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Resumen

Las redes sociales juegan un papel importante en la sociedad como resultado de la
aplicacion de las Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién TIC que permiten introducir
los modelos de negocio, la economia y el funcionamiento de las actividades productivas
actuales. Este trabajo reconoce que estos cambios presentados en el siglo XXI enfocados en la
forma de hacer negocios aplican también a las denominadas Microempresas (empresas con
menos de 10 empleados) y, por ello, analiza e implementar estrategias de marketing para

nueve (9) microempresas a través de Facebook, Instagram y WhatsApp.

Las estrategias propuestas se enfocan en un diagndstico de los negocios seleccionados
reconociendo las posibles debilidades que inciden en un bajo nivel de desarrollo y crear un plan
con una estructura que permita actividades y capacitaciones para promover el desarrollo
interno y externo del negocio. Ademas, la importancia de introducir las redes sociales y la

motivacién a los microempresarios para continuar con el proyecto.

Los principales hallazgos han mostrado un bajo reconocimiento de marca, falta de
promocién y estandarizacion en las redes tecnoldgicas, asi como un inadecuado control interno
gue afecta el desempefio financiero. Se demuestra la influencia positiva de la implementaciéon
de redes sociales para el comercio de microempresarios en Mosquera y Funza (Cundinamarca,

Colombia).
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Abstract

Social networks play a significant role in society as a result of the application of ICT
Information and Communication Technologies that allow to introduce current business models,
economy and the operation of productive activities. This work recognizes that these changes
presented in the 21st century focused on the way of doing business also apply to the so-called
Micro-businesses (businesses with less than 10 employees) and, therefore, it analyzes and
implements marketing strategies for nine (9) micro-businesses through Facebook, Instagram
and WhatsApp.

The proposed strategies focus on a diagnosis of selected businesses by recognizing the
possible weaknesses that influence a low level of development and create a plan with a
structure that allows activities and training to promote the internal and external development of
the business. Besides, the importance of introducing social networks and motivation to the
micro business owners to continue with the project.

The main findings have shown low brand recognition, lack of promotion and standardization
in technological networks, as well as inadequate internal control that affects the financial
performance. It demonstrates the positive influence of the implementation of social networks for

the commerce of micro entrepreneurs in Mosquera, and Funza (Cundinamarca, Colombia).
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Introduccion

Hace unos afios atrés, la manera habitual de hacer promocién de los diferentes productos
ha sido parte de la cotidianidad. En el presente proyecto se evidenciara la actual tendencia que
existe en el marketing a través del internet iniciado por contextualizar sobre el Marketing Digital
y dentro de esta area la creacion y uso de las redes sociales para el mantener un micronegocio
durante esta era digital.

Las redes sociales parecen manejar como un espacio en el que se genera un primer
acercamiento a productos o marcas, donde los comentarios de los iguales ayudan a descubrir
productos y servicios.

Los usuarios de redes sociales generan espacios en los que puedan reflejar sus opiniones y
preocupaciones, que, en algin momento, pueden referirse a productos, marcas o empresas.
Estos usuarios, y consumidores, son importantes para los responsables de marketing, porque
son activos y efectivos: hablan, se comunican, y los consumidores activos que utilizan por
primera vez un producto o un servicio no dudan en compartir sus propias experiencias con
otros consumidores. Los cambios que la digitalizacion de la sociedad esta produciendo en
todos los Ambitos se realizan con originalidad y autenticidad en el ambito de la comunicacién,
en general, y en la comunicacion comercial, en particular.

Las redes sociales, por lo tanto, han supuesto una revolucién que ha modificado la forma
en que se relacionan la oferta y la demanda en el mercado. Los usuarios han pasado a
controlar cdmo se genera, se organiza y se comparte la informacion, debido a elementos tales
como el aumento del nimero de clientes mas formados y exigentes; la saturacion publicitaria
como consecuencia de la abrumadora cantidad de mensajes comerciales; el nacimiento de
nuevos lideres de opinién, la pérdida de credibilidad de los medios de comunicacién
tradicionales; y el nacimiento de comunidades en la red con las mismas preferencias u
opiniones. Con el paso del tiempo todo va evolucionando, existen nuevos mercados, fuertes

competidores y consumidores exigentes, pero también hay arriesgados empresarios.
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Desde ahi parte un proceso analitico y académico con 9 micronegocios, que no tenian
dentro de su planeacion el acercarse al mercado digital o que tenian sus redes sociales
empresariales, pero desconocian una gran parte de las herramientas que estas ofrecen.

