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Resumen

El presente plan de negocio propone la creacion de un servicio de mentoria practica en
Seguridad y Salud en el Trabajo Praxis Sst, dirigido a estudiantes de ultimos semestres,
practicantes, recién egresados e interesados en fortalecer su preparacion para ingresar al
campo laboral en Colombia. La propuesta nace al identificar una necesidad en estudiantes y
personas que estan iniciando en SST. Aunque cuentan con conocimientos aprendidos durante
su formacion, muchas veces sienten dudas al momento de llevarlos a la préctica, comunicarse
en una empresa, entender mejor sus funciones o saber como empezar en un cargo relacionado
con el area.

Por esta razon, Praxis Sst plantea un servicio de apoyo practico y cercano, donde las
personas puedan ganar mas confianza, organizar sus conocimientos y prepararse mejor para
las situaciones que pueden encontrar en el mundo laboral. Para esto, se ofreceran recursos
digitales, guias, formatos, acompafiamiento y espacios donde puedan resolver dudas y
trabajar casos similares a los que se presentan en una empresa.

La experiencia de la creadora del proyecto también muestra que pasar de la
universidad al trabajo puede generar inseguridad, incluso cuando se tienen buenas bases
teoricas. Por eso, la propuesta busca acompanar ese proceso y ayudar a que los futuros
profesionales se sientan mas preparados para dar sus primeros pasos en SST.

El servicio tendra en cuenta la normativa colombiana en Seguridad y Salud en el
Trabajo y se dara a conocer principalmente por medios digitales como WhatsApp, redes
sociales, una pagina web y alianzas con espacios relacionados con la formacion profesional.

La propuesta contara con tres opciones de servicio: un paquete basico con materiales
y herramientas de apoyo, un paquete practico con sesiones y ejercicios aplicados, y un
paquete premium con un acompafiamiento mas personalizado. De esta manera, cada persona

podra elegir la opcidon que mejor se adapte a sus necesidades y posibilidades.
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Actualmente, iniciar la vida laboral sigue siendo un reto para muchos jovenes. Por
esta razon, crear espacios que ayuden a prepararse mejor, ganar confianza y conocer mas de
cerca la realidad del trabajo en SST puede ser una alternativa til para quienes estan proximos

a iniciar su camino profesional.

Palabras clave: Seguridad y Salud en el Trabajo, mentoria prdctica, preparacion

profesional, mercado laboral, recién egresados, desarrollo profesional.

Abstract.

This business plan proposes the creation of a practical mentoring service in
Occupational Safety and Health (OSH), called Praxis Sst, aimed at final-semester students,
interns, recent graduates, and individuals interested in strengthening their preparation to enter
the Colombian labor market. The proposal emerged from identifying a need among students
and people who are beginning their careers in OSH. Although they have acquired knowledge
during their academic training, many of them experience uncertainty when applying that
knowledge in real situations, communicating within organizations, understanding their
professional responsibilities, or knowing how to start working in the field.

For this reason, Praxis Sst proposes a practical and close support service, where
participants can gain confidence, organize their knowledge, and better prepare for situations
they may encounter in the workplace. The service will provide digital resources, guides,
templates, mentoring sessions, and spaces where participants can ask questions and work
through cases similar to those found in real companies.

The experience of the project creator also shows that the transition from university to
the workplace can generate insecurity, even among individuals with a solid theoretical

background. Therefore, the proposal seeks to support this transition and help future



13

professionals feel better prepared to take their first steps in the OSH field.

The service will consider Colombian Occupational Safety and Health regulations and
will be promoted mainly through digital channels such as WhatsApp, social networks, a
website, and partnerships with organizations related to professional training.

The proposal will include three service options: a basic package with support
materials and practical tools, a practical package with guided sessions and applied exercises,
and a premium package with more personalized support. This structure allows each person to
choose the option that best fits their needs and possibilities.

Currently, entering the workforce remains a challenge for many young people.
Therefore, creating spaces that help them improve their preparation, gain confidence, and
better understand the reality of OSH work can become a useful alternative for those who are

about to begin their professional journey.

Keywords: Occupational Safety and Health, practical mentoring, professional preparation,

labor market, recent graduates, career development.
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1. Presentacion del problema

Pasar de la universidad al campo laboral genera un momento critico para egresados en
Seguridad y Salud en el Trabajo, esta transicion conlleva a generar miedos y dudas sobre su
actuar al iniciar su vida laboral. Durante la formacién académica se adquieren bases
normativas, técnicas y conceptuales sobre prevencion de riesgos laborales; sin embargo, al
enfrentarse a escenarios profesionales aparecen dudas sobre coémo aplicar esos conocimientos
en actividades concretas, como comunicarse con diferentes actores de la empresa, qué
documentos revisar primero, cOmo priorizar tareas y como actuar con seguridad profesional y
enfrentar los diferentes retos que se les presenten.

Esta situacion genera una brecha entre la formacion recibida y la preparacion practica
percibida por el profesional. Dicha brecha no solo representa una dificultad académica o
laboral, sino también una oportunidad de negocio: existe un grupo de personas que necesita
acompanamiento, herramientas aplicables y orientacion practica para sentirse mas preparado y
competitivo en el mercado laboral.

Por esta razon, el problema se aborda desde el disefio de un servicio de mentoria
practica en la Seguridad y Salud en el Trabajo “Praxis Sst” con proyeccioén comercial. El
proyecto se orienta a estructurar el servicio de manera suficiente para evidenciar que responde
auna necesidad real como iniciar de la universidad al campo laboral, por eso cuenta con un
cliente definido y puede convertirse en una oferta atractiva para estudiantes, practicantes,
recién egresados e interesados en fortalecer su perfil profesional.

La experiencia profesional en el area de Seguridad y Salud en el Trabajo permitid
identificar una necesidad real de acompanamiento practico en estudiantes y recién egresados
incluso a profesionales con afos de formacion que no han llegado a tener su primer trabajo en

el area en la ciudad de Cucuta, aunque algunos logran acceder a oportunidades laborales
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persiste el temor a equivocarse en tareas administrativas y operativas, ahi es donde se
visualiza una necesidad y el plan de negocio con el servicio Praxis Sst logra generar la

confianza necesaria para que ellos desempefien su potencial en escenarios reales.

1.1 Situacién actual y magnitud del problema

En Colombia, la Seguridad y Salud en el Trabajo tiene una alta relevancia normativa y
empresarial, debido a que las organizaciones deben implementar acciones orientadas a la
prevencion de accidentes laborales, la identificacion de peligros, la gestion de riesgos y la
proteccion de los trabajadores. De acuerdo con el Ministerio del Trabajo, mediante el Decreto
1072 de 2015, el Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST) establece
las disposiciones que deben cumplir los empleadores para gestionar los riesgos laborales y
promover ambientes de trabajo seguros y saludables (Ministerio del Trabajo, 2015). La
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT) reconoce la seguridad y salud en el trabajo
como un derecho fundamental, resaltando la importancia de garantizar condiciones laborales
seguras y saludables para todos los trabajadores (Organizacion Internacional del Trabajo
[OIT], 2022).

Los empleadores y contratantes deben gestionar los riesgos laborales mediante la
Seguridad y Salud en el Trabajo, lo que exige conocimiento técnico, capacidad de andlisis,
comunicacion efectiva y comprension de documentos, actividades y responsabilidades
asociadas al sistema. Pero quienes se encuentran en etapa de transicion laboral suelen percibir
que la teoria aprendida no siempre les da la seguridad suficiente tener idea sobre como
actuar en situaciones reales ya que muchas veces sus practicas no generan ese impacto o
confianza a desarrollar todos sus conocimientos.

A partir del diagnostico inicial del proyecto, basado en encuestas aplicadas a

estudiantes de ultimos semestres y recién egresados, se identificaron varios temores
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frecuentes que se relacionan con la falta de confianza en la aplicacion de conocimientos,
dificultad para comunicarse en contextos del trabajo, poca claridad sobre el rol profesional y
dudas al momento de tomar decisiones sin temor a equivocarse. Estos hallazgos permiten ver
una debilidad del cliente que puede transformarse en una propuesta de valor: el estudiante no
quiere solo informacién y ya sino guia, practica, acompafiamiento y herramientas que puedan
ayudarle a sentirse preparado.

Aunque los indicadores del DANE sobre mercado laboral juvenil no corresponden de
manera exclusiva a egresados como profesionales en Seguridad y Salud en el Trabajo, si
permiten contextualizar la magnitud del reto de insercion laboral juvenil en Colombia. Para el
trimestre enero-marzo de 2026, la poblacion joven entre 15 y 28 afios registrd una tasa global
de participacion de 55,4 %, una tasa de ocupacion de 46,0 % y una tasa de desocupacion de
17,0 %. Este panorama muestra que la transicion al empleo exige diferenciacion, preparacion
y capacidad de adaptacion.

En este contexto, el servicio disefiado puede ubicarse como una solucién
complementaria de bajo riesgo para el cliente: no promete empleo ni sustituye la experiencia
laboral, pero si ofrece una ruta practica para mejorar la seguridad profesional, fortalecer
habilidades blandas, organizar conocimientos basicos en Seguridad y Salud en el Trabajo y
preparar al usuario para enfrentar entrevistas, practicas, cargos iniciales o escenarios de apoyo

cn empresas.

1.2 Causas
e Desconocimiento: No hay una suficiente exposicion a situaciones practicas o
simuladas durante la formacion académica, especialmente en actividades en Seguridad
y Salud en el Trabajo aplicadas a empresas o casos cercanos a la realidad laboral

colombiana.
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e Falta de una ruta estructurada de acompanamiento que oriente al estudiante sobre qué
hacer en sus primeros acercamientos al campo laboral, como organizarse, como
priorizar actividades y como comunicarse profesionalmente.

e Desarrollo insuficiente de habilidades blandas necesarias para el desempefio en SST,
como comunicacion asertiva, liderazgo preventivo, escucha activa, trabajo en equipo,
manejo de inseguridad y toma de decisiones.

e Poca claridad sobre el rol del profesional de SST dentro de las organizaciones, sus
limites, responsabilidades, entregables y relacion con jefes, trabajadores, ARL y areas
administrativas.

e Escasez de recursos practicos disefiados especificamente para estudiantes y recién
egresados, tales como formatos, lista de chequeo, guias de inicio, casos de simulacion,
ejemplos de comunicacion profesional y rutas de preparacion laboral.

e Oferta de formacion complementaria que muchas veces se percibe como teorica,
general o poco personalizada, lo que abre espacio para un servicio especializado en

mentoria practica y transicion laboral.

1.3 Efectos
Si la brecha entre la formacién académica y la preparacion préctica no se atiende
mediante una propuesta de acompafamiento, pueden presentarse los siguientes efectos:
e Baja autoconfianza de estudiantes y egresados al postularse o asumir cargos iniciales
en SST.
e Dificultad para comunicar hallazgos, recomendaciones o necesidades preventivas ante
jefes, trabajadores o equipos de trabajo.
e Mayor percepcion de riesgo de cometer errores en actividades como identificacion de

peligros, revision documental, inspecciones, capacitacion o apoyo al plan anual de
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trabajo.

e Debilidad en la toma de decisiones y en la priorizacion de actividades cuando se
enfrentan a multiples tareas propias de la Seguridad y Salud en el Trabajo.

e Necesidad de buscar formacion adicional después del egreso, lo que puede retrasar la
insercion laboral o aumentar los costos de preparacion profesional.

e Menor diferenciacion del egresado en procesos de seleccion donde se valoran
competencias practicas, seguridad profesional y capacidad de adaptacion.

e Aparicidon de una necesidad de mercado que puede ser atendida mediante un servicio
accesible de mentoria practica, orientado a reducir la inseguridad y aumentar la
preparacion percibida.

Figura 1
Arbol de causas y efectos del problema.

Dificultad para
comunicar )
Inseguridad y  hallazgos, priorizar Necesidad de pu?car
ba%a confianza al  actividades y tomar ac%mpaneimen 0
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0 ﬁ oo o preparacion laboral
W ¥D N 9

PROBLEMA CENTRAL: Brecha entre la

formacion académica en SG-SSTy la

preparacion practica requerida para la
transicion al campo laboral de estudiantes,

recién egresados en

practicantes é
olombia

Limitada exposicién
a casos practicos,
simulaciones y

recursos aplicables /" Fortalecimiento universidad,
al contexto laboral insuficiente de normatividad, rol
colombiano  habilidades blandas  profesional'y
~como comunicacion, preparacion
liderazgo, organizacion comercial para el
y toma de decisiones empleo.

Ausencia de una
ruta de mentoria
que conecte

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).



19

1.4 Justificacion

Praxis Sst nace como una idea para ayudar a las personas que estan empezando en el
area de Seguridad y Salud en el Trabajo. Muchas veces, durante la carrera se aprende la parte
tedrica, pero al momento de enfrentarse a una practica o a un primer trabajo aparecen dudas
sobre como aplicar esos conocimientos. Por eso, el proyecto busca brindar un espacio donde
las personas puedan practicar, preguntar y prepararse mejor para esas situaciones.

En la parte laboral, el proyecto busca apoyar a estudiantes y recién graduados que
estan buscando sus primeras oportunidades. La idea no es prometer conseguir empleo ni
reemplazar la experiencia que se gana trabajando, sino ayudar a que la persona tenga mas
claridad, confianza y una mejor preparacion para afrontar sus primeros retos en SST.

También es importante que los temas trabajados estén relacionados con lo que
realmente se vive en las empresas y con las normas que existen en Colombia para Seguridad
y Salud en el Trabajo. De esta manera, la informacion entregada serd mas 1til y cercana a la
realidad del campo laboral.

Desde el punto de vista del proyecto, Praxis Sst busca responder a una necesidad que
tienen muchas personas cuando estan comenzando: sentirse mas seguras y preparadas. Si se
logra ofrecer un acompanamiento sencillo, practico y de valor, puede convertirse en una
herramienta 1til para quienes quieren dar sus primeros pasos en esta area. La percepcion de
autoeficacia influye en la manera en que las personas enfrentan nuevos retos, perseveran ante
dificultades y evaltan sus propias capacidades para actuar en determinados contextos
(Bandura, 1997).

La propuesta es vendible porque no se presenta como un curso tedrico mas, sino como
una ruta practica de acompafiamiento para un momento especifico de la vida profesional: el
paso de la universidad al campo laboral. Ademas, la estructura por paquetes permite atender

diferentes presupuestos, desde estudiantes que solo requieren recursos descargables hasta
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egresados que desean mayor acompafiamiento y retroalimentacion personalizada. Esta
flexibilidad aumenta la posibilidad de captacion, conversion y fidelizacion del cliente.
1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Disefiar un plan de negocio para la creacion del servicio de mentoria practica en Seguridad
y Salud en el Trabajo Praxis Sst, dirigido a estudiantes de tltimos semestres, practicantes y recién
egresados, orientado a fortalecer sus competencias practicas y su preparacion para la transicion al
campo laboral.

1.5.2 Objetivos especificos

Caracterizar las necesidades de acompanamiento practico de estudiantes, practicantes

y recién egresados de programas relacionados con Seguridad y Salud en el Trabajo.

e Definir la propuesta de valor del servicio de mentoria practica en Seguridad y Salud en
el Trabajo, considerando el dolor del cliente, los beneficios esperados y el contexto
colombiano.

e Disefiar la ruta de mentoria practica, sus modulos, actividades, recursos y entregables,
manteniendo un enfoque claro de estructuracion comercial, valor para el cliente y
preparacion para su futura venta.

e Estructurar paquetes de servicio con precios estimados en pesos colombianos,
diferenciando niveles de acompafiamiento, beneficios y perfiles de cliente.

e Proyectar canales preliminares de comercializacion, argumentos de venta y
mecanismos de captacion de interesados para demostrar la viabilidad comercial del
disefo.

e Identificar la normatividad colombiana relevante para el disefio del servicio, incluyendo

disposiciones sobre Seguridad y salud en el Trabajo, riesgos laborales, emprendimiento

y tratamiento de datos personales.
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2. Estudio de mercado

El estudio de mercadeo se plantea como una aproximacion inicial para identificar el
contexto, el publico objetivo, la necesidad del cliente, la propuesta de valor y las condiciones
generales de comercializacion en Colombia. Su propdsito es sustentar que el servicio disefiado
cuenta con una oportunidad comercial razonable y que puede proyectarse como un producto
con potencial de venta en el mercado colombiano.

