra el analisis
comparativo de la oferta de capacitacion de la Camara de Comercio de Duitama y otras 10 Cdmaras
(Barranquilla, Bogot4, Bucaramanga, Huila, Cartagena, Ibagué, Medellin, Tunja, Sogamoso,

Casanare).

Dicho esto, al comparar su oferta con la de otras camaras, se puede identificar areas de oportunidad
y establecer objetivos realistas de mejora. Ademas, este estudio competitivo proporcionara una
vision objetiva de las practicas exitosas implementadas por otras entidades mercantiles, sirviendo
como fuente de aprendizaje para fortalecer la posicion competitiva de la Cdmara de Comercio de

Duitama en el &mbito de la capacitacion empresarial.

Cabe resaltar que se encuentra una comparacion previa entre la Camara de Comercio Duitamay La
Camara de Comercio Bogota, teniendo en cuenta que el estudio completo se encuentra sujeto al link

adjunto posteriormente.

Camara de Comercio de Duitama

Analisis de la oferta de capacitacion de la CaAmara de Comercio de Duitama

El estudio de benchmarking de la oferta de capacitacion de la Camara de comercio de Duitama
enfocado en las areas de finanzas y contabilidad, mercadotecnia, internacionalizacion y legalidad /

normativa, es fundamental por varias razones:



e Mejora continua: Permite identificar las fortalezas y debilidades de la oferta de
capacitacion de la Cdmara en comparacion a otras instituciones similares, lo que facilita la
implementacién de las mejoras continuas en los programas de formacion.

e Identificacion de mejores practicas: Al analizar las practicas de capacitacion de otras
Camaras en areas especificas como finanzas, mercadotecnia, internacionalizacion y
normativa, se puede identificar y adoptar las mejores practicas para fortalecer la oferta de
capacitacion de la Camara de Comercio de Duitama.

e Adaptacion a las necesidades del mercado: Permite entender las tendencias y demandas
actuales del mercado en términos de capacitacion empresarial en areas clave como finanza,
internacionalizacion, mercadotecnia, y normativa, lo que ayuda a ajustar la oferta de la
Camara para satisfacer estas necesidades de manera mas efectiva

e Diferenciacion de la competencia: Al conocer cOmo se posicionan otras camaras en estas
areas especificas, la Cadmara de Comercio de Duitama puede identificar oportunidades para
diferenciarse y destacarse mediante la oferta de programas de capacitacion innovadores y
relevantes. En resumen, este estudio de benchmarking proporciona a la Camara de Comercio
de Duitama informacién valiosa para mejorar su oferta de capacitacién y mantenerse

competitiva en un entorno empresarial en constante evolucion.
Figura 3

Andlisis de la oferta de capacitacion CCD
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La conclusion de este estudio destaca la relevancia y aceptacion de la capacitacion en finanzas y
contabilidad por parte de los miembros y participantes de la camara de comercio, demostrando un
claro interés y necesidad por parte del tejido empresarial local en mejorar sus habilidades en temas
financieros. El enfoque en la capacitacion de costos y presupuestos responde directamente a esta
demanda, proporcionando a los participantes conocimientos practicos y herramientas Utiles para la
gestion eficaz de sus negocios. Ahora bien, como se evidencia en la figura 3, el 76% de los
participantes obtuvieron informacion sobre esta capacitacion a través de redes sociales, lo que
sugiere la efectividad de este canal de comunicacion para llegar al publico objetivo. Sin embargo,
el bajo porcentaje de conocimiento a través de la pagina web de la Camara indica una posible area
de mejora en términos de visibilidad y accesibilidad de la informacién sobre programas de

formacion empresarial.



Andlisis comparativo CCD/ Camara de Comercio Bogota

A continuacion, se desarrolla estudio comparativo entre la Camara de Comercio de Duitama y la
Camara de Comercio de Bogota, evidenciado en la figura 4, con el fin de identificar las brechas
existentes entre ambas entidades mercantiles, y de esta manera acoger y proponer estrategias que
garanticen la innovacion y desarrollo de programas de formacion empresarial en Duitama en pro

del crecimiento comercial
Figura 4

Analisis comparativo entre CCD y Camara de Comercio de Bogota
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Teniendo en cuenta el comparativo de la figura 4, se logra identificar la superioridad de la Camara
de Comercio de Bogota frente a la CCD en cuanto a la diversificacion en la formacién empresarial
ofrecida, por otro lado, se evidencia la desventaja existente frente a la digitalizacion de los procesos,
factor que puede retrasar y afectar directamente la divulgacion, eficiencia y aceptacion de los

programas empresariales dirigidos al tejido empresarial de Duitama

Siga el siguiente link para visualizacion completa del estudio benchmarking:



https://drive.google.com/file/d/1Dvk6ed7DVDS503NZBEekHoMTf3ysjlk4b/view?usp=sharing

Conclusiones del estudio benchmarking:

e En el andlisis realizado anteriormente, se concluye que las cdmaras de comercio evaluadas
disefian su oferta de capacitacion a traves de un business plan, con el fin de proporcionarles
a los empresarios vinculados a las entidades correspondientes una ruta de capacitaciones y
programas acorde a sus necesidades, en pro de una formacion empresarial asertiva,
contribuyendo al desarrollo econémico y social del pais.

e La identificacion de una brecha en las plataformas de la Camara de Comercio de Duitama
en comparacién con otras, como, por ejemplo, la Camara de Comercio de Bogota, destaca
la necesidad de impulsar la tecnificacion en los procesos. Implementar mejoras
significativas en las plataformas permitira no solo cerrar la brecha tecnoldgica, sino también
brindar servicios mas eficientes y avanzados a los empresarios y comerciantes adheridos a
la entidad mercantil. Este proceso de modernizacion contribuird a fortalecer la
competitividad y la capacidad de apoyo de la Camara de Comercio de Duitama en el entorno

empresarial actual.