Dentro del proceso los microempresarios no solo cuentan con una oportunidad para tener
un negocio, sino que también pueden tener la oportunidad de hacerse conocer con un buen
marketing y como estrategias de ventas a través de las herramientas que brinda cada una de
las redes sociales, teniendo en cuenta que cada una de ellas tiene diferentes instrumentos para
ofrecer.

Asimismo, basados en los datos obtenidos, se reconoce que las redes sociales para llegar
a un publico objetivo es Facebook, Instagram y WhatsApp, pues la gran mayoria las prefieren
por diversas razones como la rapidez y su amplia red de contactos. Es asi como se desarrolla
la idea de marketing por redes sociales para los 9 micronegocios, obteniendo resultados de
reconocimiento en el mercado, de impulso de productos y de conquistar nuevos clientes a una

distancia indefinida.
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CAPITULO |

Durante el presente capitulo se muestra el problema identificado en los (9) micronegocios,
la falta de herramientas tecnolégicas que han tenido mayor impacto en los emprendimientos.
Actualmente los micronegocios seleccionados para llevar a cabo el trabajo carecen de
herramientas para obtener crecimiento en los diferentes mercados, esto conlleva a que se
realice un andlisis detallado para diagnosticar la situacion de cada uno de los micronegocios y
asimismo, crear estrategias que brinden soluciones a las necesidades.
1 Problema
1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad muchas empresas utilizan como fuente primaria para la promocion,
publicitacién, venta y gestion clientes las redes sociales. (Benavides, 2019), indica en su
articulo del periédico La Republica que la Internet es usada por tres de cada 10 empresas en
Colombia para mejorar sus ventas, lo cual significa que las redes sociales y el E-commerce son
una herramienta con crecimiento importante en la forma de hacer negocios en el pais. Asi
mismo, revela que el 82 % de los productos y servicios son ofrecidos exclusivamente para el
territorio nacional.

Las herramientas E-commerce y la tecnologia se ha convertido en un aliado estratégico
para las empresas al incursionar con nuevos canales de compra en el mercado, los
colombianos estan modificando sus habitos de compra; tal situacién ha direccionado el actuar
de las empresas hacia nuevos modelos de negocios en entornos digitales a través del comercio
electronico (E-commerce) encontrando nuevas oportunidades de crecimiento empresarial
(Sonia Janneth Limas Suarez, 220), por lo cual es importante conseguir que un producto se
guede en la memoria de un consumidor, generando marca, consiguiendo instalarse en el
mercado. Hay que elegir la estrategia adecuada, si el producto merece una gran camparia
masiva, algo concreto y selectivo, si la voz a voz y las recomendaciones de amigos y familia,

pueden funcionar o es necesario ir mas lejos.
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Por tanto, conocidos los problemas: publico, marca, competidores potenciales, mercado y
cambios que se puedan producir, las debilidades frente a otros competidores que ofrecen algo
parecido y partiendo de una buena base para empezar a trabajar en una buena investigacion
de mercados, siempre conociendo los problemas que puedan surgir.

Este proyecto sera enfatizado en el Progreso de los nueve (9) Micronegocios en Funza 'y
Mosquera, por medio de las redes sociales teniendo en cuenta la actualidad, en donde el
contacto con el ser humano es limitado y dada la necesidad de guardar distancia, el contar con
una herramienta sin contacto, abre las puertas a un sinnimero de posibilidades, y permite a la
tecnologia tomar un camino que en Colombia hubiese tomado afios en adoptarse, el poder
contar con una vitrina digital en donde se puedan exhibir los productos o servicios, sin limitarse
a un espacio geogréafico, a un local adecuado para llegar mejor a las personas, y
apalancandose en las cada vez mas avanzadas estrategias de marketing digital, abre un canal
alternativo (a futuro incluso principal) en el cual se llegar a consumidores que en el pasado era
complicado alcanzar.