El andlisis de mercadeo se enfoca en responder cuatro preguntas clave de negocio:
quién compraria el servicio, qué problema desea resolver, por qué elegiria esta propuesta frente

a otras alternativas y por qué canales podria llegar a conocerla y adquirirla.

2.1 Contexto del mercado y antecedentes
2.1.1 Analisis politico

El contexto politico colombiano favorece las iniciativas relacionadas con la
educacion, el emprendimiento, la empleabilidad y la Seguridad y Salud en el Trabajo. Las
politicas relacionadas con formacion, empleabilidad, emprendimiento y transformacion
digital han adquirido relevancia dentro de las estrategias de desarrollo econémico y social,
debido a su influencia en la generacion de capacidades para la insercion laboral y creacion de
nuevas iniciativas empresariales (Ministerio de Comercio, Industria y Turismo, 2022).

Ademas, la importancia que el Estado otorga a la prevencion de accidentes y
enfermedades laborales mantiene la necesidad de profesionales capacitados en la gestion del
SG-SST. Praxis Sst busca que las personas no solo aprendan nuevos conocimientos, sino que
también desarrollen habilidades que puedan poner en practica al momento de buscar empleo
o iniciar su vida laboral.

Aun asi, el proyecto puede verse afectado por los cambios que se presenten en las

politicas de empleo, educacion y emprendimiento, ya que estos podrian influir en la cantidad
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de personas interesadas en el servicio. En general, el panorama politico es favorable, pero
sera necesario estar atentos a las nuevas normas y decisiones del Gobierno para adaptar el
proyecto cuando sea necesario.

2.1.2 Analisis econémico

La economia del pais también puede afectar el funcionamiento de Praxis Sst. Muchos
estudiantes, practicantes y recién graduados todavia no cuentan con ingresos estables, asi que
pagar una mentoria puede resultar dificil para algunos.

Por esta razon, el proyecto debe ofrecer opciones con precios accesibles y ajustadas a
las posibilidades de los jovenes. Al mismo tiempo, la falta de empleo hace que muchas
personas busquen prepararse mejor para tener mas oportunidades al momento de conseguir
trabajo.

El uso de herramientas digitales ayuda a reducir gastos y permite ofrecer el servicio
sin tener que invertir tanto en espacios fisicos. Sin embargo, cuando la situacion econdémica
se complica, las personas suelen dar prioridad a sus necesidades bésicas. Por eso, Praxis Sst
debe mostrar de forma clara coémo puede apoyar a los jovenes en su preparacion para el
mundo laboral.

2.1.3 Analisis social

Los factores sociales son relevantes para Praxis Sst, ya que cada vez més jovenes
buscan mejorar sus oportunidades de empleo y adquirir experiencia practica antes de ingresar
al mercado laboral. La dificultad para ser contratados sin experiencia genera inseguridad en
estudiantes y recién egresados, especialmente al enfrentarse a situaciones reales como
auditorias, capacitaciones, aplicacion de conocimientos técnicos y manejo de
responsabilidades propias del area.

Asimismo, la sociedad valora cada vez mas el aprendizaje permanente, la formacion

continua y la adaptacion profesional. Por esta razon, las nuevas generaciones prefieren
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contenidos practicos, dinamicos y flexibles que complementen su formacion académica y
fortalezcan sus posibilidades de insercion laboral.

Ademas, el crecimiento de las comunidades digitales y el uso de redes sociales como
espacios de aprendizaje favorecen la aceptacion de servicios de mentoria virtual. Los
estudiantes suelen buscar informacion, orientacion y acompafiamiento mediante plataformas
digitales, lo que facilita el desarrollo y posicionamiento de Praxis Sst.

2.1.4 Analisis tecnologico

La tecnologia puede ser de gran ayuda para el desarrollo de Praxis Sst. Actualmente, muchas personas
tienen acceso a internet y utilizan el celular o el computador todos los dias, lo que hace posible realizar las
mentorias de manera virtual y sin necesidad de desplazarse como tal.

Por medio de herramientas como Zoom, Google Meet, Teams o WhatsApp se pueden hacer
asesorias, reuniones y seguimientos a los participantes. Esto también permite ahorrar algunos gastos y
organizar mejor el servicio.

Las redes sociales sirven para dar a conocer el proyecto y compartir informacion que pueda ser util
para los jovenes. Ademas, por estos medios se pueden enviar guias, formatos, videos y otros materiales de
apoyo.

Aun asi, es necesario mantenerse al dia, porque las plataformas y las herramientas digitales cambian
constantemente. En general, la tecnologia puede ayudar a que Praxis Sst llegue a més personas y tenga una
comunicacion mas directa con sus usuarios.

2.1.5 Analisis legal

El proyecto de mentoria practica en Seguridad y Salud en el Trabajo debe funcionar
de acuerdo con las normas vigentes en Colombia. Para ello, es necesario tener en cuenta
temas relacionados con el emprendimiento, la proteccion de los datos personales y la
regulacion en Seguridad y Salud en el Trabajo.

Entre las normas mas importantes se encuentra la Ley 1562 de 2012, que establece
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aspectos relacionados con el Sistema General de Riesgos Laborales. También esta el Decreto
1072 de 2015, que sirve como guia para conocer las responsabilidades y obligaciones que
existen en esta area.

De igual manera, la Resolucion 0312 de 2019 establece los requisitos minimos que
deben cumplir las organizaciones en materia de Seguridad y Salud en el Trabajo. Aunque
Praxis Sst no ofrece asesorias legales, los temas tratados en las mentorias deberan estar
acordes con estas normas, ya que esto permitira ofrecer informacion confiable y 1til para los
participantes.

Por otra parte, el proyecto también debera cumplir con la Ley 1581 de 2012,
relacionada con la proteccion de datos personales. Esto significa que se debe informar a los
estudiantes y clientes como serd utilizada su informacion y garantizar que sus datos se
manejen de manera segura y confidencial.

En general, las normas actuales permiten el desarrollo de Praxis Sst, siempre que el
proyecto se mantenga actualizado y maneje de forma responsable tanto la informacion de los
usuarios como los contenidos ofrecidos.

2.1.6. Analisis ecologico

El proyecto Praxis Sst es del sector servicios y, debido a su carécter esencialmente
digital, no produce efectos negativos sobre el medioambiente relacionados con la produccion
industrial, la utilizacion de materias primas o la creacién importante de desechos materiales.
No obstante, el uso de herramientas tecnoldgicas en las operaciones requiere tener en cuenta
ciertos factores relacionados con el almacenamiento de datos en formato digital, la
conectividad, el empleo de dispositivos electronicos y el consumo energético.

Ademas, la modalidad virtual del servicio ofrece una ventaja ambiental, ya que reduce
los traslados, el uso de papel y la necesidad de mantener espacios fisicos permanentes. El

envio de guias digitales, plantillas editables y contenidos electronicos ayudan a administrar,
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optimizar los recursos y fomentar una gestion mas sostenible.

En el campo del medio ambiente, Praxis Sst puede fortalecer su compromiso mediante
la administracion responsable de sus instrumentos digitales. Esto se lograria promoviendo
entre sus usuarios el consumo consciente de recursos tecnologicos, la organizacion de
documentos y el uso apropiado de los medios virtuales como opcion para la capacitacion

profesional.

2.2 Analisis y caracterizacion del consumidor

Figura 2
Perfil del comprador.
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Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Los participantes fueron seleccionados de acuerdo con su disponibilidad y relacion
con el area de Seguridad y Salud en el Trabajo. Por esta razon, los resultados representan
principalmente la opinidn del grupo consultado y no necesariamente la totalidad de
estudiantes y egresados de SST en Colombia. A pesar de esta limitacion, la encuesta ofrece
informacion util para conocer al consumidor y orientar el disefio inicial de la mentoria.

Después de recopilar las respuestas, los datos fueron organizados mediante

frecuencias y porcentajes. Los resultados se representaron en graficas y se analizaron de
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acuerdo con su relacion con las caracteristicas del servicio, los paquetes ofrecidos y las
necesidades del publico objetivo.

La encuesta fue aplicada entre el 18 de junio y 30 de junio de 2026, y se compartio
por medio de WhatsApp, correo electronico, grupos académicos y redes sociales. La
participacion fue voluntaria y la informacion se utilizé con fines académicos y para realizar
una primera validacion de la propuesta de negocio.

Para obtener esta informacion, se aplico una encuesta digital a 72 participantes, entre
estudiantes y egresados de programas relacionados con SST. El formulario incluy6 preguntas
sobre la transicion al campo laboral, la confianza para aplicar conocimientos, las habilidades
que necesitan fortalecerse, la utilidad de los casos practicos, la modalidad preferida y la
disposicion de pago.

El andlisis y caracterizacion del consumidor se realizo con el propdsito de conocer las
caracteristicas, necesidades, temores, preferencias y expectativas de las personas que podrian

adquirir el servicio de mentoria practica en Seguridad y Salud en el Trabajo Praxis Sst.

2.2.1 Seleccion de la poblacion objeto

La poblacion objeto del servicio estd conformada por estudiantes de tltimos
semestres, practicantes, recién egresados y personas con formacién en Seguridad y Salud en
el Trabajo que se encuentran en proceso de preparacion, busqueda de empleo o ingreso a sus
primeras experiencias laborales. Aunque cuentan con conocimientos tedricos y normativos,
pueden presentar dudas sobre como actuar en situaciones reales, cudles actividades deben
priorizar al iniciar un cargo, como comunicarse dentro de una empresa y cOmo asumir sus
responsabilidades con mayor seguridad.

El mercado inicial se encuentra en Colombia, con un enfoque especial en Cicuta y

Norte de Santander. Sin embargo, la modalidad virtual permitira atender usuarios de otras
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ciudades mediante plataformas de videoconferencia, WhatsApp, correo electronico y

herramientas de almacenamiento digital. Este modelo amplia el alcance del servicio y reduce

costos de desplazamiento e infraestructura, aspecto importante para estudiantes y recién

egresados que pueden contar con un presupuesto limitado.

La seleccidn se realizd por conveniencia, teniendo en cuenta la disponibilidad de los

participantes y su relacion con el drea de SST. Para participar se considerd que la persona

fuera estudiante, practicante, egresada o tuviera formacion en el drea, que aceptara responder

voluntariamente y que diligenciara el formulario.

La muestra estuvo conformada por 72 participantes. Del total, el 66,7 % correspondid

a egresados o graduados y el 33,3 % a estudiantes, lo que permiti6 conocer tanto la opinién

de quienes todavia se encuentran en formacion como la experiencia de quienes ya finalizaron

sus estudios.

Tabla 1.

Segmentacion y necesidad de la poblacion objeto

Segmento

Necesidad principal

Coémo responde la mentoria

Estudiantes de ultimos
semestres

Prepararse para practicas,
entrevistas y primeros
acercamientos laborales.

Guias de inicio, casos practicos y
orientacion sobre funciones basicas del rol
en SST.

Practicantes

Resolver dudas concretas durante la
practica y ganar seguridad al
ejecutar actividades.

Acompafamiento grupal, revision de casos
y formatos de apoyo.

Recién egresados

Diferenciarse frente a otros
candidatos y reducir el miedo a
equivocarse.

Ruta de preparacion laboral, simulaciones,
retroalimentacion y herramientas
editables.

Personas con formacion
en SST sin experiencia
reciente

Actualizarse y retomar confianza
para postularse o apoyar procesos
de SST.

Material practico, explicacion sencilla de
actividades iniciales y recomendaciones de
desempeio.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Con base en la informacion anterior, el consumidor no se caracteriza nicamente por

su edad o ubicacidn, sino principalmente por el momento profesional en el que se encuentra.

Se trata de una persona que atraviesa una etapa de transicién y que necesita orientacion clara,

ejemplos cercanos a la realidad y herramientas que pueda aplicar mientras fortalece su

preparacion para ingresar o regresar al campo laboral.
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Perfil de los clientes principales

28

Caracteristica

Estudiante de ultimos semestres

Egresado reciente

Situacion actual

Esta terminando su formacion o se
prepara para realizar la préctica.

Finaliz¢ sus estudios y busca su primera
oportunidad o cuenta con poca
experiencia.

Necesidad principal

Comprender como llevar los
conocimientos académicos a situaciones
laborales.

Prepararse para entrevistas, asumir un
cargo inicial y reducir el temor a
cometer errores.

Miedos frecuentes

No saber qué hacer durante la practica,
desconocer documentos 0 comunicarse
de forma incorrecta.

No responder adecuadamente ante una
responsabilidad o sentirse poco
preparado frente a otros candidatos.

Finalizar su formacion con mayor

Ingresar al mercado laboral, aplicar sus

Aspiraciones seguridad y lograr una experiencia conocimientos y desarrollar confianza
practica positiva. profesional.
. N WhatsApp, redes profesionales
Forma de Redes sociales, compaiieros, pP profes >
. ;. ofertas de empleo y recomendaciones de
informarse docentes y grupos académicos.
colegas.
Mofivo de Recibir orientacion antes de Contar con acompafiamiento,
compra enfrentarse a la practica o al primer casos aplicados y herramientas para
p empleo. prepararse mejor.
Precio, facilidad de acceso, Experiencia de la mentora,
Factores

de decision

horarios, modalidad y utilidad de los
materiales.

contenido practico, retroalimentacion,
testimonios y flexibilidad.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

En ambos perfiles, la decision de compra depende principalmente de la utilidad

percibida. El posible cliente busca una mentoria accesible, flexible y diferente de un curso

unicamente tedrico. También valora la posibilidad de practicar, resolver dudas, recibir

retroalimentacion y conservar materiales que pueda consultar después de las sesiones.

2.2.2 Estimacion de la demanda potencial

La encuesta realizada ayuda a conocer qué tan necesario puede ser este tipo de

acompafiamiento para las personas que estan iniciando en SST. Muchas de las respuestas

muestran que existe interés por tener un apoyo mas cercano, donde puedan resolver dudas,

practicar con situaciones reales y contar con herramientas que les ayuden a sentirse mas

preparados. Esto demuestra que puede haber una buena oportunidad para el proyecto, siempre

teniendo claro que la mentoria sera un apoyo adicional a lo aprendido durante la formacion.

Para iniciar, se plantea un crecimiento moderado y realista. Se espera dar a conocer el

servicio por medio de recomendaciones, redes sociales, contactos con estudiantes y contenido
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relacionado con SST. Si en los primeros meses se logra reunir un grupo de personas
interesadas, una parte de ellas podria convertirse en participantes del servicio. Esta cantidad
seria adecuada para comenzar, mantener una atencion cercana y mejorar el proyecto con la

experiencia de los primeros usuarios.

Tabla 3.

Estimacion de escenarios de demanda

Escenario Interesados Conversion Clientes Interpretacion
estimados por mes esperada estimados por
mes

Permite validar la oferta y
Conservador 80 10 % 8 ajustar contenidos sin

saturar la operacion.

Representa una meta
Moderado 120 15 % 18 alcanzable si hay
presencia constante en
redes y referidos.
Requiere mayor capacidad
de atencion, agenda
organizada y apoyo
operativo.