CAPITULO 2. ANALISIS DE DIAGNOSTICOS EMPRESARIALES.

Iniciativas estratégicas

Para la elaboracion de este plan, se llevara a cabo una metodologia cuantitativa con la aplicacién

de dos diagndsticos a los empresarios y comerciantes de la ciudad Duitama (diagnéstico para


https://drive.google.com/file/d/1Dvk6ed7DVDS5o3NZBEekHoMf3ysj1k4b/view?usp=sharing

empresas y comerciantes 2023, y diagndéstico de necesidades empresas y comerciantes 2023), con

el fin de determinar las falencias e insolvencias dentro de los actores locales.

Asi mismo se logra identificar los temas de interés y las necesidades en la formacion empresarial
de los mismos, desarrollando estrategias y soluciones para enfrentar los problemas emergentes
dentro de la economia local, y gestionando un aumento significativo en la adhesién a la
participacion en la oferta de capacitaciones establecida por la Camara de Comercio de Duitama, en

pro del crecimiento y la formacion econdémica de los empresarios y comerciantes locales.

A continuacién, se muestran los resultados obtenidos de los diagndsticos realizados a los
comerciantes y empresarios que se encuentran matriculados a la Camara de Comercio de Duitama,
dicho esto, estos datos permiten un andlisis mas exacto, y de esta manera proceder a ejecutar las
acciones y estrategias asertivas, con el fin de cumplir a cabalidad con el objetivo propuesto en el

plan de mejora.

Diagnostico a empresas y comerciantes

El diagndstico a empresarios y comerciantes 2023, fue aplicado con el fin de identificar las falencias
existentes dentro de los procesos empresariales en los actores locales. Dicho esto, se disefi un

formato con 32 preguntas, las cuales fueron divididas en 5 componentes:

e Componente general

e Componente financiero



e Componente mercado
e Producto/ servicio

e Promocion

A continuacion, se presenta la figura 5, donde se tabula los resultados obtenidos de la encuesta
aplicada a los empresarios y comerciantes adheridos a la entidad, cabe resaltar, que se hace la
eleccion de 5 preguntas en especifico tabuladas posteriormente, y tomadas como fundamento para

la ejecucion del plan de mejora, validando la viabilidad en la ejecucion y aplicacion del mismo.

Figura 5

Diagnostico empresa y comerciantes 2023
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Luego de la aplicacion, se procede a tabular la informacién, obteniendo como resultado 449

respuestas, deduciendo que la mayoria de los empresarios y comerciantes matriculados a la Camara



de Comercio de Duitama, carecen de conocimiento e implementacion en cuanto a las herramientas
y estrategias de mercadeo y posicionamiento de marca, mostrando como resultado que el 51.9 %
de los empresarios no cuentan con un plan de mercadeo establecido, ni un plan de negocios dentro
de sus procesos comerciales, teniendo en cuenta lo anterior, se concluye la necesidad de desarrollar
una guia formativa, que esté al alcance de todos los empresarios, con el fin de incentivar y fomentar
el uso de las estrategias de mercadeo a través de una formacién pedagdgica, buscando como

objetivo el crecimiento y posicionamiento de las empresas matriculadas a la entidad.

Diagnostico de necesidades sector comercial y empresarial.
El diagndstico de necesidades del sector comercial y empresarial 2023, fue aplicado con el fin de
identificar los sectores de mayor relevancia para los empresarios y comerciantes, y con el objeto de
ejecutar acciones y estrategias que satisfagan la demanda de conocimientos requerida. Dicho esto,
se disefid un formato con 12 preguntas enfatizando en las necesidades y gustos del tejido

empresarial local.

A continuacion, se presenta la figura 6, en donde se lleva a cabo la tabulacion de la informacion
obtenida en el diagnostico de necesidades del sector comercial y empresarial, evidenciandose la
inclinacion y preferencia en los programas de formacion por parte de los mismos, permitiendo asi,
la elaboracion y construccion de posibles capacitaciones, con el fin de satisfacer las necesidades del

tejido empresarial y contribuir con el crecimiento y constante evolucién del mismo.



Figura 6

Diagndstico de necesidades sector comercial y empresarial
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Luego de la aplicacion, se da inicio a la tabulacion, obteniendo como resultado 92 respuestas,
concluyendo asi, que el 40,2% de los empresarios y comerciantes vinculados a la Camara de
Comercio de Duitama requieren una formacion empresarial enfatizada en ventas, mercadeo y
marketing digital, asi pues, se verifica la viabilidad del desarrollo de una guia formativa dirigida a
satisfacer las necesidades mencionadas anteriormente, haciendo uso de herramientas educativas y
tecnologicas que permitan una difusion asertiva de conocimientos y formacion empresarial,
teniendo como objetivo, el crecimiento, desarrollo y posicionamiento del comercio local,
impulsando medios de capacitacion con difusion alterna , teniendo en cuenta que el 44,6% de los
empresarios se inclinan por una formacion y capacitacion netamente virtual, el 20.7% una
formacion y capacitacion presencial, y un 34,8% con preferencia a una formacion y capacitacion
mixta, lo que permite una divulgacion mas amplia de la guia a desarrollar, haciendo uso de
plataformas digitales, material POP, y capacitaciones presenciales e instrucciones para la aplicacion

de la misma.