Para realizar una excelente investigacion de mercados es importante, en primer lugar, partir
de un planteamiento que permita identificar saber qué se esta buscando: ¢donde tiene
posibilidades de triunfar mi producto o servicio? ¢A quién va dirigido? No todo esta disefiado
para ir al publico en general, y de eso se debe tener conciencia y especializarse en un
consumidor determinado que reuna las caracteristicas que se buscan. Hacer una buena

campafa de marketing es, al mismo tiempo, hacer marca.
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1.2 Objetivo General

Implementar las redes sociales como factor de desarrollo econémico y digitalizacién de
productos y servicios de los nueve micronegocios de las zonas de Funza y Mosquera en el
presente siglo.
1.3 Objetivos Especificos

Diagnosticar la adaptacion tecnolégica de nueve (9) micro negociantes de los municipios de
Funza y Mosquera.

Capacitar a los nueve (9) micro negociantes acerca de la cantidad de beneficios y
oportunidades que se obtienen con la creacion y uso de las herramientas en las redes sociales.

Crear perfiles en las redes sociales Facebook, Instagram y WhatsApp business para
participar en el comercio electrénico.

Encuestar a los micro negociantes con respecto al acercamiento y la cantidad de seguidores
obtenidos por medio de redes sociales.
1.4 Justificacion y Alcance

El uso de las redes sociales no deja de ser un tema del cual hablar dia a dia 'y es que,
durante el afio 2020 y a razén de la pandemia por la que el mundo atravesaba, las redes
sociales causaron un impacto positivo, tanto asi que, segun Global Digital Overview “4.540
millones de personas estan ahora en linea, un aumento interanual de 298 millones, o el 7 % —
Nnos acercamos a una penetracion de Internet del 60 %. Sin embargo, aproximadamente 3.200
millones de personas en todo el mundo permanecen desconectadas” (Overview, 2020). Este
efecto llego para quedarse entre las diferentes comunidades, tanto asi, que después de dos
afios las mismas son impulsadas con mayor frecuencia y con el fin de obtener el mejor
beneficio.

Si bien es cierto que las redes sociales se han convertido en un aliado estratégico para dar
a conocer productos y servicio, y de la misma forma ofertarlos a través de las aplicaciones que

cuentan con diferentes parametros para establecer ofertas, catélogos, horarios, etc. También
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las redes han caido en manos de delincuentes que buscan sacar provecho por medio
emprendimiento o hasta de los usuarios que utilizan los medios digitales para comunicarse con
amigos, familiares o compaferos de trabajo. Por lo anterior el plan departamental del desarrollo
de Cundinamarca 2020 — 2024 (Departamental, 2020). Comprende que las redes sociales han
transformado la vida de las personas y que el uso de estas es frecuente, por tanto el ente
gubernamental en compafiia de la asamblea departamental, establece en la metodologia,
cuidar a la comunidad y evitar que sean victimas de delincuentes, fomentando el uso adecuado
de las redes sociales a través de las estrategias del programa donde no solo trata de evitar que
sean victimas de fraudes, extorciones y robo, sino que también las personas logren conocer
como pueden utilizar este medio digital como beneficio personal.

Por otra parte, muchos comercios hoy por hoy son impulsados por medio de las redes
sociales, no obstante, y pese a que la tecnologia avanza a pasos girantes muchas personas o
establecimientos comerciales aln no se han visto motivados por incursionar en esta gran
oportunidad de dar a conocer el trabajo, arte, productos, servicios, entre otros. Es por esta
razén que se hace necesario implementar otras redes de comunicacion para los micronegocios
(Facebook, WhatsApp e Instagram) y asimismo conozcan la cantidad de beneficios que pueden
llegar a obtener si impulsan los emprendimientos por medio de las redes sociales.

(Uruefia, Redes Sociales, 2022), revela en la publicacion “Redes Sociales” Qué las redes
sociales se han convertido en un canal perfecto para que pequefios y medianos empresarios se
den a conocer. No en vano plataformas como Facebook, Instagram y WhatsApp estan en la
primera opcion de los emprendedores para ganar presencia y conseguir clientes, lo cual indica
gue la comunicacion por medio de dichas redes resulta eficiente, tanto asi, que es posible que

generen acercamiento con el cliente, reconocimiento de marca e incremento en las ventas.
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CAPITULO Il

A continuacion, se presenta la informacion relacionada con el marco tedrico acerca del
marketing a través de redes sociales para micronegocios, en el que se evallan los diferentes
aspectos como politicos, legales, herramientas de digitalizacion, redes sociales, estrategias de
visibilidad, relacién entre empresa y clientes, con el fin de que los micro negociantes puedan
aprovechar las ventajas competitivas de cada uno de los aspectos, fortaleciendo su
conocimiento y reactivAndose dentro de la economia Colombiana.