Optimista 180 20 % 36

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

No se busca asegurar que la demanda est4 garantizada en esta fase. Lo que se observa
es que hay indicadores positivos: hay una necesidad que se identifica, un publico que admite
la problematica, un interés en recibir asistencia y acompafiamiento, asi como una disposicion
a pagar de acuerdo con el nivel del servicio. Por lo tanto, la validacién comercial tiene que
revisarse a través de pilotos, preventas y monitoreo de los clientes iniciales.

Figura 3.
Resultados de la encuesta aplicada
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Condicion académica actual

72 respuestas

@ Estudiante
@ Egresado o Graduado

El 66,7 % de la muestra son egresados o graduados y el 33,3 % estudiantes.

Analisis:

La mayoria de los participantes corresponde a personas ya egresadas o en etapa de
finalizacion del proceso formativo, lo que da un valor importante al estudio porque permite
evaluar no solo la percepcion académica, sino también la cercania con el entorno laboral real.
Este comportamiento indica que el diagndstico estd fuertemente orientado hacia la transicion
universidad—empleo, lo cual es clave para identificar brechas entre formacion tedrica y

exigencias del campo laboral en SST.

Figura 4.

Semestres cursados actualmente

Indique el semestre que cursa actualmente

M 10° SEMESTRE B 9° SEMESTRE m8° SEMESTRE M 7° SEMESTRE
M 6° SEMESTRE m5°SEMESTRE M4° SEMESTRE

Mayor concentracion en semestres avanzados (principalmente 10)

Analisis:
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La distribucion muestra que la mayoria de los encuestados se encuentran en etapas
finales del proceso académico. Esto sugiere que, en teoria, deberian tener un dominio mas
consolidado de los conceptos y herramientas del area de Seguridad y Salud en el Trabajo. Sin
embargo, este tipo de perfil también es critico porque permite evidenciar si realmente la
formacion est4 logrando preparar al estudiante para escenarios laborales reales o si persisten
vacios en la aplicacion practica.

Figura 5.

Ao de graduacion de los egresados

Indica el afno de grado

= NO 2017
afio 2089'° 2% 6 2026
2%
4% 4%

ANO 20722
4%
ANO 2023
6%

ANO 2025
67%

Predomina el afio de grado 2025 con un 67 %.

Analisis:

La mayoria de los participantes son graduados recientes, lo que permite conocer una
opinién mas cercana a la situacion actual de quienes estan iniciando en SST y sus principales
necesidades al buscar trabajo.

Figura 6.

Inseguridad en la transicion laboral
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1. i Considero que la transicién de la universidad al campo laboral en Seguridad y Salud en el

Trabajo genera inseguridad?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Analisis:

El 59,8 % siente inseguridad al pasar de la universidad al trabajo. Esto muestra que
muchas personas tienen conocimientos, pero necesitan mas practica y acompaiamiento para
sentirse preparadas.

Figura 7.
Confianza para aplicar conocimientos en SST

2. ¢ Me siento seguro(a) de aplicar mis conocimientos teéricos de Seguridad y Salud en el Trabajo

en situaciones reales de una empresa?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

—
30,6% ‘

Analisis:

El1 70,9 % siente confianza aplicando sus conocimientos, pero al compararlo con la
pregunta anterior se nota que todavia existen dudas al momento de llevar la teoria a
situaciones reales.

Figura 8.

Conocimiento sobre funciones profesionales en SST
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3. ¢ ¢Conozco claramente las actividades iniciales de diagndstico, implementacion y gestion
documental que debe realizar un profesional de Se...iciar una practica o desempefiar un cargo laboral?

72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

4

Analisis:

El 70,8 % considera que conoce las funciones de un profesional en SST. Sin embargo,
algunos participantes aiin necesitan mas claridad sobre como aplicar esas funciones en una
empresa.

Figura 9.
Manejo de documentos y actividades de SST

4. ;Puedo identificar y priorizar documentos, formatos y actividades basicas relacionadas con el
Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo?

72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

D

Analisis:
El 73,6 % cree tener claridad sobre los documentos de SST. Aun asi, la practica sera

importante para que puedan realizar estas actividades con mayor seguridad.

Figura 10.

Comunicacion de hallazgos y recomendaciones
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5. {Me siento preparado(a) para comunicar hallazgos, recomendaciones o necesidades preventivas
ante jefes, trabajadores, ARL u otras areas de la empresa?

72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Analisis:

El 75 % considera que puede comunicar hallazgos y recomendaciones. Aunque es un
resultado positivo, es importante seguir fortaleciendo la forma de explicar temas de SST de
manera clara para diferentes personas.

Figura 11.
Necesidad de fortalecer habilidades personales

6. Indique su nivel de acuerdo con las siguientes afirmaciones relacionadas con las habilidades
blandas que considera necesario fortalecer para de...fesional de Seguridad y Salud en el Trabajo (SST).

30 [ Totalmente en desacuerdo [l En desacuerdo Ni-de acuerdo ni-en desac... [l De acuerdo 112 p
20
10
0 ; - ; - , : , -
Necesito fortalecer mis Necesito fortalecer mis Necesito fortalecer mis Necesito fortalecer mis
habilidades de comunicacion habilidades de liderazgo. habilidades de trabajo en habilidades para la toma de
equipo. decisiones.
Analisis:

Los resultados muestran que las habilidades personales son un aspecto importante por
fortalecer. Ademads del conocimiento técnico, un profesional en SST necesita saber

comunicarse, trabajar con otros y tomar decisiones.
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Figura 12.

Uso de casos practicos para fortalecer la confianza

7. iCreo que practicar con casos reales o simulados ayudaria a mejorar mi confianza profesional en
el area de Seguridad y Salud en el Trabajo?

72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Nid

El 44,4 % totalmente de acuerdo, 43,1 % de acuerdo y el resto minoritario.

Analisis:
El 87,5 % considera que aprender con casos reales ayuda a aumentar su confianza.
Esto demuestra que los participantes valoran mas las actividades donde pueden practicar

situaciones parecidas a las del trabajo.

Figura 13.
Utilidad de guias y recursos de apoyo

8. ¢Considero Util recibir guias, listas de chequeo, formatos editables y recursos digitales para

organizar mejor mi inicio en el campo laboral en Seguridad y Salud en el Trabajo ?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

N
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El 47,2 % totalmente de acuerdo, 40,3 % de acuerdo y porcentaje minimo restante.

Analisis:

El 87,5 % considera util contar con guias, formatos y recursos de apoyo. Esto muestra
que las personas no solo buscan aprender durante las sesiones, sino también tener

herramientas que puedan consultar después.

Figura 14.

Interés en recibir mentoria prdctica

9. ¢ Me gustaria participar en una mentoria practica que explique paso a paso cémo actuar en

situaciones frecuentes del area de Seguridad y Salud en el Trabajo?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Nz

Analisis:
El 84,8 % muestra interés en recibir una mentoria practica. Este resultado indica que
existe una necesidad de contar con mas acompafiamiento para enfrentar los primeros pasos

laborales en SST.

Figura 15.

Interés en apoyo para primeros retos laborales
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10. ¢Estaria interesado(a) en recibir un servicio de mentoria para resolver dudas relacionadas con

entrevistas laborales, practicas académicas o el d...s cargos en Seguridad y Salud en el Trabajo (SST)?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
@ En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@ De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Analisis:
El 84,7 % esta interesado en recibir apoyo para entrevistas, practicas y primeros
cargos. Esto muestra una buena aceptacion de la idea y una oportunidad para probar el

servicio con los primeros participantes.

Figura 16.

Preferencia por paquetes de mentoria

11. ¢Preferiria que el servicio de mentoria en Seguridad y Salud en el Trabajo ofreciera diferentes

planes (basico, intermedio y premium) segun mis necesidades y presupuesto?
72 respuestas

@ Totalmente en desacuerdo
® En desacuerdo
Ni de acuerdo ni en desacuerdo
@® De acuerdo
@ Totalmente de acuerdo

Vi

Analisis:
El 80 % esta de acuerdo con manejar planes por niveles. Esto indica que las personas

prefieren opciones diferentes seguin sus necesidades y el momento en el que se encuentren.
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Figura 17.

Preferencia de modalidad de aprendizaje

12. Si estuviera interesado(a) en recibir el servicio de mentoria, ¢qué modalidad preferiria?

72 respuestas

@ Individual

@ Grupal

@ Ambas modalidades
@ Ninguna

Analisis:
Los participantes muestran interés por combinar diferentes formas de aprendizaje.
Esto indica que una mezcla entre acompafiamiento personalizado y espacios grupales puede

ser una buena opcion.

Figura 18.

Modalidad preferida para recibir la mentoria

13. ;Cudl seria su modalidad preferida para recibir la mentoria?

72 respuestas

@ Virtual

@ Presencial

@ Hibrida (virtual y presencial)
@® ninguna

Analisis:
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Los resultados muestran que no existe una tnica modalidad preferida. Esto permite

entender que la flexibilidad sera importante para adaptarse a las necesidades de cada persona.

Figura 19.

Preferencia de medios para recibir la mentoria

13.1 ;A través de cudl de los siguientes medios preferiria recibir la mentoria virtual?

44 respuestas

@ Plataformas de videoconferencia
(Google Meet, Microsoft Teams o
Zoom).

@ WhatsApp Business.

@ Pagina web o plataforma virtual.
@ Correo electronico.

@ Redes sociales.

Analisis:

Existe una preferencia por espacios donde puedan interactuar y resolver dudas
directamente. Esto demuestra que las personas buscan un acompafiamiento mas cercano y no
solo recibir informacion.

Figura 20.

Disposicion de pago por la mentoria

14. Si el servicio de mentoria practica en Seguridad y Salud en el Trabajo se ofreciera como un

programa completo de acompafiamiento (incluyendo ...alizada), ;cuanto estaria dispuesto(a) a pagar?
72 respuestas

@ Menos de $200.000
@ Entre $200.000 y $300.000
@ Entre $300.001 y $400.000

@ Mas de $400.000
@ No estaria dispuesto(a) a pagar

Analisis:
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E1 91,7 % de los encuestados estaria dispuesto a pagar por el servicio. La mayor
aceptacion esta en valores menores a $200.000, por lo que el precio sera un aspecto
importante al momento de ofrecer los paquetes.

En conjunto, los resultados muestran una aceptacion inicial favorable y respaldan la
realizacion de una prueba piloto. La encuesta permiti6 identificar una necesidad, un publico
interesado en recibir acompafiamiento y una disposicion inicial de pago. No obstante, la
viabilidad comercial deberd comprobarse mediante preventas, ventas reales, satisfaccion de

los primeros usuarios y control de los costos de operacion.

2.3 Identificacion y analisis de la competencia

El analisis de la competencia permite conocer las alternativas que tiene el cliente antes
de adquirir el servicio de mentoria. Para este proyecto se consideran competidores directos e
indirectos.

La competencia directa esta conformada por consultores, profesionales, centros de
capacitacion o empresas que ofrecen asesorias, mentorias o formacion practica en Seguridad
y Salud en el Trabajo en Cucuta y Norte de Santander. La competencia indirecta incluye
universidades, Administradoras de Riesgos Laborales, plataformas virtuales, diplomados,
cursos grabados y contenido gratuito disponible en redes sociales.

Para realizar la comparacion se tendran en cuenta aspectos como el precio, la
modalidad, la cobertura, la especializacion en SST, la experiencia, el nivel de
acompafiamiento y la atencion al publico en transicion laboral. Las siguientes matrices se
dejan preparadas para completar con informacion verificada directamente en paginas

oficiales, redes sociales, llamadas o solicitudes de cotizacion.

Tabla 4.

Matriz 1: Identificacion general de competidores
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.COIl.lpet-l'd oro Tipo de . Ubicacion o Servicio ofrecido Precio Modalidad
institucion competencia  cobertura
. Disefio e
Geosegura Directa Avenida 4 # 12- implementaciona 6  3.200.000 Presencial
18 La Playa
meses
Disefio e
Prinso Directa Calhle 6# 7.6'26 implementaciona 6  4.000.000 presencial
Quinta Oriental
meses
Disefio e
Ips Ageso Directa Calle 15 4 2-92 implementaciona 6  3.500.000 Presencial
La Playa
meses
Cursos en
Coursera Indirecta Virtual Promocion y $394.350 Virtual
Prevencion
Portal Axa Cursos en G;fatls (Aplee
Axa Colpatria Indirecta . Promocion y para Virtual
Colpatria . trabajadores
Prevencion .
afiliados)
Cursos en Gratis
Arl Positiva Indirecta Portal Positiva Promocion y (Aph.c a para Virtual
Educa . trabajadores
Prevencion .
afiliados)

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Tabla 5.

Matriz 2: Comparacion y brechas del mercado.

Competidor o

Experiencia y

Debilidades o

Brecha que puede atender

R LY Fortalezas c L
institucion especializacion limitaciones la propuesta
. Servicio orientado
Amplia .
Cuenta con oferta de principalmente a Crear una oferta enfocada
experiencia en disefio servicios organizaciones, con  en estudiantes, técnicos y
¢ implementacion de y poca atencion a profesionales que requieren
Geoesgura enfoque -, L
programas de o personas que formacion practica y
. practico en oo
Seguridad y Salud en buscan fortalecer acompafiamiento
. SST para . .
el Trabajo. sus competencias personalizado en SST.
empresas. .
profesionales.
Maneja Sus servicios -
) Oftrecer formacion
Empresa con procesos pueden estar )
ST — complementaria con
experiencia en disefio  estructurado  enfocados a . .
. . ., enfoque aplicado, orientada
Prinso e implementacionde sy empresas y no a la .
. ., L ., al desarrollo de habilidades
sistemas de gestion acompafiami  formacion laborales para profesionales
SST. ento individual de para p
. en formacion.
empresarial.  nuevos talentos.
Conocimient e
Cuenta con Oferta limitada a . .
NS o del sector Brindar espacios de
experiencia en procesos que S
" salud . aprendizaje mas cercanos,
Ips Ageso servicios . apoyen y realicen . .
) ocupacional z con herramientas practicas y
relacionados con SST ., acompafiamiento T
o y prevencion . actualizacion en SST.
y capacitacion. . continuo.
de riesgos.
Coursera Plataforma Varios Contenidos Diferenciarse mediante
internacional con precios y generales, poca capacitacion guiada,
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cursos virtuales en cursos y interaccion directa acompafiamiento cercano y
diferentes temas entre  acceso y se podria ver una  contenidos adaptados al
esos Sst. virtual. ausencia de contexto laboral
acompafiamiento colombiano.
personalizado.
Amplio .
puo Algunos programas  Atender a estudiantes,
. reconocimie AR
Empresa reconocida nfo estan dirigidos emprendedores y
. en riesgos laborales Co principalmente a profesionales
Axa Colpatria experiencia . : .
con programas de eCUTSOS empresas afiliadas y independientes que buscan
capacitacion. Y L trabajadores formacion sin tener un
tecnologicos . ,
vinculados. vinculo por empresa
Reconocimi-
ento Su enfoque Generar una alternativa
Cuenta con . .. , . . .y
nacional y principal esta independiente de formacion
. programas de . L . .
Arl Positiva romocion amplia dirigido a afiliados ~ y acompafamiento para
p ony experiencia  y empresas fortalecer competencias en
prevencién en SST. . .
en riesgos vinculadas. SST.
laborales.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

La oportunidad del negocio se encuentra en atender de manera especifica a
estudiantes, practicantes y recién egresados durante su transicion al campo laboral. Mientras
varias alternativas se concentran en contenidos normativos, cursos generales o servicios
dirigidos a empresas, esta propuesta reine casos practicos, retroalimentacion, recursos
editables y orientacion sobre los primeros retos profesionales dentro de una ruta organizada
buscando brindar seguridad al estudiante o recién egresado al enfrentarse al primer escenario
laboral.