Posibles capacitaciones

Teniendo como referencia los resultados obtenidos en los dos diagnosticos evidenciados en la figura
5y figura 6, se logra identificar las necesidades y falencias existentes en el tejido empresarial
adherido a la Camara de Comercio de Duitama, validando la aplicacién del plan de mejora, y

garantizando la viabilidad del mismo.

Dicho esto, en la figura 7 se proponen unos programas de formacion empresarial, con el fin de
contribuir al crecimiento comercial, mejorar el posicionamiento de la CCD frente a otras entidades,

y satisfaciendo las necesidades de los empresarios y comerciantes vinculados a la entidad comercial.



Figura7

Posibles capacitaciones
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CAPITULO 3. DISENO DE PLAN DE MEJORA
Plan de mejora
Después de hacer el proceso de recoleccion de informacién y habiendo observado y analizado cada
uno de los instrumentos que aportaron el material objeto de estudio del presente proyecto, se logra
identificar la falta de herramientas y conocimientos por parte de los empresarios locales en la
implementacién de estrategias de mercadeo e internacionalizacion dentro de sus procesos
empresariales. Lo anterior, da luz verde para empezar la construccion de un plan de mejora enfocado

a las necesidades en la oferta de capacitacion y formacion empresarial.

Es importante resaltar que, la adaptaciéon y la mejora continua son imperativas para mantener la
relevancia de los programas de capacitacion y formacion empresarial. Este plan se orienta a
actualizar y diversificar los contenidos formativos, asegurando que aborden los desafios actuales y
las tendencias emergentes en el ambito comercial, ademas se busca incorporar metodologias
pedagdgicas innovadoras que maximicen el impacto de la capacitacion, fomentando un aprendizaje
practico y aplicable, contribuyendo directamente a la mejora de la productividad en un entorno

empresarial, y alineando las necesidades de los actores locales, la ejecucion de este plan fortalecera



las competencias de los empresarios vinculados a la entidad, proporcionando herramientas y
estrategias aptas para enfrentar los desafios econdmicos y tecnoldgicos, proporcionando asi un

entorno empresarial mas robusto y competitivo en la ciudad de Duitama.

En resumen, el presente plan se enfoca a la optimizacion de la capacitacion a traves de la integracion
de tecnologias educativas, y la incorporacion de casos practicos relevantes. Esto no solo aumentara
la participacién y el compromiso de los participantes, sino que también asegurard que adquieran
habilidades directamente aplicables a su contexto empresarial, siendo asi, al mejorar la calidad y
pertinencia de la capacitacion, la CAmara de Comercio de Duitama se posicionara como un referente

en el impulso del desarrollo empresarial local.

Objetivos

Objetivo General.

Proponer una guia de apoyo para la elaboracion de un plan de mercadeo empresarial, a través del
uso de herramientas para el analisis estratégico con el fin de fortalecer el sector empresarial de la

Camara de Comercio de Duitama.

Objetivos especificos.

e Realizar analisis de las necesidades de capacitacion empresarial de los empresarios y
comerciantes vinculados a la Camara de Comercio de Duitama a traves de las matrices
estratégicas: POAM, PCI, DOFA, MEFI, MEFE y MPEC para identificar las oportunidades
de mejora en el tejido empresarial local.

e Proponer una guia de orientacion paso a paso, mediante la elaboracién de un brochure

informativo, que facilite la consolidacion de un plan de mercadeo empresarial.



e Desarrollar un producto de divulgacién tanto en medios fisicos como digitales, que permita

difundir el contenido de la guia propuesta.

Diagnostico empresarial

La realizacion de un diagnostico empresarial exhaustivo es esencial para comprender a fondo la
situacion de los empresarios y comerciantes vinculados a la Camara de Comercio de Duitama. A
través de matrices estratégicas como POAM (Planificacién, Organizacion, Actuacion, Medicion),
PCI (Perfil de Competitividad Interna), DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas,
Amenazas), MEFE (Matriz de Evaluacion de Factores Externos), MEFI (Matriz de Evaluacién de
Factores Internos) y MPEC (Matriz de Posicionamiento Estratégico y Competitivo), se busca

analizar a fondo tanto el entorno externo como interno de estos actores empresariales.

En este contexto, se pretende no solo identificar las condiciones actuales del tejido empresarial
local, sino también evaluar la capacidad de adaptacion frente a factores politicos, econémicos,
sociales, tecnoldgicos y ambientales. Asimismo, la matriz DOFA permite visualizar claramente las
debilidades y fortalezas internas, asi como las oportunidades y amenazas externas, proporcionando

una base sélida para la toma de decisiones estratégicas.

Laaplicacion de las matrices MEFE y MEFI permite determinar la importanciay el impacto relativo
de los factores externos e internos, respectivamente, en la dinamica empresarial. Este analisis mas

detallado facilita la identificacion de areas clave que requieren atencion y mejora.

En consecuencia, la viabilidad de un plan de mejora orientado al desarrollo de una guia para la
implementacién de herramientas de mercadeo y marketing se fundamenta en un conocimiento

profundo de las condiciones comerciales locales. Este enfoque estratégico busca no solo corregir



deficiencias identificadas, sino también capitalizar oportunidades emergentes, contribuyendo asi al

crecimiento sostenible y la competitividad de los negocios locales vinculados a la Cémara de

Comercio de Duitama.

Matriz DOFA

Para el desarrollo de la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas, Amenazas) como

se puede evidenciar en la figura 8, se tienen en cuenta 4 fortalezas, 4 oportunidades, 4 Amenazas y

7 debilidades, todas las anteriores teniendo como referencia los dos diagndsticos anteriormente, con

el fin de establecer y disefiar estrategias contundentes que contribuyan a mitigar las falencias

identificadas.