2 Marco Teodrico
2.1 Desarrollo del Marco Teorico

A partir del afio 2007 el congreso de la republica de Colombia a través de la Ley 1151
articulo 74, indica que se debe “estimular la promocion y formacion de mercados altamente
competitivos, mediante el fomento a la permanente creacion y funcionamiento de la mayor
cantidad de micro, pequefias y medianas empresas, Mipymes, ademas de asegurar la
promocién y desarrollo de proyectos que garanticen la demanda de bienes y servicios con
origen en este sector productivo y/o comercial’. (Congreso de la Republica Colombia(Art.74),
2007); Lo que permite entender que se tiene un respaldo por parte del gobierno para el
emprendimiento y el desarrollo de nuevas ideas dentro del territorio colombiano.

Teniendo claro cual es el papel que juega el gobierno en el desarrollo de los micronegocios
gueda a decision del pequefio empresario seleccionar la forma adecuada de entrar en el
mercado y perdurar a través del tiempo, por lo que debe estar en constante actualizacion de
productos, servicios y de los canales por los que capturara sus clientes potenciales.

Hoy en dia el acceso a las redes sociales como herramientas tecnoldgicas para el desarrollo
potencial de los micronegocios es clave y permitird que los mismos tengan mayor cobertura en
el segmento de clientes seleccionado, para este caso en las zonas de Funza y Mosquera.

Por medio de las redes sociales se ha desarrollado una interaccién entre posibles clientes y

proveedores de productos y servicios la cual fue adoptada con fuerza por la sociedad debido a
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la emergencia sanitaria por el COVID19, en poco tiempo muchos de los negociantes iniciaron a
los intercambios por medio de las diferentes plataformas como lo son Facebook, Instagram y
WhatsApp business. Por otra parte, aguellos negociantes que no se adaptaron a este cambio
se vieron afectados de forma negativa incluso hasta con el cierre de sus establecimientos. A
través de esta propuesta se busca realizar esa adaptacion de los micronegocios a la era
tecnoldgica convirtiéndolos nuevamente en competidores activos dentro de cada una de sus
actividades.

De acuerdo con Collin (2003) El Internet es una de las herramientas del marketing mas
eficaces que una compafiia puede utilizar para promover su marca, su servicio o sus productos,
ya que ofrece una completa gama de recursos que le permite a las empresas llegar a los
clientes y darse a conocer, cada uno de los inventos en la actualidad esta disefiado para
facilitar al ser humano su dia a dia, en la antigiiedad pensar que todos los artefactos como lo
son la radio, television y computadora pudiesen estar convidados, sonaba a una idea irreal con
poco sentido pero gracias a Donald Cox, Martin Cooper, Tigerstedt W. Rae y Young, es una
realidad ellos llevaron al siguiente nivel la historia del internet y sus inicios desde Robert Kahn'y
Vinton Cerf en 1989 (Forero, 2019). Apartando un poco la vista del escenario historico, se
aborda el tema desde la actualidad en la que se evidencia que aln se encuentran pequefios
negocios esperando adaptasen a los nuevos escenarios de comercio en linea sin aprovechar
las ventajas de las herramientas tecnoldgicas actuales.

Por otra parte, Arizabaleta (2004). En su publicacion Diagnéstico organizacional: evaluacion
sistémica del desempefio empresarial en la era digital. Indica que una correcta evaluacion del
entorno permite que las organizaciones, en este caso las pequefias empresas y micronegocios,
conozcan las tendencias del mercado y puedan desarrollar habilidades que permitan abrirse
paso dentro de un mercado que evoluciona dia a dia.

Segun el autor Celaya (2011) muestra que el nuevo modelo de marketing Online hoy en dia

obliga a las empresas a utilizar sus estrategias de marketing y comunicacion ya que los clientes
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0 consumidores no quieren limitarse a recibir informacidn sobre productos o servicios, ellos
buscan formar parte del proceso, que se atienda su solicitud como si este estuviese de forma
presencial, pero a través de las redes sociales.

Como indica (Kotler, 2012)Un analisis del entorno de marketing permite seleccionar una de las
herramientas estratégicas para que los constantes cambios no afecten la actividad de modo
gue lleve a consecuencias irreversibles, la adopcion e innovacién de productos y servicios,
acompafados de perseverancia, control, mantenimiento y actualizacion de las herramientas
tecnoldgicas seleccionadas, asi como de su contenido para mantenerse a la vanguardia y
destacar entre los competidores directos.