2.4 Estrategias de mercado

Las estrategias de mercado se disefian teniendo muy claro qué el publico al que van
dirigidas acostumbra a usar medios de recepcion o busqueda de informacion en redes
sociales, WhatsApp y plataformas digitales y asi resolver dudas y comparar opciones de
formacion. Por ello, la comercializacion del servicio debe basarse en una comunicacion
simple, confiable y cercana, pero mostrando beneficios reales como la seguridad profesional,
la organizacion de conocimientos y la preparacion para entrevistas, practicas o puestos

iniciales en el Campo de la Seguridad y Salud en el Trabajo.
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La ventaja del proyecto es que el servicio esta centrado en un problema concreto: la
inseguridad y la falta de preparacion practica que se percibe al inicio de la vida laboral como
profesional en Seguridad y Salud en el Trabajo. Asi el servicio Praxis Sst se muestra como un
puente entre el conocimiento adquirido y las situaciones reales a las que el usuario puede
enfrentarse en esa etapa inicial laboral.

La construccion de una propuesta de valor requiere identificar los problemas del
cliente, sus necesidades y los beneficios que espera recibir, elementos fundamentales para

disefiar modelos de negocio orientados al mercado (Osterwalder & Pigneur, 2011).

2.4.1 Canales de comercializacion y distribucion

El servicio se comercializara principalmente mediante canales digitales de bajo costo.
Los clientes podran comunicarse a través de WhatsApp Business para conocer los paquetes,
resolver dudas, confirmar pagos y recibir seguimiento. Instagram, Facebook y TikTok se
utilizaran para atraer publico mediante contenidos educativos, testimonios autorizados,
historias de transicion laboral y consejos practicos de SST. LinkedIn servird como canal
profesional para publicar contenidos sobre empleabilidad, competencias, normatividad y
desarrollo del perfil laboral. La prestacion del servicio se realizara mediante encuentros
virtuales y el envio de recursos por correo electronico o carpetas digitales. Las actividades
presenciales o hibridas en Cucuta se programaran por ciclos especificos, utilizando espacios
alquilados por horas o alianzas con instituciones educativas.

Tabla 6.

Canales de comercializacion y distribucion.

Canal Uso dentro del negocio Ventaja

WhatsApp Business Atenpién comercia}, ;nvio Qe informacion, Es cercano, répido y conocido por el
seguimiento y servicio al cliente. publico objetivo.

Instagram, Facebook 'y =~ Publicacion de contenido educativo y Permiten llegar a estudiantes y

TikTok promocién de paquetes. egresados con bajo presupuesto.

Landing page o Registro de interesados, presentacion de Ordena la informacion y facilita la

formulario beneficios y captacion de datos. medicién de campaiias.
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Google Meet 0 Zoom

Desarrollo de sesiones grupales e
individuales.

Reduce costos y permite atender
clientes de varias ciudades.

Alianzas académicas

Difusion con grupos estudiantiles,
semilleros o docentes.

Aumenta credibilidad y genera
confianza inicial.

LinkedIn

Publicacion de contenido profesional,
empleabilidad y alianzas.

Facilita el contacto con egresados,
docentes e instituciones.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

2.4.2 Estrategias de aprovisionamiento

Al tratarse de un servicio de mentoria, el aprovisionamiento no depende de materias

primas fisicas, sino de recursos digitales, herramientas tecnologicas y apoyo profesional por

lo cual los proveedores principales seran plataformas de videoconferencia, servicios de

disefio, almacenamiento en la nube, herramientas de automatizacion, pasarelas de pago y, en

etapas posteriores, profesionales de apoyo que puedan participar como mentores invitados.

Tabla 7.

Estrategias de aprovisionamiento.

Recurso o proveedor

Uso

Criterio de seleccion

Google Drive o
OneDrive

Almacenamiento y entrega de guias,
formatos y grabaciones permitidas.

Facilidad de uso, seguridad y bajo costo.

Zoom, Meet o Teams

Sesiones virtuales y reuniones de
mentoria.

Estabilidad de conexion y acceso para
los participantes.

Canva o herramientas de
disefio

Disefio de guias, piezas de redes y
presentaciones.

Buena presentacion visual y facilidad de
edicion.

Nequi, Daviplata, PSE o
transferencia

Recaudo de pagos.

Accesibilidad para estudiantes y
facilidad de verificacion.

Apoyo contable o
administrativo

Organizacion de ingresos, gastos y
obligaciones del negocio.

Confiabilidad, costo razonable y
conocimiento basico de
emprendimientos.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

2.4.3 Estrategias de precios

La estrategia de precios se plantea por niveles para responder a distintas capacidades

de pago. Los resultados de la encuesta muestran sensibilidad al precio, por lo cual no seria

conveniente iniciar con un Unico paquete costoso. En cambio, se propone una oferta

escalonada que permita entrar con un producto accesible y, al mismo tiempo, ofrecer

opciones con mayor acompaiamiento para quienes requieran una experiencia mas completa.
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La definicion de los precios considera tres elementos: la disposicion de pago
identificada en la encuesta, los costos de prestacion del servicio y la comparacion con las
alternativas disponibles en el mercado. Los resultados muestran una mayor concentracion en
rangos inferiores a $300.000, por lo cual se plantea una oferta escalonada. El paquete Basico

funciona como opcion de entrada, mientras que los paquetes Practico y Premium aumentan su

valor por las sesiones en vivo, la retroalimentacion y el seguimiento. También se tendran en

cuenta el tiempo de preparacion, el uso de plataformas, el disefio de materiales, la atencion

por mensajeria y las comisiones de pago.

Tabla 8.

Estrategia de precios por paquete. (mes)

Paquete Precio Incluye Cliente recomendado
estimado
Autodiagnostico, guia de inicio laboral,
Lista de chequeo de primeros pasos y Estudiante o egresado que
Basico $100.000 COP  formatos editables basicos. Incluye 1 quiere organizarse y empezar
sesion grupal con analisis de casos y a prepararse.
espacio para preguntas. (virtual)
Todo lo anterior, dos sesiones .
e ) Egresado o practicante que
grupales, analisis de casos y espacios desea mavor seeuridad para
Practico $220.000 COP  para preguntas. Una sesion individual, mayor seg P
. . . entrevista, practica o cargo
retroalimentacion personalizada y ruta inicial
de mejora profesional. )
. . E d i
Acompafiamiento guiado en la gresados el su primer
. . S empleo que requieran
implementacion y gestion inicial del SG- . i o
. . o L orientacion practica,
Premium $350.000 COP  SST, 2 sesiones individuales, revision de L
. ., acompafiamiento y
avances y retroalimentacion . .,
L retroalimentacion
especializada. .
personalizada.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Los valores son preliminares y deberan validarse mediante cotizaciones, analisis de

competidores y pruebas de venta. Durante el lanzamiento se podran utilizar precios

promocionales para captar los primeros usuarios, recoger testimonios autorizados y evaluar

qué paquete tiene mayor aceptacion. Los ajustes posteriores deberdn mantener un equilibrio

entre accesibilidad, calidad del acompanamiento y sostenibilidad del negocio.
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2.4.4 Estrategias de promocion y publicidad

La forma de dar a conocer Praxis Sst estara enfocada en mostrar una situacion que
viven muchas personas al iniciar en el 4rea: tienen conocimientos de la carrera, pero muchas
veces no saben como aplicarlos en un entorno real y eso puede generar inseguridad. Por
medio de la comunicacion del proyecto se buscard mostrar que la mentoria es un espacio de
apoyo donde pueden practicar, resolver dudas y prepararse mejor para sus primeros retos
laborales. No se ofreceran promesas de conseguir empleo, sino un acompafiamiento que
ayude a llegar con mas confianza y preparacion.

e Compartir contenido sencillo sobre temas que pueden generar dudas al comenzar en
SST, como errores comunes, documentos importantes y recomendaciones para
practicas o entrevistas.

e Realizar espacios gratuitos donde las personas puedan conocer el proyecto, resolver
algunas inquietudes y entender la diferencia entre aprender teoria y contar con una
guia mas practica.

e Compartir experiencias de participantes que hayan probado la mentoria, siempre
contando con su autorizacion.

e Crear campafias de referidos, donde un estudiante pueda invitar a otro y recibir un
descuento en proximos recursos o sesiones.

e frecer una promocion inicial que permita dar a conocer el servicio, recibir opiniones y
hacer ajustes segun la experiencia de los primeros usuarios

e Laimagen de Praxis Sst buscara transmitir cercania, confianza y profesionalismo,
mostrando un servicio pensado para acompaiar a quienes estdn dando sus primeros
pasos en el area.

Mensaje central de la marca

PRAXIS SST: “De la universidad al campo laboral con mas seguridad”.
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Este mensaje comunica que el servicio no reemplaza la formacion universitaria ni

garantiza empleo, sino que acompaia al usuario para organizar sus conocimientos y

prepararse de una manera practica para sus primeras experiencias laborales.

Tabla 9.
Estrategia de redes sociales y contenido.

Red Social Frecuencia inicial Contenido principal
L Consejos, errores frecuentes, casos
Instagram Tres publicaciones por semana .,
cortos y presentacion de paquetes.
Explicaciones breves, situaciones
TikTok Dos videos por semana simuladas y recomendaciones

practicas.

Una o dos publicaciones por

Empleabilidad, habilidades

LinkedIn profesionales, normatividad y
semana .
alianzas.
. Atencidn diaria en horario Informacién de paquetes
WhatsApp Business . - paquetes,
definido seguimiento y servicio al cliente.
. . Presentacion de la mentoria
Charla introductoria Una vez al mes . . y
actividad practica de muestra.
, . . Recursos, recordatorios y
Correo electronico Dos comunicaciones al mes

proximos ciclos.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Figura 21.
Identidad visual Praxis Sst.

PRAXIS SST

“De la Universidad al campo
laboral con mas seguridad”

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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3. Propuesta de negocio

La propuesta de negocio consiste en ofrecer un servicio de mentoria practica en
Seguridad y Salud en el Trabajo para apoyar a los estudiantes, practicantes y recién egresados
durante su transicion al campo laboral y las dudas que puedan surgir en esa transicion. Este
servicio se enfoca en acompafar, orientar y entregar las diferentes herramientas aplicables
para que asi el usuario sienta mas seguridad y confianza en sus conocimientos y los aplique
de mejor manera al enfrentar entrevistas, practicas, actividades iniciales o cargos de apoyo en
Seguridad y Salud en el Trabajo.

La idea central es convertir la experiencia y el conocimiento del area en una ruta
organizada, sencilla de entender y comercializable. El servicio no reemplaza la formacion
universitaria ni la experiencia laboral, sino que las une y complementa mediante actividades
guiadas, casos simulados, formatos de trabajo, recomendaciones y espacios de
retroalimentacion buscando generar esa seguridad en ese paso a ejercer como profesional en

Seguridad y Salud en el Trabajo.

3.1 Caracteristicas del servicio

Tabla 10.

Caracteristicas generales del servicio Praxis Sst.

Caracteristica Descripcion

Nombre preliminar del servicio  Praxis Sst: De la universidad al campo laboral con mas seguridad.
Acompafamiento formativo no formal, con enfoque practico y orientacion
profesional.

Virtual, con posibilidad de actividades hibridas o presenciales en Clicuta
segun la demanda.

Duracion por ciclo Entre | y 4 semanas, segun el paquete adquirido.

Guias digitales, formatos editables, lista de chequeo de inicio, casos
practicos, recomendaciones y retroalimentacion.

Mayor claridad sobre el rol en SST, seguridad para actuar y organizacion
de conocimientos bésicos.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Tipo de servicio

Modalidad

Entregables

Resultado esperado
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Las caracteristicas anteriores muestran que el servicio puede adaptarse a distintos
momentos del usuario. Cada persona puede tener una necesidad diferente. Un estudiante
puede buscar apoyo para prepararse antes de iniciar sus practicas, mientras que alguien recién
graduado puede necesitar ayuda para enfrentar una entrevista o entender mejor como empezar
en un nuevo trabajo. Por eso, los ejemplos que se trabajen no serdn una respuesta Uinica para
todos, sino una forma de ayudar a pensar, analizar situaciones y tomar mejores decisiones.

También se tendra en cuenta que los materiales entregados sean realmente utiles
después de las sesiones. La idea no es entregar muchos documentos que después queden
guardados, sino crear guias y recursos faciles de entender y consultar cuando la persona tenga
alguna duda.

La mentoria se desarrollard paso a paso. Al inicio, cada participante podra identificar
qué temas maneja mejor y cudles necesita reforzar. Con base en esto se trabajaran ejercicios,
ejemplos y situaciones relacionadas con sus primeros pasos laborales. Al finalizar, tendrd méas
claridad sobre lo que aprendid, lo que debe seguir practicando y qué puede hacer para
continuar mejorando.

3.1.1 Metodologias

L a metodologia propuesta se fundamenta en enfoques de aprendizaje activo, donde el
estudiante construye conocimiento mediante la resolucion de problemas, andlisis de
situaciones y aplicacion practica de conceptos en contextos cercanos a la realidad profesional
(Kolb, 1984).

La idea no es repetir las clases que la persona ya recibi6 ni ponerla a responder como
si estuviera en un examen. Lo que se busca es acercarla a situaciones que podria encontrar en
un trabajo, para que pueda pensar como actuaria, qué datos necesitaria, con quién deberia
apoyarse y como explicaria sus decisiones. De esta manera, lo aprendido deja de ser solo

teoria y se convierte en algo que pueda aplicar en la vida real.
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. Aprender con situaciones reales: se trabajardn ejemplos de situaciones que
pueden pasar en una empresa, como revisar documentos, encontrar una situacién que necesita
atencion o apoyar una actividad de seguridad. La idea es que la persona aprenda a analizar lo
que ocurre, organizar la informacion y pensar en posibles soluciones, entendiendo que en la
vida laboral también deberd apoyarse en los procesos de la empresa y en las personas
encargadas.

J Guias faciles de seguir: se entregaran apoyos que ayuden a organizar las
primeras tareas y saber por donde empezar. Estas guias no buscan decir exactamente qué
hacer en todos los casos, sino servir como una ayuda para que la persona tenga una base y
pueda adaptarla segtin la empresa donde esté trabajando.

o Practica de situaciones del trabajo: se realizaran ejercicios donde se pueda
practicar como hablar con jefes, trabajadores y otras areas de la empresa. El objetivo sera
aprender a explicar mejor una situacion, hacer preguntas, dar recomendaciones y comunicarse
con mas seguridad, sin sentir que debe saberlo todo desde el primer momento.

. Orientacion y comentarios para mejorar: durante el proceso se revisaran las
actividades realizadas, las dudas y los puntos que puedan fortalecerse. La idea es brindar una
opinidn clara sobre lo que se estd haciendo bien y qué aspectos se pueden mejorar, siempre
entendiendo que la mentoria es un apoyo y no reemplaza las responsabilidades propias del
cargo o de la empresa.

J Apoyo en el inicio de la vida laboral: se tendra en cuenta que empezar en el
area de SST puede generar dudas e inseguridad. Por ello, también se trabajaran la confianza,
la organizacion del tiempo, la forma de hacer preguntas y la toma de decisiones de una
manera prudente. La meta no es que la persona crea que ya lo sabe todo, sino que aprenda a
actuar con mayor calma, aprenda a reconocer sus limites y a buscar apoyo cuando sea

necesario.
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Tabla 11.

Estructura de modulos de la mentoria.

Médulo Tema Actividad principal Producto esperado

| Reconocer el papel en  Autodiagndstico y conversacion sobre los Mapa personal de
SST temores del comienzo. necesidades.

) Primeros pasos en una  Revision de tareas basicas y documentos Lista de chequeo para el
empresa iniciales. inicio laboral.