Figura 8

Matriz DOFA

ATRiZ DOFA
A A FA (Refuerzo/ Mejora) DA (Mejora/ Retirada)
F1 Implementar una guia educativa, con un paso a paso de la elaboracién de un plan . X . . .
=] de mejora, que esté al alcance de los empresarios y comerciantes adheridos a la Fomentar el comercio electronico, la creacién de pagina web y el uso de marketing y
Camara de Comercio de Duitama, con el fin establecer estrategias y ejecutar plataformas digitales, generando una formacién y crecimniento tecnéloigico en los
Al |10. Dependencia de los costos del sector As.pEBun i que oermnitan el crecimiento, posicionamiento y reconocimiento de las A8-D5-D1 procesos empresariales, creando oportuniudades en el desarrollo del comercio en
F4 marcas, fomentando el uso de herramientas tecnologicas, markting digital, y planes diferentes sectores, conbtribuyendg ala capacidad innpvadora de los empresarios y a
estrategicos de mercadeo, en pro del desarrollo y crecimiento economico de la larentabilidad de sus inversiones.
ciudad-
A2 (8. La resistencia al cambio tecnol6gico
A:j e OPOHTUMIDADES FO (Ataque) DO (Defensivas)
A—120-F FHO5-PF — o - = -
Fortalecer la credibilidad de los empresarios en la Camara de Comercio de Duitama, Hacer uso de los acuerdos vigentes, planes y
generando una resposabilidad social en los mismos , manteniendo la imagen coorporativa del acciones detalladas orientadas a los diferentes sectores economicos, en pro de la
. " - tejido empl ial, en pro del i de las marcas, aprovechando iversificacion, icionamient reconocimient la m , generan na mayor
01 10. Incentivos a la pequefia y mediana empresa 04-F1-F2 ] ’ o B apro 01-D3-D4-D1 el ELLZEIE ulih [ SR I DY (IS a (D) general o 1a mayor
la y el perfil dentro de los adheridos a la rentabilidad y estabilidad en los ingresos, e impulsando la promocién y exclusividad de
entidad mercantil, potencializando la orientacién empresarial, y la diversificacion del los los productos y/o servicios ofertados, teniendo como resultado un portafolio amplio,
sectores econémicos. permitinedo asi una mayor retencion de clientes y fidelizacién de los mismos.
Hacer uso de los incentivos a las pequefias y medianas empresas, favoreciendo a los Aprochhar las teczo\oti;\as' cambientes I’,e }mplel::en‘lar:jas den;rol de I‘f ;_Jrocgsgsl
e con una lidad en la b . una come;c:: e:; gne;erlan o p e:!da zr?a;;ecvno ?lg;ca:,l ac:nro usr? el me:; ern?gm igital,
02 1. Los acuerdos de libre comercio 01- F4 reactivacion econémicas mas rapida y asertiva dentro del tejido empresarial, beneficiandoen 03- D5-D6-D7 ¥ fomentando |a capacidad de innovacion en los empresarios y comerciantes,
. . . . favoreciendo la estabilidad de sus empresas, y proporcionando un valor agregado a
su retorno de inversion, y mostrando un panorama més amplio a la apertura de nuevos =
d sus productos y/o servicios, reflejandose positivamente en su retorno de inversion e
mercacos. ingresoso, logrando de esta manera una estabilidad en su estructura de costos.
03 3. Facilidad de acceso a la tecnologia
04 9. Lacredibilidad en las instituciones

Nota: Elaboracion propia

Con la elaboracion de la matriz DOFA, se lograron establecer y disefiar estrategias que contribuyan

con el crecimiento y diversificacion de la oferta de capacitacion de la Camara de Comercio de




Duitama, por ejemplo, se pudo evidenciar la falta de tecnificacion en los procesos, y el poco uso y
conocimiento de herramientas tecnoldgicas en los procesos comerciales, 1o que se convierte en una
debilidad y amenaza, ya que el sector comercial se ve obligado a enfrentarse a diferentes
evoluciones y cambios en su entorno, dicho esto unas de las estrategias obtenidas de la elaboracion
de la matriz DOFA, es la necesidad de implementacion de capacitaciones acerca de recursos y
herramientas tecnoldgicas que permitan que los comerciantes puedan brindarle a sus consumidores
experiencias nuevas, haciendo uso de mecanismos tecnoldgicos, como por el ejemplo el marketing
digital y la implementacion de pagos electronicos en sus establecimientos, lo que dejara como

resultado un mejor posicionamiento, competitividad y crecimiento del sector comercial.

Matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna).

Para la elaboracion de la matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna), se tienen en cuentas 5 areas
especificas, capacidad directiva, capacidad financiera, capacidad competitiva, capacidad
tecnoldgica, capacidad del talento humanos, identificando fortalezas, debilidades e impacto de cada

uno de estos factores dentro del tejido empresarial



Figura9

Matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna).