3 Comunicacion Simulacion de un reporte de hallazgos y Guion basico de
profesional recomendaciones. comunicacion.

Revision de situaciones de inspeccion,

4 Casos practicos o, . Solucién guiada de casos.
capacitacion o manejo de documentos.
5 Preparacion para el Consejos para entrevista, practica o primer ~ Ruta de mejora y plan de
trabajo cargo. accion.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Los mddulos de Praxis Sst se estructuran bajo un enfoque de aprendizaje experiencial,
donde el participante parte de una situacidon concreta, analiza alternativas, recibe
retroalimentacion y transforma la experiencia en nuevos aprendizajes aplicables al contexto
laboral (Kolb, 1984). Estos mddulos se desarrollaran en un orden que tenga sentido para
quien esta comenzando. Primero se revisara el papel del profesional y las preocupaciones del
participante; después se trabajaran las tareas iniciales, la comunicacion y los casos practicos.
El ultimo modulo servird para reunir lo aprendido y convertirlo en un plan de accion. Esta
secuencia de pasos ayudara a que la persona no reciba informacion suelta, sino que entienda
cémo se conecta cada tema con su preparacion laboral.

La metodologia podré ajustarse segun el paquete y el grupo. En una sesion grupal se
aprovecharan las preguntas de varios participantes y el intercambio de experiencias, mientras
que en el acompanamiento individual se profundizara en necesidades mas concretas de
acuerdo con la vivencia o duda de cada usuario. En ambos casos se mantendra el mismo
enfoque: orientar, practicar y dejar herramientas que puedan seguir utilizdndose de manera

auténoma en cada experiencia a vivir.
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3.1.2 Metodologia de desarrollo del producto

El desarrollo del producto se realizard de manera gradual, tomando como punto de
partida las necesidades identificadas en estudiantes, practicantes y recién egresados de
Seguridad y Salud en el Trabajo. La idea es crear un servicio que combine materiales
digitales con espacios de acompanamiento, de forma que el usuario pueda relacionar los
conocimientos aprendidos en la universidad con situaciones cercanas al campo laboral.

En una primera etapa se revisaran las principales dificultades del publico objetivo,
como la inseguridad al aplicar los conocimientos, la falta de claridad sobre las funciones
iniciales del profesional en SST y las dudas frente al manejo de documentos y la
comunicacion dentro de una empresa. Con base en esta informacion se disefiaran los
modulos, actividades, casos practicos, listas de chequeo, guias y formatos editables que haran
parte de la mentoria.

Después se realizard una prueba piloto con un grupo pequeiio de participantes, con el
fin de comprobar si los contenidos son claros, utiles y adecuados para sus necesidades. Las
opiniones recibidas permitirdn corregir materiales, mejorar las actividades y ajustar la
duracion de las sesiones.

Finalmente, el servicio se organizaré en los paquetes Basico, Practico y Premium, de
acuerdo con el nivel de acompafiamiento ofrecido. Los contenidos seran revisados
periodicamente para mantenerlos actualizados y mejorar la experiencia de los usuarios.
3.1.3 Metodologia pedagogica

La metodologia pedagdgica de Praxis Sst se fundamenta en el aprendizaje
experiencial, el cual plantea que el conocimiento se desarrolla mediante un ciclo donde la
persona experimenta, reflexiona, conceptualiza y aplica nuevamente lo aprendido en nuevas
situaciones (Kolb, 1984).

El proceso comenzara con un autodiagndstico para identificar las fortalezas,
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necesidades y principales temores de cada usuario. Posteriormente, se trabajara mediante
casos reales o simulados, guias paso a paso, ejercicios de comunicacion y actividades
relacionadas con inspecciones, capacitaciones, revision documental e identificacion de
peligros.

La retroalimentacion sera un elemento importante durante la mentoria. El mentor
orientard al participante sobre sus fortalezas y los aspectos que debe mejorar, utilizando un
lenguaje claro y ejemplos féciles de comprender. También se fortaleceran habilidades como
la comunicacion, la toma de decisiones, el trabajo en equipo y la confianza profesional.

Al finalizar, cada participante contara con una ruta personal de mejora que le
permitird reconocer qué conocimientos domina y cuales necesita seguir fortaleciendo. De esta
manera, la mentoria complementara la formacion académica y facilitard una transicion mas

segura hacia el campo laboral.

3.2 Ventajas competitivas y propuesta de valor

El valor principal del servicio estd en ayudar al estudiante o egresado a convertir lo
aprendido en acciones mas claras y seguras. El usuario no paga unicamente por recibir
informacion que podria encontrar en internet; paga por tener una ruta organizada, ejemplos
pensados para su etapa, la posibilidad de hacer preguntas y una orientacion que le permita
reconocer qué sabe y qué necesita fortalecer. Esa combinacién de orden, cercania y practica
puede disminuir la sensacion de estar solo frente a un primer empleo.

La diferenciacion empresarial se fortalece cuando una organizacion logra ofrecer un
valor percibido diferente frente a otras alternativas existentes en el mercado (Porter, 1985).

Tabla 12.

Elementos de la propuesta de valor.

Elemento de valor Explicacion
Enfoque en la transicion Atiende un momento especifico: pasar de estudiar SST a enfrentarse al
laboral trabajo real.
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Lenguaje claro Evita explicaciones demasiado técnicas y usa ejemplos cercanos.
Materiales ttiles Entrega guias, listas y formatos que ayudan a organizarse.
s . El usuario puede preguntar y recibir orientacion, no solo mirar contenido
Acompafiamiento directo
grabado.
Precios por niveles Hay una opcién econdmica y otras con atencion mds personalizada.
Atencion flexible Puede ofrecerse en linea y llegar a personas de distintas ciudades.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Una de las ventajas del proyecto es que ofrece mayor facilidad para participar. Al
manejarse principalmente de forma virtual, las personas podran acceder desde diferentes
lugares, organizar los encuentros seglin su tiempo disponible y recibir los materiales de una
manera mas rapida y sencilla. Ademas, esta forma de trabajo permite ir mejorando los
contenidos a medida que aparezcan nuevas dudas o necesidades.

En pocas palabras, Praxis Sst busca acompafiar a las personas para que se sientan mas
preparadas al momento de iniciar su camino laboral, teniendo més claridad y mayor confianza
en lo que hacen. No se busca prometer resultados que no dependen del proyecto, sino brindar
un apoyo real, practico y cercano donde puedan aprender, resolver dudas y prepararse mejor
para situaciones que pueden encontrar en el trabajo.

La mentoria no busca reemplazar una carrera universitaria, un curso o una
certificacion. Su propodsito es complementar lo aprendido y apoyar ese momento en el que
muchas personas pasan de estudiar a enfrentarse por primera vez al mundo laboral. Por eso, el
enfoque estard en explicar los temas de una forma més sencilla, usar ejemplos cercanos y

entregar materiales que sean faciles de consultar cuando se necesiten.

3.2.1 Ventajas competitivas sostenibles

Especializacion en la transicion laboral en SST. La mentoria no aborda inicamente
contenidos generales del area, sino que se concentra en las dudas y necesidades que aparecen
al pasar de la formacion académica a las primeras experiencias laborales.

Metodologia practica con recursos aplicables. El servicio combina casos simulados,
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practicas de comunicacion, listas de chequeo, formatos editables y una ruta de mejora. Esto
permite que el aprendizaje continte después de terminar las sesiones.

Acompafiamiento ajustado al nivel del usuario. El autodiagndstico inicial y los
diferentes paquetes permiten adaptar el apoyo segun la situacion del participante. Un
estudiante puede requerir preparacion para su practica, mientras que un egresado puede
necesitar apoyo para una entrevista o un cargo inicial.

Estas ventajas pueden mantenerse mediante la actualizacion periddica de contenidos,
la revision de casos frecuentes, la formacion de mentores aliados y la mejora continua de los
materiales.

Canvas resumido de la propuesta de valor

Tabla 13.
Canvas resumido de la propuesta de valor.

Elemento Descripcion

Prepararse para practicas, entrevistas, cargos iniciales y aplicacion de
conocimientos en SST.

Miedo a equivocarse, poca experiencia, dudas documentales, inseguridad
para comunicarse y falta de claridad sobre el rol.

Obtener una oportunidad laboral, desarrollar confianza, aplicar
conocimientos y actuar de forma responsable.

Mentoria por paquetes, sesiones grupales ¢ individuales, casos, guias y
herramientas editables.

Organiza los primeros pasos, permite practicar antes de actuar y ofrece
retroalimentacion.

Fortalece la preparacion, mejora la comunicacion y entrega recursos de
consulta posterior.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Tareas del cliente

Dificultades

Aspiraciones

Servicio ofrecido

Como reduce dificultades

Coémo genera beneficios
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4. Estudio técnico

El estudio técnico explica qué se necesita para prestar el servicio de forma organizada,
coémo serd la atencion, cuantas personas podran participar, desde donde funcionara el
emprendimiento y cudles seran sus condiciones basicas. Como la mayor parte de la mentoria
sera digital, no se requiere una infraestructura grande para empezar. Sin embargo, esto no
significa que el servicio pueda improvisarse: sera necesario contar con equipos adecuados,
una conexion estable, materiales bien organizados, tiempos definidos y una forma clara de
registrar a los usuarios y hacer seguimiento.

La operacion se disefiard para comenzar de manera liviana, pero con suficiente orden
para ofrecer una buena experiencia. En la primera etapa se aprovecharan recursos que ya
estén disponibles y solo se compraran o contrataran aquellos que tengan una utilidad directa.
Esta decision permite cuidar el presupuesto y evita invertir en una oficina o en herramientas

costosas antes de saber como responderd el mercado.

4.1 Balance de requerimientos

Los requerimientos se organizan en cuatro grupos: tecnologia, personal,
administracién y materiales digitales. Esta division permite identificar qué es indispensable,
qué puede contratarse por demanda y qué puede incorporarse mas adelante. Para comenzar, la
prioridad sera contar con un computador confiable, internet estable, audio claro, un espacio
tranquilo y herramientas que permitan preparar, guardar y compartir los contenidos sin
complicaciones.

Tabla 14.
Requerimientos tecnologicos.

Recurso tecnologico Cantidad Uso Valor
Prep?rgr materiales, .realizar sesiones y $1.800.000
administrar el negocio.

Realizar sesiones y atender a los
clientes.

Computador portatil 1

Internet fijo o movil estable 1 $90.000 mensual
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Camara, micréfono o

Mejorar la comunicacion durante las

audifonos ! videollamadas. $250.000
Plataforma de | Hacer mentorias grupales e $0 a $70.000
videoconferencia individuales. mensual
Herramlentgs de disefio y 1 Disefar guias, .pubhcacmnes y $60.000 mensual
almacenamiento entregar materiales.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Tabla 15.

Requerimientos de recurso humano.

Recurso humano

Cantidad inicial Funcion

Crear contenidos, orientar sesiones, atender clientes y

Mentora principal 1 .
revisar avances.
Apoyo en disefo digital 1 por demanda Crear publicaciones, guias y material visual.
Apoyo contable o Organizar ingresos, gastos, facturas y obligaciones
poyo . 1 por demanda reantz & » 8 ’ urasy &
administrativo basicas.
Mentor invitado en SST Opcional Apoyar temas especiales cuando aumente la demanda.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Tabla 16.

Requerimientos de material digital.

Material digital

Descripcion

Uso

Guia de inicio laboral SST

Documento con pasos sencillos para
comenzar en una empresa.

Material principal para los
usuarios.

Lista de chequeo
documental

Lista de documentos y actividades
frecuentes.

Ayuda a organizar las tareas.

Casos simulados

Situaciones de inspeccion, reporte o
comunicacion.

Ejercicios para las sesiones.

Formatos editables

Plantillas basicas de seguimiento y
organizacion.

Herramientas para practicar.

Ruta personal de mejora

Plan corto con fortalezas y aspectos por

trabajar.

Cierre y seguimiento de la
mentoria.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Los recursos tecnoldgicos seleccionados son basicos, pero cumplen funciones

importantes. Una cdmara o un micréfono adecuados ayudan a que la comunicacion sea clara;

el almacenamiento en la nube facilita el orden de los materiales y una plataforma de

videollamadas permite atender a personas de diferentes lugares. Antes de pagar planes
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mensuales, se revisardn las versiones gratuitas y se contratardn opciones de pago unicamente
cuando el nimero de usuarios o la duracion de las sesiones lo justifique.

En cuanto al recurso humano, la mentora principal asumira la mayor parte de las
actividades durante el inicio. Los apoyos de disefio, contabilidad o temas especializados se
contrataran de manera puntual para no aumentar demasiado los costos fijos. Esta forma de
vinculacién permite mantener una estructura pequefia, aunque sera necesario dejar claras las
tareas, los tiempos de entrega y el manejo confidencial de la informacion de los clientes.

Los materiales digitales deberdn tener una version controlada y una fecha de
actualizacion. Se organizaran carpetas separadas para plantillas, casos, contenidos de cada
ciclo y registros de los participantes. También se haran copias de seguridad y se limitara el
acceso a la informacion personal. Aunque el servicio sea pequeio, estas practicas ayudan a

evitar pérdidas de archivos, confusiones entre versiones y uso inadecuado de datos.

4.2 Descripcion del proceso

La atencion comienza desde el momento en que una persona conoce el servicio y
termina con la evaluacion, el seguimiento y la posibilidad de continuar en otro nivel. Cada
paso debe ser facil de entender y estar acompaniado por mensajes claros. Un proceso
ordenado evita que el usuario tenga que preguntar varias veces lo mismo, reduce errores en
los pagos o en la agenda y permite que la mentora dedique mas tiempo a la orientacion y

menos a resolver asuntos administrativos.
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Figura 22.
Flujograma del proceso de atencion.
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Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

e Atraer personas interesadas mediante contenido educativo, recomendaciones, charlas
de introduccion o alianzas académicas. En esta etapa se explicara el problema que
atiende la mentoria y se mostraran ejemplos del tipo de apoyo que ofrece, sin exagerar
los resultados.

e Hablar con el interesado por WhatsApp Business o mediante un formulario corto para
conocer su situacion. Se preguntara si es estudiante, practicante o egresado, qué tema
le preocupa y qué disponibilidad tiene, evitando solicitar datos que no sean necesarios.

e Recomendar el paquete que mejor se ajuste a su presupuesto, tiempo y nivel de

acompafiamiento. La explicacion incluira el precio, la duracion, los materiales, las
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sesiones y los limites del servicio, para que la compra se convierta en una decision
informada.

e Confirmar el pago y enviar un mensaje de bienvenida con el cronograma, las reglas de
participacion de cada sesion, los canales de contacto y el autodiagnostico. Esta
informacion quedara por escrito para evitar malentendidos con los usuarios y facilitar
la organizacion del participante.

e Entregar los materiales y realizar las sesiones grupales o individuales incluidas en el
paquete. Las actividades se programaran con anticipacion y los archivos se
compartirdn de forma ordenada, con el fin de que sean faciles de abrir desde un
computador o un teléfono y entendibles.

e Trabajar casos, practicar la comunicacion y revisar dudas frecuentes de los primeros
empleos que puedan suceder. Durante esta fase se observara la manera en que la
persona organiza la informacidn, argumenta sus decisiones y reconoce cuando
necesita consultar una norma, un procedimiento o a un superior.

e C(Cerrar el ciclo con comentarios, una ruta de mejora y una encuesta sobre la
experiencia. La retroalimentacion se centrard en avances y acciones concretas, no en
calificaciones. La encuesta servird para conocer qué fue util y qué deberia cambiarse.

e Hacer seguimiento por un tiempo definido y ofrecer nuevos recursos, beneficios por
referidos o proéximos ciclos de mentoria. El seguimiento no serd permanente ni
ilimitado; sus condiciones dependeran del paquete adquirido y se comunicaran desde
el inicio.

Todo el proceso debera sentirse cercano y profesional, especialmente porque muchos
usuarios estaran comprando por primera vez un servicio de acompafiamiento. La calidad de la
atencion serd tan importante como el contenido. Responder dentro de un tiempo razonable,

respetar los horarios, enviar materiales completos y cumplir lo prometido puede influir mas
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en la satisfaccion del cliente que tener una gran cantidad de documentos.

Para mantener el orden, se utilizara un registro basico con el nombre del participante,
el paquete adquirido, el estado del pago, las sesiones realizadas, los materiales entregados y el
resultado de la encuesta. Este registro permitird hacer seguimiento sin depender unicamente
de la memoria o de conversaciones sueltas en WhatsApp.

El proceso se revisara después de cada ciclo. Si varias personas hacen la misma
pregunta o encuentran dificil una actividad, se ajustara la explicacion o el material
correspondiente. De esta forma, el servicio podra mejorar con la experiencia y no quedarse en

una estructura fija que ignore las necesidades reales de los usuarios.

4.3 Capacidad

La capacidad inicial se calcula pensando en una mentora principal y apoyos externos
ocasionales. Para cuidar la calidad, se comenzaré con grupos pequefios y con un nimero
limitado de sesiones individuales. Atender mas personas de las que permite la agenda podria
generar retrasos, respuestas rapidas y una experiencia poco personalizada, precisamente lo

contrario de lo que busca la propuesta.

Tabla 17.

Capacidad de atencion inicial.

Capacidad mensual

Tipo de atencién o, Observacién
inicial
L . La entrega es principalmente digital y permite
Paquete Basico 10 a 20 usuarios £aesp P gralyp
atender mas personas.
. . Uno o dos grupos de maximo 10 participantes,
Paquete Practico 10 a 20 usuarios grup x p p

segun la agenda.

Paquete Premium 5 a 8 usuarios Incluye atencion y retroalimentacion individual.
Depende de la distribucion de paquetes y del
tiempo disponible de la mentora.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Capacidad total inicial 25 a 48 usuarios al mes

La capacidad no se medira unicamente por el nimero de personas inscritas. También
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se tendré en cuenta el tiempo de preparacion, las respuestas por mensajeria, la revision de
gjercicios y el seguimiento posterior. Aunque algunas de estas actividades no se vean
directamente durante las sesiones, también hacen parte del trabajo que requiere el proyecto y
deben tenerse en cuenta al organizar el tiempo disponible.

Si con el tiempo aumenta la cantidad de personas interesadas, se podra buscar apoyo
de otros profesionales, crear algunos recursos que faciliten el aprendizaje y organizar mejor
las preguntas o dudas mas comunes. Antes de crecer y recibir mds participantes, sera
importante revisar que todo esté funcionando bien, que los contenidos sean faciles de
entender y que exista una buena forma de acompafiar a cada persona. La idea es crecer sin

perder la cercania y el trato personalizado que diferencia a Praxis Sst.

4.4 Localizacion
4.4.1 Macro

El proyecto iniciard en Colombia, principalmente en Cucuta y Norte de Santander, ya
que es un entorno donde serd mas fécil dar los primeros pasos, conocer personas, crear
contactos y probar como funciona el servicio. Empezar en un lugar cercano permitira
escuchar mejor las necesidades de los participantes y hacer cambios antes de buscar llegar a
mas personas.

Aungque el inicio serd en esta zona, Praxis Sst no estara limitado solamente a una
ciudad. Al manejarse de forma virtual, podra llegar a personas de otras regiones que tengan
acceso a internet y puedan utilizar medios de pago digitales. Esto permitira ampliar el alcance
del proyecto sin generar muchos gastos adicionales. Para lograrlo sera importante adaptar la
forma de comunicarse con las personas y tener en cuenta que cada participante puede tener

diferentes necesidades segun su experiencia y lugar de trabajo.
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4.4.2 Micro

En la primera etapa, la mentoria funcionara desde un espacio de trabajo en casa o
desde un lugar con internet estable, buena iluminacion, poco ruido y condiciones adecuadas
para las videollamadas. El espacio deberd mantenerse ordenado y separado, en lo posible, de
interrupciones durante las sesiones. También se contard con una agenda, un sistema de
archivo digital y una forma segura de guardar los datos de los participantes.

Para charlas o talleres presenciales en Culcuta se podran alquilar salones por horas,
utilizar espacios de trabajo compartido o gestionar convenios con instituciones educativas.
Antes de confirmar un encuentro se revisara la ubicacion, el acceso, la ventilacion, el
mobiliario, la conexion y las condiciones basicas de seguridad. Esta opcion evita asumir el

costo mensual de un local mientras la demanda todavia estd en etapa de prueba.

4.5 Evaluacion de alternativas

Se revisan tres formas de prestar el servicio: virtual, presencial e hibrida. La
comparacion tiene en cuenta los costos, el alcance, la facilidad para comenzar, la
disponibilidad de la mentora y las preferencias expresadas en la encuesta. No existe una
modalidad perfecta para todos; por eso se busca elegir la que permita iniciar con menos
riesgo y, al mismo tiempo, ofrecer una experiencia util.

Tabla 18.

Evaluacion de alternativas de modalidad.

Alternativa Ventajas Limitaciones Evaluacién
Bajo costo, alcance nacional ~ Depende de una buena . .
. . . -, . Es la mejor opcion para
Virtual y facilidad para compartir cnexion y del compromiso del
. comenzar.
recursos. usuario.
, . Genera gastos de espacio Puede usarse para
. Mayor cercania y actividades & p Y p
Presencial 7 . transporte, y llega a menos talleres puntuales en
practicas directas. ,
lugares. Cucuta.
. , Puede aplicarse después
. Combina cercania y . , .,
Hibrida o Necesita mas organizacion. de comprobar la
flexibilidad.
demanda.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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La evaluacion de alternativas se revisara después del piloto. Si se presentan problemas
frecuentes de conexion, baja participacion o dificultad para realizar ciertos ejercicios, se
podran ajustar las sesiones, enviar materiales con anticipacion o reservar algunas actividades
para encuentros presenciales. La modalidad serd un medio para cumplir el objetivo de la
mentoria, no una decisién que deba mantenerse, aunque no funcione bien.

La alternativa seleccionada para comenzar es la virtual, acompafiada de actividades
presenciales ocasionales cuando exista suficiente interés. Esta decision reduce los gastos de
espacio y desplazamiento, facilita atender a personas de otras ciudades y permite probar el
servicio sin comprometerse con una infraestructura permanente. Mas adelante, si los
participantes valoran los encuentros presenciales y estos pueden cubrir sus costos, se podran

programar ciclos hibridos.

4.6 Plano o disefio de las instalaciones

Aunque Praxis Sst iniciard con un espacio de trabajo pequefio y principalmente
digital, se mantendran précticas de organizacion que permitan ofrecer un servicio confiable.
Antes de cada sesion se revisaran los equipos, la conexion a internet y los materiales
necesarios para evitar inconvenientes durante la atencion.

Debido a que el servicio manejara informacion de participantes, se estableceran
medidas bésicas para proteger la confidencialidad de los datos. Los registros de clientes,
formularios, evidencias y documentos de trabajo estardn almacenados en espacios digitales
organizados, con acceso limitado Unicamente a las personas autorizadas. Ademas, se evitara
compartir informacion personal, fotografias o datos de los participantes sin contar con su
autorizacion.

También se realizaran actividades como organizacion periodica de archivos, copias de
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seguridad y actualizacion de la informacion del servicio. Estas acciones permitiran mantener
un mejor control documental y brindar mayor confianza a los usuarios.

En una etapa inicial no se contempla comprar ni alquilar una oficina permanente, ya
que el modelo de trabajo virtual permite reducir costos y validar la aceptacion del servicio
antes de realizar mayores inversiones. Si en el futuro aumenta la demanda y se requieren
encuentros presenciales, se podran utilizar salones alquilados o espacios mediante alianzas
con instituciones, manteniendo la flexibilidad del emprendimiento.

Tabla 19.
Descripcion de dreas o espacios de trabajo.

Area Descripcion
Espacio principal de trabajo Escritorio, computador, audifonos, cdmara e internet estable.
Archivo digital Carpetas organizadas en la nube para materiales, clientes y evidencias.
Atencion virtual Lugar tranquilo y ordenado para realizar las mentorias.
Administracion Registro de pagos, agenda, clientes y seguimiento comercial.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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5. Estudio organizacional

5.1 Tipo y naturaleza de la empresa

El emprendimiento serd una empresa privada de servicios educativos y orientacion
profesional no formal, especializada en mentoria practica para Seguridad y Salud en el
Trabajo. Su propdsito comercial sera atender una necesidad concreta: apoyar a quienes estan
pasando de la etapa académica a la laboral y todavia no se sienten preparados para enfrentar
situaciones basicas del area. El servicio se ofrecerd de manera independiente y sus ingresos
provendran de la venta de paquetes, recursos digitales y, en una etapa posterior, talleres o
alianzas.

Para efectos del plan de negocios, se propone constituir el emprendimiento como una
Sociedad por Acciones Simplificada (SAS). Esta figura permite comenzar con una sola
accionista, facilita la incorporacion futura de socios y ayuda a separar las obligaciones de la
empresa del patrimonio personal de la fundadora, dentro de los limites establecidos por la
normatividad. También ofrece flexibilidad para definir la administracion, formalizar los

ingresos, celebrar contratos y desarrollar alianzas a medida que aumente la demanda.

5.2 Constitucion de la empresa y aspectos legales

Para trabajar de forma responsable sera necesario revisar la inscripcion ante la Camara
de Comercio, definir la actividad econdmica que corresponda, manejar la facturacion y
cumplir las obligaciones tributarias aplicables. También se preparardn términos del servicio,
una politica de tratamiento de datos y una descripcion clara de lo que incluye cada paquete.
Estos documentos no deben escribirse solo para cumplir un requisito: servirdn para que el

cliente sepa qué estd comprando, cuanto dura el acompafiamiento, qué canales puede utilizar
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y cuales son los limites de la mentoria.

Para la constitucion y puesta en marcha se consideran los siguientes pasos:

1. Consultar la disponibilidad del nombre comercial y definir las actividades
economicas de la empresa.

2. Elaborar el documento de constitucion y los estatutos de la SAS.

3. Realizar la inscripcion en el registro mercantil de la Camara de Comercio de
Cucuta.

4. Tramitar el Registro Unico Tributario (RUT) y obtener el Ntimero de Identificacion
Tributaria (NIT).

5. Definir las responsabilidades tributarias y habilitar la facturaciéon cuando
corresponda.

6. Abrir una cuenta bancaria destinada al manejo de los recursos de la empresa.

7. Elaborar la politica de tratamiento de datos, los términos del servicio y las
condiciones de pago, cancelacion y reprogramacion.

8. Revisar las obligaciones relacionadas con renta, industria y comercio € impuesto
sobre las ventas, segun el régimen y la actividad registrada.

9. Consultar ante las autoridades competentes si alguna actividad ofrecida requiere

licencia o autorizacion adicional en Seguridad y Salud en el Trabajo.

La mentoria se ofrecerd como un servicio educativo y de orientacion profesional, no
como auditoria del SG-SST, consultoria empresarial o certificacion oficial. Antes de iniciar
operaciones se debera verificar si alguno de los contenidos o actividades puede requerir
licencia en SST, con el fin de mantener claros los limites del servicio.

El servicio no se ofrecera como consultoria legal, auditoria de empresas ni

certificacion oficial de competencias. Su funcion serd orientar y acompafar a la persona en su
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preparacion. Las normas se explicaran como referencia para comprender el trabajo en SST,
pero no se emitiran conceptos juridicos especializados ni se asumiran obligaciones que
correspondan al empleador, al responsable del sistema o a otros profesionales. Esta aclaracion
protege tanto al usuario como al emprendimiento y evita crear expectativas equivocadas.

* Cumplir la Ley 1581 de 2012 y las demas disposiciones aplicables para proteger la
informacion personal de clientes e interesados. Solo se pediran los datos necesarios, se
explicara para qué se utilizaran y se evitard compartirlos sin autorizacion.

* Explicar de manera visible y es importante, que la mentoria no garantiza empleo,
ascensos o resultados que dependan de una empresa o de un proceso de seleccion. El servicio
fortalece la preparacion, pero la decision de contratacion corresponde a terceros.

» Utilizar materiales propios o contenidos que cuenten con autorizacion, respetando
los derechos de autor. Cuando se empleen normas o documentos publicos, se citara la fuente
y se evitara presentar como propio el trabajo de otras personas.

» Mantener organizados los pagos, las facturas, los soportes contables y las
condiciones de devolucion o reprogramacion. Esta informacion permitird responder con
claridad ante una duda del cliente y facilitara el crecimiento formal del negocio.

* Revisar con frecuencia las normas colombianas de SST y las fuentes utilizadas en
los materiales. Si un contenido cambia o queda desactualizado, debera corregirse antes de
volver a ofrecerlo. La actualizacion serd una responsabilidad permanente del servicio.

También serd importante contar con autorizaciones cuando se quieran publicar
testimonios, fotografias o comentarios de los participantes. La experiencia de un usuario
puede ayudar a promocionar el servicio, pero no debe utilizarse sin su consentimiento.
Cuando sea posible, se ofrecera la opcion de compartir un testimonio sin mostrar datos

personales.
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Durante la primera etapa, la estructura organizacional serd sencilla para mantener

bajos los costos y tomar decisiones con rapidez. La fundadora asumird la creacion de

contenidos, la orientacion de las sesiones, la atencion comercial y el seguimiento de los

clientes. Sin embargo, esto no significa que deba hacerlo todo sin apoyo. Las tareas que

requieran conocimientos especificos, como el disefio, la contabilidad o una mentoria

especializada, podran contratarse por proyecto o por sesion.

Tabla 20.

Responsabilidades por cargo o rol.
Cargo o rol Responsabilidades Forma inicial de

vinculacién

Fundadora y mentora Crear el servicio, orientar sesiones, atender clientes ~ Directa / emprendimiento
principal y coordinar el trabajo. propio.
Apoyo administrativo- O’rganizar ingresos, gastos, facturas y obligaciones Externo por demanda.
contable bésicas.

Disefiador o apoyo digital Crear piezas graficas, guias y material promocional.

Externo por proyecto.

Apoyar temas especificos o ciclos con alta

Mentores invitados
demanda.

Externo por sesion.

Responder mensajes, organizar datos y hacer

Soporte comercial o .
seguimiento a interesados.

Futuro, segtin el
crecimiento.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

La distribucion de funciones ayudara a evitar sobrecarga y confusion. Aunque una

misma persona ocupe varios roles al comienzo, conviene separar los tiempos de atencion,

creacion de materiales, promocion y administracion. Asi sera mas facil saber cudnto esfuerzo

requiere realmente el negocio y qué actividad deberia delegarse primero cuando aumenten las

ventas.

La comunicacion con colaboradores externos se manejara mediante acuerdos sencillos

sobre las tareas, los plazos, el pago y la confidencialidad. Si un mentor invitado participa en

una sesion, también debera conocer el enfoque del servicio y evitar promesas que no

correspondan. Con el tiempo estas reglas podran convertirse en procedimientos internos mas

completos poco a poco.
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Figura 23.
Organigrama inicial

Direccion

Fundadora y mentora principal

- y & /
L 208 Gill
Apoyo externo Apoyo externo Apoyo especializado Crecimiento futuro

Apoyo administrativo Disefador o

Mentores invitados 0l omercial
y contable apoyo digital entores invitado Soporte comerci

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

La fundadora coordinara la operacion y sera responsable de la orientacion principal.
Las personas de apoyo que hagan parte del proyecto se iran sumando segun las necesidades
que vayan apareciendo. De igual manera, se contard con alguien que ayude en la parte

comercial cuando el nimero de interesados y clientes sea suficiente para necesitar ese apoyo.