I. CAPACIDAD DIRECTIVA FORTALEZA

DEBILIDAD IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Imagen corporativa - responsabilidad social 3 3
2. Uso de planes estratégicos, analisis estratégico 3 3
3. Evalvacidn y prondstico dal medio 2 3
4. Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes 1 2
5. Flexibilidad de la estructura organizacional 1 1
6. Comunicacion v control gerencial 1 1
7. Orientacién empresarial 3 3
8. Habilidad para atraer ¥y retener gente creativa 1 1
9. Habilidad para respondar a la tecnologia cambiante 2 )
10. Habilidad para manejar las fluctuvaciones econémicas 2 2
11. Agresividad para enfrentar la competencia 3 3
12. Sistemas de control 3 3
13. Sistemas de toma da decisiones 2 1
14. Sistema da coordinacion 1 1
II. CAPACIDAD COMPETITIVA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Fuerza de producto, promocion, exclusividad 3
10. Fortaleza de proveedor{es) v disponibilidad de insumos 3
13. Acceso a orgamismos privados o publicos 3 3
14. Portafolio de productos vio servivio 3 2
TOTAL 700 20% 24%4
V. CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Nivel acadéemico del talento humano 3 a
2, Procesos de Formacion a empleados 2 3
TOTAL 204 620 18249
IV. CAPACIDAD TECNOLOGICA FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
2. Capacidad de innovacion 3 1
3. Nivel de tecnologia utilizado en los procesos 3 3
§. Valor agregadoe al producto v servicio = b
TOTAL 0% 2200

PERFIL DE CAPACIDAD INTERNA

I. CAPACIDAD DIRECTIVA

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

II. CAPACIDAD COMPETITIVA

III. CAPACIDAD FINANCIERA

IV. CAPACIDAD TECNOLOGICA

V. CAPACIDAD DEL TALENTO HUMANO

TOTAL

7%

25%

30%

Nota: Elaboracion propia




El anélisis detallado del PCI de los empresarios y comerciantes adheridos a la Camara de Comercio
de Duitama revela un panorama significativo. El bajo porcentaje de fortalezas (7%) sugiere una
necesidad urgente de identificar y potenciar los aspectos positivos existentes en el sector. Las
debilidades representan un 25%, indicando &reas criticas que requieren atencion inmediata para
mejorar la competitividad. El impacto del 34% destaca desafios que podrian afectar la viabilidad
de las empresas y establecimientos a largo plazo. Dicho esto, al enfocar un plan de mejora en la
implementacién de herramientas de mercadeo, se puede abordar la falta de visibilidad y la capacidad
limitada para atraer clientes. Esto incluiria estrategias digitales, promociones efectivas y una mayor
presencia en medios para fortalecer la conexion con los consumidores. Ademas, al abordar las
debilidades especificas, como posibles deficiencias en adaptacion al mercado y aplicacion
tecnoldgica en sus procesos, se puede lograr una mejora sustancial en la posicion competitiva y la

sostenibilidad de los empresarios y comerciantes asociados a la Cdmara de Comercio de Duitama.

El anélisis detallado del PCI de los empresarios y comerciantes adheridos a la Camara de Comercio
de Duitama revela un panorama significativo. El bajo porcentaje de fortalezas (7%) sugiere una
necesidad urgente de identificar y potenciar los aspectos positivos existentes en el sector. Las
debilidades representan un 25%, indicando areas criticas que requieren atencion inmediata para
mejorar la competitividad. El impacto del 34% destaca desafios que podrian afectar la viabilidad
de las empresas y establecimientos a largo plazo. Dicho esto, al enfocar un plan de mejora en la
implementacion de herramientas de mercadeo, se puede abordar la falta de visibilidad y la capacidad
limitada para atraer clientes. Esto incluiria estrategias digitales, promociones efectivas y una mayor
presencia en medios para fortalecer la conexion con los consumidores. Ademas, al abordar las

debilidades especificas, como posibles deficiencias en adaptacion al mercado y aplicacion



tecnoldgica en sus procesos, se puede lograr una mejora sustancial en la posicion competitiva y la

sostenibilidad de los empresarios y comerciantes asociados a la Cdmara de Comercio de Duitama.

Matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de Factores Internos).

Como se evidencia en la figura 9 la Matriz MEFI consta de siete factores internos especificos
(directivo, competitivo, financiero, tecnologico, y de talento humano), mediante los cuales se lleva
a cabo una evaluacion interna de las falencias y oportunidades del tejido empresarial vinculado a la
Camara de Comercio de Duitama, lo que ayuda a determinar y validar la viabilidad del plan de

mejora expuesto a lo largo del documento

Figura9

Matriz MEFI (Matriz de Evaluacion de Factores Internos).
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTOR INTERNO

FACTORES INTERNOS CLAVE DE EXITO VARIABLES PONDERACION CALIFICACION RESULTADO PONDERADO
1. Imagen corporativa - responsabilidad social 0.07 4 028
DIRECTIVA 1. Orientacion empresarial 0.06 4 024
2. Uso de planes estratégicos, andlisiz estratégico 0.08 1 0,08
12. Sizstemas de control 0,03 1 0,03
1. Fuerza de producto, promocion, exclusividad 0,06 2 0,12
COMPETITIVA 10. Fortalzza de proveador(zs) v disponibilidad de insumos 0,03 2 0.1
13. Accaso 2 organismos privados o piblicos 0,04 3 0,12
14. Portafolie ds productes yio servivio 0,05 1 0,05
4 Bentabilidad, retorno de la inversion 0.07 3 021
FINANCIER A 2. Grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento 0.04 1 0.04
4 Estabilidad de costos 0.06 1 0.06
1. Acceso a capital cuando lo requiere (PFRESUPUESTO) 0,06 1 0,06
2. Capacidad de innovacion 0,06 2 0,12
TECNOLOGICA 3. Nivel de tecnologia utilizado en los procesos 0.06 1 0.06
6. Valor apreradoe al producte v sarvicie 0.06 2 0.12
1. Nivel academico del talento humano 0.06 3 0138
2, Proceses dz Formacion a empleados 0.07 2 0,14
Total 1 2,03

Nota: Elaboracion propia

La matriz MEFI con un resultado ponderado de 2,03 indica una evaluacion interna del desempefio

de los empresarios y comerciantes de la Camara de Comercio de Duitama, esta ponderacion sugiere



que, en general, existen factores internos que contribuyen positivamente al desempefio comercial,
pero sin embargo existen areas que podrian mejorarse, dicho esto, y teniendo en cuenta las
debilidades obtenidas se logra identificar la necesidad de la implementacion de un plan de mejora
dirigido a la optimizacién de procesos internos, el fortalecimiento de capacidades clave del
personal, inversion en tecnologia para mejorar la eficiencia operativa, y el uso de herramientas y
estrategias de mercadeo. Por otro lado, los factores con altos puntajes ponderados (Imagen
corporativa, responsabilidad social y orientacion empresarial) sefialan areas de excelencia que
deben ser preservadas y potenciadas, siendo asi, puede ser beneficioso desarrollar estrategias para
amplificar estas fortalezas, implementando y fomentando programas de capacitacion para
aprovechar las habilidades destacadas o la expansién de practicas exitosas. En conclusion, el
andlisis de esta matriz y sus componentes, permite una comprensién mas completa de los factores
internos que influyen en el desempefio de los comerciantes y empresarios adheridos a la Camara de
Comercio de Duitama, facilitando la formulacion de estrategias mas precisas y efectivas para el

crecimiento y competitividad de los mismos.

Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)
Esta herramienta estratégica es usada para evaluar la posicién competitiva de los comerciantes y
empresarios vinculados a la Cdmara de Comercio de Duitama, en relacion con sus competidores y

la atractividad del mercado en el que opera.

Como se evidencia en la figura 11, la matriz POAM consta de 5 factores evaluados (politico,
econdmico, tecnoldgico, social y geogréafico), llevando a cabo un anélisis de los mismos, y teniendo
como fundamento los resultados obtenidos en los dos diagndsticos aplicados anteriormente,
permitiendo validar la viabilidad de la implementacion de este plan de mejora, en pro del

crecimiento comercial y empresarial.



Figura 11

Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)

I. FACTORES POLITICOS Oportunidades AMENAZA IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Polifica del Pais 3 3
2. Lapolitica de seguridad del estado 2 2
3. Manejo de la clase politica 2 2
6. Los acuerdos de comercio internacionales 3 3
7. La coordmacion de lo economico con lo social 2 3
9. La credibilidad en las mstituciones 2 3
10. Incentivos a la pequefia ¥ mediana empresa 3 3
11. La politica tributania v fiscal 2 2
TOTAL 58% 0% 64%
CTORES ECONOMIC OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Los acuerdos de libre comercio 3 3
2. Latasa de cambio 3 3
3. Larecesion econdmica 1 1
4. Las tasas de mterés 3 3
7. La politica laboral 2 2
8. Lainflacién 2 2
9. La competencia global desigual 2 1
10. Dependencia de los costos del sector 2 2
11. Los sobrecostos inesperados 3 2
12. La inestabilidad del sector 1 1
13. Los incentivos gubernamentales 3 3
TOTATL 23% 41%0 59%
IV. FACTORES TECNOLOGICOS OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Telecomunicaciones 2 1
2. Internet v el comercio electrémico 2 2
3. Facilidad de acceso a la tecnologia 3 3
4. Globalizacion de la informacidén 3 3
5. IMNuewas tecnologias industriales 3 3
6. La wvelocidad del desarrollo tecnologico 2 2
8. La resistencia al cambio tecnolégico 3 3
9. INuewvas tecnologias computacionales 3 2
10. Flexibilidad en los procesos 2 1
TOTATL 36%0 33%0 61%e
III. FACTORES SOCIALES OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. El desempleo 2 2
2. Las reformas a la seguridad social 2 1
7. El indice de inseguridad y delincuencia 2 1
8. Debilidad del sistema educativo 2 1
9. Las politicas salariales 3 2
TOTAL 7% 30% 23%
V. FACTORES GEOGRAFICOS OPORTUNIDAD AMENAZA IMPACTO
DESCRIPCION DEL DIAGNOSTICO PUNTOS PUNTOS PUNTOS
1. Dificultad de transporte aéreo-terrestre 2 2
2. La calidad de las vias de acceso 2 2
TOTAL 0% 33% 33%




Nota: Elaboracion propia

Enfrentar un escenario con un 25% de oportunidades, y 28% de amenazas y un impacto del 48%
implica una gestién cuidadosa de los recursos y la atencion a los riesgos. Estratégicamente se
deberan asignar recursos adicionales para capitalizar las oportunidades, mientras se desarrollan
acciones de mitigacion robustas para contrarrestar el porcentaje de amenazas identificado
anteriormente. Ahora bien, como se muestra en la tabla, con un 58% de oportunidades en los
factores politicos y una amenaza de 41% en factores econdmicos, se destaca la importancia de
aprovechar las oportunidades politicas mientras se abordan las amenazas econémicas de una manera
proactiva. Por otro lado, el impacto del 64% en los factores politicos sugiere que las decisiones y
eventos politicos o diplomaticos puedan tener un efecto significativo durante los proyectos o

procesos de los comerciantes.

Matriz MEFE (Matriz de Evaluacion de Factores Externos)

Como se evidencia en la figura 12 la Matriz MEFE consta de cinco factores externos especificos
(social, econémico, politico, tecnolégico, y geografico), mediante los cuales se lleva a cabo una
evaluacion externa de las falencias y oportunidades del tejido empresarial vinculado a la Camara

de Comercio de Duitama.

Cabe resaltar que se toma como fundamento los resultados obtenidos en los diagndsticos aplicados
anteriormente, lo que permite determinar y validar la viabilidad del plan de mejora expuesto a lo
largo del documento, en pro del crecimiento economico y empresarial de los comerciantes

vinculados a la entidad comercial.