5.4 Estrategias corporativas

Las estrategias del proyecto serviran como una guia para saber como avanzar y tomar
mejores decisiones. Al inicio, lo mas importante sera ganarse la confianza de las personas,
cumplir con lo que se ofrece y aprender de la experiencia de los primeros participantes. La
idea no es crecer rapidamente sin estar preparados, sino ir mejorando poco a poco la atencion
y los contenidos. El reconocimiento del proyecto se espera lograr con un buen servicio, una
comunicacion clara y el compromiso de mejorar cada dia.
5.4.1 Mision

La misién de Praxis Sst es ayudar a los estudiantes y a quienes estan comenzando en
Seguridad y Salud en el Trabajo a tener mas claridad sobre lo que viene después de terminar
sus estudios. Se busca brindar un apoyo cercano, donde puedan resolver dudas, aprender de

situaciones reales y sentirse con mas confianza para enfrentar sus primeros retos laborales.
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La idea es que cada actividad tenga un propdsito claro y realmente ayude a las
personas, no solo entregar mas informacion. Por eso, se buscara que los contenidos sean
faciles de entender, ttiles y relacionados con situaciones que puedan encontrar en su trabajo.
5.4.2 Vision

La idea de Praxis Sst es ser un apoyo para las personas que estan empezando en el
area de Seguridad y Salud en el Trabajo, ayudandolas a prepararse mejor para su vida laboral
con un acompafiamiento practico y cercano.

Con el tiempo se espera poder ampliar los temas, contar con el apoyo de otros
profesionales y crear un espacio donde mas personas puedan aprender y compartir
experiencias. El proyecto busca crecer poco a poco, sin perder la cercania con los
participantes ni la calidad del servicio. El reconocimiento se espera lograr gracias al buen

trabajo realizado y a la utilidad que encuentren las personas en el acompafiamiento.

5.4.3 Politicas
5.4.3.1 Politica de calidad del servicio

La idea de Praxis Sst es que las personas puedan recibir una orientacion clara y
realmente util para su trabajo. Por eso, los temas se explicaran de una forma sencilla,
buscando que cada participante pueda entenderlos y aplicarlos en situaciones que pueda
encontrar en su dia a dia. Antes de cada actividad se revisara que los documentos y materiales
estén listos, completos y sean faciles de utilizar.

También se tendra en cuenta la opinion de quienes participen, porque sus comentarios
permitiran saber qué se esta haciendo bien y qué cosas se pueden cambiar para mejorar. Si se
presenta algun error o algo que no funcione como se esperaba, se revisara y se buscara darle

una solucién adecuada.
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5.4.3.2 Politica de Seguridad y Salud en el Trabajo

Aunque gran parte del trabajo de Praxis Sst se realizard de manera virtual, también se
tendra en cuenta el cuidado y bienestar de las personas que hacen parte del proceso. Por eso,
se promoveran habitos sencillos como trabajar en un espacio comodo y organizado, cuidar la
postura, hacer pausas durante la jornada, revisar que los equipos funcionen correctamente y
evitar pasar demasiado tiempo seguido frente a la pantalla.

La idea es que el proyecto aplique en su propia forma de trabajar los mismos
principios de prevencion que busca ensefiar a sus participantes. En los espacios presenciales
en caso de que se programen, se procurara que las actividades se realicen en lugares
adecuados, revisando aspectos basicos como la comodidad del espacio, la organizacion, las
condiciones del lugar y cualquier situacion que pueda representar un riesgo. Si se realiza una
actividad préctica, se explicaran previamente las reglas y los limites. La mentoria debe dar
ejemplo de prevencion, incluso cuando se desarrolle en espacios alquilados por pocas horas.
5.4.3.3 Politica ambiental

Se daré prioridad a los materiales digitales para disminuir impresiones y consumo de
papel. Las guias se entregaran en formatos que puedan consultarse desde distintos
dispositivos y solo se recomendara imprimir cuando resulte realmente util. También se
fomentard una buena organizacion de los archivos para evitar copias innecesarias y versiones
repetidas.

El uso de herramientas digitales también tiene un impacto, por lo que se promoveran
practicas sencillas como eliminar archivos duplicados, cerrar cuentas que no se utilicen,
cuidar los equipos para alargar su vida util y realizar reuniones virtuales cuando un
desplazamiento no sea necesario. La politica ambiental serd proporcional al tamafio del

emprendimiento, pero debera aplicarse desde el inicio.
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5.4.3.4 Politica de responsabilidad social empresarial

El emprendimiento buscara aportar a jovenes que estan comenzando su vida laboral y
que, en muchos casos, cuentan con recursos limitados. De acuerdo con sus posibilidades,
podré ofrecer charlas sin costo, materiales basicos de orientacion, cupos con descuento o
actividades abiertas que permitan conocer el servicio antes de comprarlo. Estas acciones
deberan planearse para que sean sostenibles y no afecten la calidad de los paquetes pagados.

La responsabilidad social también se reflejara en el trato. No se ridiculizaran las dudas
ni se hara sentir menos preparada a una persona por no tener experiencia. La mentoria
buscaré crear un espacio respetuoso donde preguntar sea parte del aprendizaje y donde se
reconozca que cada participante avanza a un ritmo diferente.
5.4.3.5 Politica de ética y transparencia

La comunicacién comercial serd directa y honesta. No se prometeran empleos,
certificados oficiales, ingresos futuros ni resultados que dependan de otras personas o
empresas. Los precios, horarios, materiales y condiciones se informaréan antes del pago. Si un
tema se sale del alcance de la mentoria, se le dird al usuario y se recomendara buscar el apoyo
profesional correspondiente.

También se protegeran los datos de los usuarios, se respetaran los derechos de autor y
se evitara utilizar casos reales que permitan identificar a una empresa o a una persona. La
confianza no se construye solamente con un contenido bueno; también depende de la forma
responsable en que se maneja la informacion recibida durante las sesiones.

5.4.4 Valores corporativos

Los valores de Praxis Sst muestran la forma en que el proyecto quiere trabajar y la
manera en que busca relacionarse con sus clientes y con las personas que hacen parte del
proceso. No son solo palabras escritas en un documento, sino principios que deben reflejarse

en la forma de atender, cumplir lo prometido, resolver inquietudes y mantener una
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comunicacion clara y cercana. A continuacion, se presentan los valores mas importantes y
codmo se aplican dentro del proyecto.

Tabla 21.

Aplicacion de valores corporativos.

Valor Coémo se aplica

Responsabilidad Cumplir lo prometido y orientar con seriedad.

Cercania Escuchar las dudas del estudiante o egresado sin juzgar.

Claridad Explicar los temas de forma sencilla y practica.

Etica No ofrecer resultados falsos ni usar informacién sin permiso.
Aprendizaje continuo Actualizar los materiales y mejorar la forma de trabajar.

Confianza Avyudar al usuario a reconocer sus capacidades y lo que debe mejorar.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

Estos valores también ayudardn a tomar mejores decisiones en el futuro. Por ejemplo,
si para vender un servicio es necesario prometer resultados que no se pueden garantizar, esto
no estaria alineado con la forma de trabajar del proyecto. De igual manera, si el crecimiento
hace que no sea posible brindar una buena atencion a los clientes, seria necesario revisar la
manera de operar. Tener claros estos principios permitira que Praxis Sst pueda crecer sin
perder la calidad ni la esencia con la que fue creado.

5.4.5 Estrategias de crecimiento y expansion

» Comenzar con un programa piloto para probar los contenidos, la duracion, los
precios y la experiencia del usuario. El piloto permitira detectar dificultades antes del
lanzamiento y recoger comentarios que sirvan para ajustar el servicio.

* Formar una comunidad digital de estudiantes y egresados interesados en SST. La
comunidad podra recibir consejos, invitaciones y recursos breves, pero debera administrarse
con reglas claras para evitar mensajes excesivos o informacion poco util.

* Hacer alianzas con docentes, grupos estudiantiles e instituciones que puedan dar a
conocer la propuesta. Las alianzas deberan ofrecer beneficios para ambas partes, como

charlas, descuentos, actividades de orientacion o acceso a contenidos introductorios.
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* Crear nuevos modulos a partir de las necesidades mas frecuentes, como entrevistas,
inspecciones, documentos, comunicacion, liderazgo preventivo y organizacion de las
primeras semanas de trabajo. Los temas se elegiran con base en preguntas reales y no solo por
tendencia.

* Invitar a otros mentores cuando aumente la demanda o se necesiten experiencias
profesionales diferentes. Antes de participar, cada mentor debera conocer el enfoque, los
limites y la forma de trato que espera el servicio.

* Vender recursos digitales por separado, como guias o plantillas, para generar
ingresos adicionales sin depender tinicamente de las sesiones en vivo. Estos productos
deberan incluir instrucciones y no presentarse como documentos listos para aplicar sin
revision.

El crecimiento se realizara por etapas. Primero se buscara que el servicio basico
funcione bien; después se ampliaran los contenidos, los canales y el equipo. Esta manera de
avanzar ayuda a evitar gastos innecesarios en ideas que aiin no han sido comprobadas y

permite que cada paso que se dé dentro del proyecto tenga un propdsito claro.



6. Estudio financiero

El analisis financiero permite conocer si Praxis Sst tiene las condiciones para

funcionar y mantenerse en el tiempo. Para realizar esta proyeccion se tomaron como

referencia los precios de cada paquete, la cantidad de clientes esperados y la informacion

obtenida en el estudio de mercado. Estas cifras son una aproximacion inicial y podran
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ajustarse de acuerdo con los resultados que se obtengan cuando el proyecto empiece a operar.

Se plantea un crecimiento paso a paso para mantener una expectativa realista. La

proyeccion inicia con 18 clientes en el primer mes y espera llegar a 43 clientes al finalizar el

primer afio, sin superar la capacidad de atencion del proyecto. Los precios definidos son de

$100.000 para ¢l paquete Basico, $220.000 para el Practico y $350.000 para el Premium.

6.1 Inversiones

La inversion inicial contempla lo necesario para empezar a operar, dejar organizado el

negocio y tener un respaldo para los primeros pasos del proyecto. Los valores se mantienen

segun lo establecido en el plan de negocios.

Tabla 22.
Inversion inicial.

Tipo de inversion Concepto Valor
Inversion fija Computador portatil $ 1.800.000
Inversion fija Céamara, micréfono, audifonos e iluminacion $ 350.000
Subtotal inversion fija $2.150.000
Inversion diferida Bffgﬁaie elementos visuales y primeras $ 300.000
Inversion diferida Dominio, pagina basica y correo profesional $350.000
Inversion diferida Formalizacion y documentos legales basicos $300.000
Subtotal inversion diferida $950.000
Capital de trabajo Publicidad de lanzamiento $ 500.000
Capital de trabajo Reserva para imprevistos $200.000
Subtotal capital de trabajo $ 700.000
TOTAL, INVERSION INICIAL $ 3.800.000

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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La inversion inicial para poner en marcha Praxis Sst es de $3.800.000 COP. Al ser un
servicio que puede manejarse de forma virtual, es posible empezar sin asumir gastos grandes
como una oficina o compra de materiales. Estos recursos ayudardn a dar a conocer el servicio

y cubrir algunos gastos que se puedan presentar mientras el proyecto empieza a funcionar.

6.2 Costos

Para mantener un equilibrio entre lo que ofrece cada paquete del servicio, el nivel de
acompafiamiento brindado y los resultados esperados, los costos del proyecto se organizaron
en dos grupos: los gastos generales necesarios para que este funcione y los gastos que
dependen directamente de cada servicio ofrecido.
Los gastos generales corresponden a aquellos que se mantienen de forma constante, sin
importar si aumenta o disminuye la cantidad de clientes. Para el funcionamiento del proyecto,
estos costos representan aproximadamente $1.350.000 mensuales.

Tabla 23.

Costos comunes de estructura.

Concepto Valor mensual ~ Observacion

Internet y telefonia $ 100.000 Sesiones, seguimiento y atencion comercial.

Herramientas digitales $ 100.000 Disefio, almacenamiento y videoconferencia.

Publicidad digital $ 400.000 Captacion de interesados y promocion.

Honorarios base de la mentora $250.000 Plane.a’cmn geperal Y dlSpOl’llbﬂlfiad minima; la
atencion se asigna como costo directo.

Apoyo contable o administrativo $200.000 Organizacion financiera y documental.

Disefio y edicion de materiales $ 150.000 Piezas graficas y actualizacion de recursos.

Comisiones generales e imprevistos $ 150.000 Transacciones, contingencias y ajustes operativos.

Valor fijo mensual, independiente del nimero de

TOTAL, COSTOS COMUNES $1.350.000
ventas.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

6.3 Ingresos y proyeccion de ventas

Los ingresos se obtienen multiplicando el precio mensual de cada paquete por el
nimero de ventas estimado. Como referencia de operacion estabilizada, el mes 6 proyecta 13
ventas del paquete Bésico, 16 del Practico y 7 del Premium, para un total de 36 clientes y un
ingreso bruto de $7.270.000 COP. Este valor no se aplica por igual a todos los meses del
primer afio, porque la captacion comienza de manera gradual desde 18 clientes y aumenta

hasta 43 clientes en el mes 12.

Tabla 24.
Ingresos brutos proyectados (Mes 6).

Paquete Precio mensual Ventas del mes 6 Ingreso bruto mes 6
Basico $ 100.000 13 $ 1.300.000
Practico $220.000 16 $3.520.000
Premium $350.000 7 $2.450.000
TOTAL - 36 $7.270.000

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

La proyeccion se apoya en tres resultados del estudio de mercado: 84,8 % de interés
en la mentoria, 91,7 % de disposicion de pago y un escenario moderado de 18 compradores
mensuales, calculado con 120 interesados y una conversion del 15 %. Los precios
actualizados deberan validarse mediante un piloto y una preventa antes de ampliar la
operacion.

6.4 Proyeccion mensual de ventas del afio 1
La siguiente distribucion mensual muestra la misma mezcla de paquetes utilizada en

el flujo de caja. Asi, los ingresos brutos de este numeral pueden comprobarse directamente



antes de descontar los costos de prestacion y los costos comunes del negocio.

Tabla 25.

Proyeccion mensual de ventas del ario 1.

Mes Basico Practico Premium Total, clientes  Ingresos brutos
1 7 8 3 18 $3.510.000
2 8 10 4 22 $ 4.400.000
3 9 12 5 26 $5.290.000
4 11 13 6 30 $ 6.060.000
5 12 15 6 33 $ 6.600.000
6 13 16 7 36 $7.270.000
7 14 17 7 38 $7.590.000
8 14 17 8 39 $7.940.000
9 15 17 8 40 $ 8.040.000
10 15 18 8 41 $ 8.260.000
11 15 18 9 42 $8.610.000
12 16 18 9 43 $ 8.710.000
TOTAL 149 179 80 408 $ 82.280.000

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

6.5 Proyeccion de ventas a cinco afios

El afio 1 incorpora una captacion gradual y totaliza 408 ventas. Para los afos
siguientes se proyecta un crecimiento moderado de 6 % a 8 % anual, apoyado en referidos,
alianzas, contenido digital y reconocimiento de marca. Los valores se expresan en pesos

constantes de 2026, sin cambios en precios ni costos unitarios.

Tabla 26.
Proyeccion de ventas a cinco arios.

Ao Bésico Practico Premium Clientes Ingresos

Afio 1 149 179 80 408 $ 82.280.000
Atfio 2 161 193 86 440 $ 88.660.000
Afio 3 174 208 93 475 $95.710.000
Afio 4 186 223 100 509 $ 102.660.000
Afio 5 197 236 106 539 $ 108.720.000

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).



En los afios 4 y 5 serd necesario incorporar apoyo operativo o mentores aliados,

especialmente para atender el crecimiento del paquete Premium, proteger la calidad del

acompafiamiento y ampliar la capacidad instalada.

6.6 Valor de despacho o costo directo de prestacion del servicio
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El valor de despacho es el costo directo de atender a cada cliente e incluye tiempo de

la mentora, materiales, plataformas, comisiones y seguimiento.

Tabla 27.

Costo directo y margen unitario por paquete.