Figura 12

Matriz MEFE (Evaluacién de Factores Externos)

[FACTORES INTERNOS CLAVE DE EXITO VARIABLES PONDERACION CALIFICACION RESULTADO PONDERADO

1. Politica del Pais 0,03 4 02
POLITICO 10. Incentivos a la pequefia v mediana empresa 0,08 4 032
7. La coordinacion de lo econémico con lo social 0,03 3 0,15
9. La credibilidad en las instituciones 0,08 4 032

1. Los acuerdos de libre comercio 0,03 3 0,15
ECONOMICO 13. Los incentivos gubernamentales 0,08 4 0,32
4 Las tasas de interés 0,06 1 0.06

10. Dependencia de los costos del sector 0,05 2 0.1
2. Las reformas a la zeguridad zocial 0,04 3 012

1. El desemplec 0,05 2 0.1

9. Las politicas salariales 0,05 2 0.1

3. Facilidad de acceso a la tecnologia 0,05 4 02

TECNOLOGICO 2. Internet v el comercio electronico 0,08 1 0,08
8. La resistencia al cambio tecnologico 0,07 1 0,07
10. Flexibilidad en los procesos 0,06 1 0.06

1. Dificultad de transporie aéreo-terrestre 0,03 2 0.1

2. La calidad de la= viaz de accezo 0,05 2 0.1

Total 1 2,55

Nota: Elaboracion propia

La matriz MEFI con un resultado ponderado de 2,03 indica una evaluacion externa del desempefio
de los empresarios y comerciantes de la Cdmara de Comercio de Duitama, esta ponderacion sugiere
que, en general, existen factores internos que contribuyen positivamente al desempefio comercial,
pero sin embargo existen areas que podrian mejorarse, dicho esto, y teniendo en cuenta las
debilidades obtenidas se logra identificar la necesidad de la implementacion de un plan de mejora
dirigido a la optimizacién de procesos internos, el fortalecimiento de capacidades clave del
personal, inversion en tecnologia para mejorar la eficiencia operativa, y el uso de herramientas y
estrategias de mercadeo. Por otro lado, los factores con altos puntajes ponderados (Imagen
corporativa, responsabilidad social y orientacion empresarial) sefialan areas de excelencia que
deben ser preservadas y potenciadas, siendo asi, puede ser beneficioso desarrollar estrategias para

amplificar estas fortalezas,



implementando y fomentando programas de capacitacion para aprovechar las habilidades
destacadas o la expansion de précticas exitosas. En conclusion, el analisis de esta matriz y sus
componentes, permite una comprension mas completa de los factores internos que influyen en el
desempefio de los comerciantes y empresarios adheridos a la Cdmara de Comercio de Duitama,
facilitando la formulacion de estrategias mas precisas y efectivas para el crecimiento y

competitividad de los mismos.

Meta

El presente plan de mejora busca incrementar significativamente la adhesion de empresarios a los
programas de formacion de la Camara de Comercio de Duitama, asegurando un aumento notorio
en la participacion y una valoracién positiva de la utilidad percibida de dichos programas en sus
actividades y procesos empresariales, a través de la implementacion de estrategias innovadoras y
personalizadas, garantizando que los programas formativos aborden de manera integral las
necesidades especificas de los negocios de la region, haciendo uso de colaboraciones estratégicas,
diversificacion de contenidos, y la incorporacién de tecnologias educativas, promoviendo e
impulsando el desarrollo empresarial local, y contribuyendo al crecimiento econémico sostenible

de la comunidad.

Ahora bien, la implementacion de la guia busca potencializar los procesos comerciales de los
actores locales, permitiéndoles identificar falencias existentes, y establecer estrategias para
solventar las mismas, proporcionandoles un panorama mas amplio, y fomentando el uso de
herramientas y metodologias modernas encaminadas al mercadeo y marketing, con el fin de

promover el crecimiento y la estabilidad de la economia en la ciudad.



CAPITULO 4.

PRESENTACION DE LA GUIA PARA ELABORACION DE UN PLAN DE MERCADEO
Como resultado final del plan de mejora presentado anteriormente, se presenta el disefio y estructura
de la guia propuesta para la elaboracion de un plan de mercadeo, con el fin de que la misma tenga
dos medios de divulgacién, uno fisica en donde los empresarios puedan adquirir el folleto con la
informacion correspondiente, y otro digital en donde se haga uso de las plataformas y redes sociales
pertenecientes a la Cdmara de Comercio de Duitama, con el fin de que este método educativo
contribuya con la formacion empresarial de los comerciantes adheridos a la entidad mercantil,

potencializando y mejorando la oferta de capacitacion de la misma.

Brochure

En la figura 13 se muestra la ejecucion de una guia explicativa para la elaboracion, desarrollo e
implementacién de un plan de mercadeo de facil acceso para los empresarios y comerciantes
adheridos a la Camara de Comercio de Duitama, con el fin de contribuir con el desarrollo y
perfeccionamiento de los procesos comerciales, brindando herramientas pedagogicas y educativas
para la correcta adaptacion del tejido empresarial a los contantes cambios y evoluciones a los que

se enfrentan diariamente.

El brochure consta de 13 pasos, desde la identificacion de las necesidades y objetivos de los
empresarios y comerciantes, hasta la evaluacion de los resultados, cada etapa esta disefiada para
maximizar el impacto del marketing y mercadeo y alcanzar el éxito deseado, dicho esto, lo que se
busca, es identificar y comprender el pablico objetivo y los componentes del mercadeo, permitiendo
la seleccion de canales mas efectivos que contribuyan con el progreso constante de los empresarios

y comerciantes, brindando herramientas que permitan el desarrollo de habilidades necesarias para



tomar decisiones informadas y estratégicas que impulsen el crecimiento y prosperidad del sector

comercial.