Paquete Precio mensual Costo directo Margen unitario Margen %
Basico $100.000 $35.000 $ 65.000 65,00%
Practico $220.000 $70.000 $ 150.000 68,20%
Premium $350.000 $ 105.000 $245.000 70,00%

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

El paquete Bésico alcanza una rentabilidad bruta unitaria del 65,0 %, el Practico del

68,2 % y el Premium del 70,0 %. Aunque el Premium aporta el mayor margen monetario,

requiere mas dedicacion; por ello deben registrarse el tiempo y los recursos reales de cada

servicio para verificar los costos estimados.

6.7 Flujo de caja

El flujo de caja utiliza las ventas e ingresos del numeral 6.3: inicia con 18 clientes y

llega a 43 en el mes 12. Se descuentan los costos directos de cada paquete y $1.350.000

mensuales de costos comunes. La inversion inicial de $3.800.000 se registra antes del primer

mes para determinar su recuperacion.
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Tabla 28.
Flujo de caja mensual (Ao 1).

Mes Clientes  Ingresos brutos Costos directos Costos comunes  Utilidad operacional Flujo acumulado
1 18 $3.510.000 $1.120.000 $ 1.350.000 $ 1.040.000 -$ 2.760.000
2 22 $ 4.400.000 $ 1.400.000 $ 1.350.000 $ 1.650.000 -$ 1.110.000
3 26 $5.290.000 $ 1.680.000 $ 1.350.000 $2.260.000 $ 1.150.000
4 30 $ 6.060.000 $1.925.000 $ 1.350.000 $2.785.000 $3.935.000
5 33 $ 6.600.000 $2.100.000 $ 1.350.000 $3.150.000 $ 7.085.000
6 36 $7.270.000 $2.310.000 $ 1.350.000 $3.610.000 $ 10.695.000
7 38 $7.590.000 $2.415.000 $ 1.350.000 $ 3.825.000 $ 14.520.000
8 39 $7.940.000 $2.520.000 $ 1.350.000 $4.070.000 $ 18.590.000
9 40 $ 8.040.000 $2.555.000 $ 1.350.000 $4.135.000 $22.725.000
10 41 $ 8.260.000 $2.625.000 $ 1.350.000 $4.285.000 $27.010.000
11 42 $ 8.610.000 $2.730.000 $ 1.350.000 $ 4.530.000 $31.540.000
12 43 $ 8.710.000 $2.765.000 $ 1.350.000 $4.595.000 $36.135.000
Total 408 $82.280.000  $26.145.000  $16.200.000 $39.935.000 -

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

La inversion se recupera durante el tercer mes. Al cierre del afio 1, el flujo acumulado
después de recuperar la inversion alcanza aproximadamente $36.135.000 COP. El resultado
refleja el efecto de los nuevos precios y de los margenes unitarios definidos; sin embargo, su
cumplimiento depende de lograr la demanda proyectada y controlar de forma permanente el
costo real de atencion de cada paquete.

6.8 Indicadores financieros

Los indicadores se calculan con una inversion inicial de $3.800.000, una tasa de
descuento del 12 % y los flujos operacionales anuales obtenidos en la proyeccién a cinco
afios. Los precios y costos unitarios se expresan en pesos constantes de 2026. Debido a que se
trata de un servicio digital con inversion inicial baja, la TIR resultante es elevada y debe
interpretarse junto con la validacion comercial del modelo.

Tabla 29.
Indicadores financieros del proyecto.



Indicador Resultado Interpretacion

VPN (12 %) $169.217.697 El .Valor es positivo; el pr.oyecto genera valor
bajo los supuestos actualizados.
Supera ampliamente la tasa de descuento; es

TIR 1061,80% elevada por la baja inversion inicial y el
caracter digital del servicio.

. ., La inversion se recupera después de la etapa

Periodo de recuperacion Durante el mes 3 s -
inicial de captacion.

Punto de equilibrio 9,8 clientes ~ 10 clientes Equivale a ingresos cercanos a $1.978.765
mensuales.

Margen operacional afio 1 48.50% Resultado antes de impuestos y otros gastos

no incluidos.

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

6.9 Analisis de sensibilidad

Para comprobar que la viabilidad no depende unicamente del escenario base, se
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evalia una reduccion del 20 % en las ventas proyectadas. En este escenario conservador, los

ingresos y los costos directos disminuyen en la misma proporcion, mientras que los costos

comunes permanecen sin cambios.

Tabla 30.
Analisis de sensibilidad (Escenario conservador).

Escenario conservador Ingresos (-20 %) Flujo operacional
Afio 1 $ 65.824.000 $ 28.708.000
Afio 2 $ 70.928.000 $32.188.000
Afio 3 $ 76.568.000 $36.036.000
Afio 4 $ 82.128.000 $39.832.000
Afo 5 $ 86.976.000 $ 43.140.000

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).

aproximadamente $122.934.683 y la TIR estimada seria de 767,5 %. Este resultado indica

Incluso con una disminucion del 20 % en las ventas, el VPN permanece positivo en



83

que el proyecto conserva capacidad de generar valor bajo los supuestos planteados, aunque
obliga a vigilar la conversion de clientes, el costo de adquisicion, el cumplimiento de la

agenda y el costo efectivo de prestacion.

6.10 Conclusion del estudio financiero

Los resultados muestran que Praxis Sst tiene buenas posibilidades de funcionar y
mantenerse en el tiempo, teniendo en cuenta los valores y condiciones planteadas. Los tres
paquetes de servicio tienen una buena relacion entre lo que cuesta ofrecerlos y lo que se
puede obtener por su venta, lo que permite recuperar la inversion inicial en poco tiempo.
Seglin las proyecciones realizadas, llegar a aproximadamente 10 clientes al mes permitiria
cubrir los gastos y darle estabilidad al proyecto.
De todas formas, para que estos resultados se cumplan es importante que el interés que ha
mostrado el mercado realmente se convierta en clientes y que se lleve un buen control de los
recursos, el tiempo y los esfuerzos necesarios para entregar cada servicio.
La decision de poner en marcha Praxis Sst no debe basarse solamente en las ventas esperadas,
sino en que exista una relacion clara entre lo que se ofrece, la capacidad para atender a los
clientes y los precios establecidos. Por eso, lo mas recomendable es comenzar con una etapa
inicial de prueba, hacer seguimiento a los clientes que se consigan, revisar los gastos reales y,
después de los primeros meses, ajustar lo necesario para fortalecer el funcionamiento del

proyecto.
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7. Plan operativo

El plan operativo establece las actividades necesarias para implementar el servicio de
mentoria practica Praxis Sst definiendo las etapas, responsables y tiempos requeridos para
transformar la propuesta de negocio en una iniciativa funcional. Este proceso se desarrollara
de manera progresiva, iniciando con la preparacion del servicio, continuando con una fase de

validacion y finalizando con el lanzamiento comercial.

7.1 Cronograma de actividades (fases)
Fase 1. Disefio y preparacion del servicio

Objetivo: Estructurar todos los elementos necesarios antes de iniciar la

comercializacion.
Actividades:
. Revisar y ajustar la propuesta de valor del servicio Praxis Sst.
o Definir claramente los paquetes de mentoria (Bésico, Practico y Premium).
o Elaborar guias, formatos editables, listas de chequeo y casos practicos.
o Disefiar la identidad visual y materiales de comunicacion.
. Crear los canales digitales de atencion como WhatsApp Business, redes

sociales y formularios de inscripcion.

Resultado esperado:

Contar con un servicio organizado, con materiales definidos y preparado para ser
presentado a los primeros usuarios.

Fase 2. Validacion mediante prueba piloto

Objetivo: Evaluar la aceptacion del servicio antes del lanzamiento comercial.

Actividades:
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. Seleccionar un grupo inicial de participantes.

. Aplicar un diagnostico para conocer sus necesidades.

J Desarrollar las sesiones de mentoria.

. Recopilar opiniones sobre metodologia, contenidos y herramientas entregadas.
. Identificar aspectos de mejora.

Resultado esperado:

Obtener informacion real de los usuarios que permita ajustar el servicio antes de su
comercializacion.

Fase 3. Lanzamiento comercial

Objetivo: Iniciar la prestacion formal del servicio al mercado objetivo.

Actividades:

o Publicar contenido educativo en redes sociales.

J Difundir los paquetes de mentoria.

. Implementar estrategias de promocion y referidos.
. Gestionar contactos mediante WhatsApp Business.
o Realizar seguimiento a clientes interesados.

Resultado esperado:

Captar los primeros clientes y posicionar Praxis Sst como una alternativa de
acompafiamiento practico para estudiantes y egresados.

Fase 4. Seguimiento y mejora continua

Objetivo: Mantener la calidad del servicio y fortalecer el crecimiento del
emprendimiento.

Actividades:

. Aplicar encuestas de satisfaccion.

. Revisar comentarios de los participantes.
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. Actualizar materiales y contenidos.
° Analizar costos, ingresos y comportamiento de ventas.
° Identificar nuevas necesidades del mercado.

Resultado esperado:
Un servicio en constante mejora y con capacidad de adaptarse a las necesidades de sus

usuarios.

Tabla 31.

Cronograma de implementacion del servicio

Actividad Mesl Mes2 Mes3 Mes4 Responsable

Ajuste final de la propuesta de valor y x Emprendedora

paquetes

Disefio de guias, formatos y casos x x Emprendedora / apoyo

practicos disefio

Creacion de identidad visual y canales Emprendedora / apoyo
.. X X .

digitales digital

Disefio de formulario, WhatsApp

Business y base de datos X Emprendedora

Campgna de expectativa y contenido X X Emprendedora

educativo

Programa piloto con usuarios iniciales X Emprendedora

Eval.ua.mon del piloto y ajustes del X X Emprendedora

servicio

Lanzamiento comercial de paquetes X Emprendedora

Seguimiento, testimonios y mejora X Emprendedora

continua

Nota. Elaboracion propia Jaimes Torres, J.M. (2026).
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8. Impactos

8.1 Impacto econémico

El desarrollo de Praxis Sst puede representar una oportunidad econdémica al
convertirse en una alternativa de generacion de ingresos para la emprendedora y, a futuro,
para profesionales que puedan vincularse como apoyo en diferentes areas del negocio. La
estructura del servicio permite iniciar con una inversion moderada y aumentar
progresivamente la capacidad de atencion segun la respuesta del mercado.

El modelo digital representa una ventaja porque reduce la necesidad de contar con una
infraestructura fisica permanente, permitiendo utilizar los recursos disponibles principalmente
en la creacion de contenido, promocion del servicio y fortalecimiento de la experiencia del
usuario.

Ademas, el proyecto puede generar un impacto econdmico indirecto al contribuir a
que estudiantes y egresados mejoren sus competencias practicas, fortalezcan su perfil
profesional y aumenten sus posibilidades de acceder a oportunidades laborales relacionadas
con Seguridad y Salud en el Trabajo.

8.2 Impacto social

El impacto social del proyecto se relaciona con la necesidad de acompaiiar a
estudiantes, practicantes y recién egresados durante una etapa que suele generar
incertidumbre: el paso de la formacion académica al entorno laboral. Muchas personas
cuentan con conocimientos tedricos, pero requieren mayor orientacion para aplicarlos en
situaciones reales.

Diversos estudios sobre orientacion profesional y mentoria han identificado que los
procesos de acompafiamiento pueden contribuir al desarrollo de habilidades, aumento de la

confianza, fortalecimiento de redes de apoyo y una mejor preparacion para enfrentar procesos
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de insercion laboral, especialmente en jovenes que se encuentran en transicion entre la
educacion y el empleo (Organizacion Internacional del Trabajo [OIT], 2022).

La mentoria busca contribuir al desarrollo profesional mediante orientacion,
transferencia de experiencia, fortalecimiento de habilidades y construccion de redes de apoyo
para personas en etapas iniciales de carrera (Eby et al., 2008).

De igual manera, el proyecto puede aportar al fortalecimiento de la cultura preventiva
en las organizaciones, debido a que profesionales mejor preparados pueden participar de
manera mas efectiva en procesos relacionados con la gestion del riesgo y la proteccion de los

trabajadores.

8.3 Impacto ambiental

El impacto ambiental esperado del proyecto es bajo debido a que corresponde
principalmente a un servicio digital. La utilizacion de documentos electronicos, reuniones
virtuales y almacenamiento en linea permite disminuir el consumo de papel, impresiones y
desplazamientos.

Como parte de la operacion del emprendimiento se promoverd el uso responsable de
herramientas tecnoldgicas, la organizacion adecuada de archivos digitales y la reduccion de

recursos fisicos innecesarios.
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9. Conclusiones
Praxis Sst nace como una respuesta a una necesidad real de los estudiantes,
practicantes y recién graduados en Seguridad y Salud en el Trabajo, quienes
muchas veces necesitan apoyo para llevar lo aprendido en clase a situaciones
mas cercanas a la vida laboral.
El estudio de mercado mostr6 una buena aceptacion de la propuesta. Los
participantes demostraron interés en trabajar con casos practicos y reales asi
cdmo recibir orientacion directa y contar con materiales digitales que les
ayuden a enfrentar con mayor seguridad sus primeros trabajos como SST.
Una de las principales fortalezas del servicio es que no se limita a ofrecer
informacion. La mentoria busca acompafiar a cada usuario por medio de
gjercicios, recomendaciones y herramientas que pueda aplicar en situaciones
reales.
La creacion de diferentes paquetes permite que cada persona pueda elegir la
opcion que mejor se adapte a sus necesidades y a su presupuesto, haciendo que
el servicio tenga mas posibilidades de llegar a distintos tipos de clientes.
También se identificd que el proyecto puede iniciar con una estructura
sencilla, apoyandose principalmente en herramientas virtuales. Esto ayuda a
reducir gastos de operacion y facilita la atencion de personas ubicadas en
diferentes lugares, sin depender de una infraestructura fisica amplia.
En relacién con los aspectos econdmicos, los resultados muestran que Praxis
Sst tiene buenas condiciones para ser un proyecto sostenible, de acuerdo con
las proyecciones realizadas. Se observa que la inversion inicial podria
recuperarse en los primeros meses y que los servicios planteados tienen un

margen adecuado para permitir el crecimiento y la continuidad del proyecto.
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No obstante, esta viabilidad dependera de la capacidad del emprendimiento
para convertir el interés identificado en ventas reales, controlar los costos
operativos y validar las proyecciones mediante la implementacion de un piloto
inicial.

Finalmente, Praxis Sst presenta un aporte académico, social y empresarial, al
complementar la formacion de futuros profesionales en Seguridad y Salud en
el Trabajo mediante herramientas practicas, acompafiamiento y orientacion
para fortalecer su transicion al campo laboral. Ademas, demuestra potencial
como una alternativa de emprendimiento sostenible al responder a una
necesidad identificada del mercado y contar con una estructura comercial y

financiera que permite su desarrollo progresivo.
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10. Perfil de la emprendedora

Administradora en Seguridad y Salud en el Trabajo, cuento con tres afios de
experiencia laboral, en los cuales he participado en procesos de prevencion de riesgos,
promocion de ambientes laborales seguros y acompafiamiento en la gestion de seguridad y
salud laboral.

Durante mi trayectoria he fortalecido habilidades en identificacion de necesidades,
apoyo en capacitaciones, seguimiento de acciones preventivas y promocion de buenas
practicas en los entornos de trabajo. Mi experiencia me ha permitido comprender los retos de
las organizaciones y la importancia de contar con profesionales preparados para aplicar el
conocimiento de manera practica.

Mi emprendimiento nace de la motivacion de compartir mi experiencia y aportar al
fortalecimiento de las competencias de quienes buscan formarse y crecer en el campo de la
Seguridad y Salud en el Trabajo. Me caracterizo por ser una persona responsable,

comprometida y con capacidad de liderazgo, organizacion y aprendizaje continuo.
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