Figura 13

Brochure

A AUTODIAGNOSTICO

Andlisis y evaluacién de Los factores internos respecto al
producto y/o servicio. la distribucién. la promocién y el
precio de su empresa.

A los rnos
fundamentales a evaluar en su empresa. (ld.nﬁﬂqu. con
cuales cuenta y que necesidades tiene).

ASPECTOS GENERALES

Cuenta con Mizon cstablecida?

iCuenta con plan de mercadeo?

aet

=u negocio?

ZHa cambiado su modelo de Negocio ante La crisis?

Conoce a estructura de costos y gastos de su negoco?

iCuenta con portafolio de servicios disenado?

Cuemits som praiiplsts pars premodioner V. comarielicar ey
Productofservi

Total

iCuenta con marca propia?

s una marca 7

iCuenta con estrategias de marca?

&Su producto cuenta con empague propio?

Totat

ELEMENTOS DE LA DISTRIBUCION
<< e

<. o= bases de de

2+ de para sus.
Productos! servicios?

Total
ELEMENTOS DE PROMOCION
iHace uso de mezcla promodcional en su negocio?
dgitales con
iMide el impacto de la promocion?

digital?

ZCuenta con pagina web?
£Cuenta con redes sociates con enfoque comerciat?

ELABORACION DEL MIX DE
MARKETING

7

HE
i

e
valie las mauuogln cambiantes. y haga uso de
literentes los tipos de marketing.

fe afiliacion, marketing de wvhﬂoswe"alc)lllhlo-
ue mas se ajusten a sus necesidades.
POSICIONAMIENTO ‘
Realice un estudio

del posicionamiento actual, luego,
establezca ym-cclovmy;:: de mejora
previamente, que permitan alcanzar los objetivos
Ppropuestos.

22

8

9

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

una e acciones que
permitan el posicionamiento y reconocimiento del producto

a estudiar.

. el valor de sus y su
- Hmusodeu\-eﬁmm umpmdolﬂocuwo

= Ofrezca calidad y 4

Nota: Elaboracién propia

4

SITUACION DE MARKETING
ACTUAL

Realice un anslisis y una descnpcnén del mercado actual.
en del cliente,
y caracteris

-

REVISION DE LA COMPETENCIA

una ion entre el v/o servicio
a «con otros simil del mismo 3

6

REV[SIéN DE LOS CANALES Y
LOGISTICA

Ejecute un andlisis interno de la distribucién del producto
vio servicio.

de mejora. y
dades

tas
establezca acciones que lynden a mmg- las necesi
que las

v
su empresa).

Guia para la
elaboracién de un
plan de mercadeo

Por: Angie Ragel

Camara de Comercio de Dultama
AT Nhans pars Gior!

Q SANTOTomMAS




Para visualizacion del brochure siga el siguiente link:

https://drive.google.com/file/d/15uM430Gf Jnit0GIbJnPEpFFShSf4x69/view?usp=sharing

Conclusiones

El estudio de Benchmarking realizado, revel6 informacion valiosa al comparar el
desempefio, procesos y préacticas de la Camara de Comercio de Duitama con las de las otras
referentes en el mismo sector. Asi mismo, este analisis proporciond insights para identificar
areas de mejora, adoptar mejores practicas y fomentar la tecnificacion, dicho esto, la
implementacién de las lecciones aprendidas a través de este estudio puede impulsar la
eficiencia operativa, la calidad y la competitividad de la entidad mercantil en su conjunto.
Los diagnosticos empresariales y la recopilacion de informacion realizados para el plan de
mejora enfocado a la oferta de capacitacion de la Camara de Comercio de Duitama, han
proporcionado una vision detallada de las fortalezas y debilidades actuales, identificando
oportunidades para optimizar la calidad de la capacitacion adaptarse a las tendencias del
mercado y mejorar la eficiencia operativa. Dicho esto, y habiendo culminado en su totalidad
el presente plan, al implementar las acciones recomendadas, la Camara de Comercio de
Duitama puede fortalecer su papel como proveedor clave de capacitacion, contribuyendo
asi al desarrollo econémico y continuo del tejido empresarial local

La guia de mercado disefiada como parte integral del plan de mejora ofrece una hoja de ruta
valiosa para comprender a fondo el entorno empresarial. Al analizar las tendencias,
necesidades y comportamientos del mercado, se ha creado una base sélida para la toma de
decisiones informada. Si bien es cierto, la implementacion estratégica de los hallazgos de

este estudio de mercado guié eficazmente las acciones en el plan de mejora, permitiendo


https://drive.google.com/file/d/15uM43OGf_Jnit0GlbJnPEpFFSbSf4x69/view?usp=sharing

adaptarse dinamicamente a las demandas cambiantes del mercado, con el objeto de mejorar
la posicion competitiva de las empresas vinculadas a la Camara de Comercio de Duitama.
e En mi papel como pasante y disefiadora del plan de mejora para la oferta de capacitacion de
la Camara de Comercio de Duitama, he experimentado un proceso enriquecedor. La
inmersion en el analisis del entorno empresarial local, la identificacion de areas de
oportunidad y la oferta educativa ha sido un desafio estimulante. A lo largo de este proceso,
he fortalecido mis habilidades de investigacidn, disefio estratégico y toma de decisiones. La
contribucion a la mejora de la capacitacion empresarial en Duitama es gratificante, y confio
en gue las acciones propuestas impulsan positivamente el desarrollo del tejido empresarial

local.
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