Las TIC, es un elemento fundamental en el marketing digital para las actividades
comerciales, ya que pueden obtener oportunidades de crecimiento y sostenibilidad
organizacional, logrando acceder a nuevos mercados, conseguir mayor participacion y ofrecer
sus productos en linea para optimizar sus transacciones comerciales. El marketing es
actualmente una de las actividades de comunicacion comercial a la que mayor inversion estan
dedicando muchas empresas por encima, incluso, de la inversion publicitaria en medios
convencionales Rivera Sanclemente (2015).

El marketing se ha convertido, en el manejo de la relacion entre el cliente y la empresa, por
ello es fundamental para el éxito de los micronegocios en disponer de informacion sobre los
clientes, sus caracteristicas, necesidades y preferencias ya que la tecnologia pone a la
informacion inmediatamente a disposicion de quienes toman las decisiones. El marketing en
linea esta conformado por la integracion y combinacion de conceptos relacionados con el
desarrollo de los grupos sociales, el cambio de mentalidad de las personas, debido a los
cambios tecnolégicos y a las nuevas facilidades de comunicacion, que ayudan a las empresas
a acceder a informacion esencial de sus clientes Real (2014).

Una red social es una estructura social en la cual hay personas que se encuentran

relacionadas entre si. Hoy en dia vemos la variabilidad de sitios web o sitios de socializacion en
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el cual encontramos liderando las paginas de red social Facebook, Instagram y WhatsApp las
cuales lideran con usuarios de mayor uso.

Por lo tanto, el uso de las redes sociales genera mayores oportunidades en un mundo
tecnoldgico ya que estas se han desarrollado gracias a la inteligencia humana (innovacion en el
mundo de la comunicacion). Permitiendo a las personas tener mayores accesos en un mundo
globalizado.

Las Redes Sociales son en la actualidad el principal canal para conectar a los clientes y las
empresas, Facebook, Twitter, Instagram y WhatsApp al punto que han implementado opciones
especificas de comercio por el potencial que tienen Instagram es la red social en tendencia, la
llamada comedia (redes sociales de moda), que poseen mas crecimiento y el tiempo de uso
gue hacen sus usuarios en ellas es bastante elevado. Se reconoce la importancia de las redes
sociales como medio de comunicacion, las estrategias y la decisién de compra de los clientes;
por tal motivo, los empresarios deben aprovechar las areas de oportunidad detectadas y hacer
uso de estas herramientas tecnoldgicas para incrementar su eficiencia haciendo uso de medios
electrénicos (Miranda Zavala, 2015).

2.2 Estrategias del Inbound Marketing

El Inbound Marketing permite que los clientes potenciales encuentren con mayor facilidad
los servicios y productos que se ofertan a través de las redes sociales. “Inbound marketing es
una estrategia que se basa en atraer clientes con contenido Util, relevante y agregando valor en
cada una de las etapas del recorrido del comprador”. Sordo (2021). Los clientes son una parte
muy importante de un negocio, por este tal motivo la busqueda de un consumidor surge a raiz
de alguna necesidad que requiere ser cubierta, optimizando en lo posible tiempos de entrega,
bldsqueda de producto o servicios en especifico, precios, referencias, descripciones, entre

otros.
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Figura 1.

Estrategia de Inbound

Metodologia Inbound

ATRAER CONVERTIR CERRAR DELEITAR

Promotores

HubSEbt

Figura 1. La metodologia inbound que muestra el proceso que se llevara a cabo con los
micronegocios, para asi poder adquirir mayor amento de clientes.

2.21 Atraer

Si bien es cierto que atraer es generar un acercamiento, este paso no deja de ser
significativo al momento de llevar a cabo la estrategia que permite captar clientes que requieren
suplir la necesidad de adquirir un bien o servicio de forma eficaz y eficiente, y que adicional
impacta de forma positiva a que los microempresarios puesto que, consigue mayor
reconocimiento en el mercado. Por lo anterior se realizan las debidas observaciones para
determinar cual seria la forma adecuada para que los micro negociantes cuenten con las
herramientas necesarias.

Actualmente las redes sociales se han convertido en mas que un simple medio de
comunicacion, han evolucionado de tal manera que ahora no solo influyen en conexiones
personales y sociales, sino que ahora también influyen en la manera de hacer negocios, es una
herramienta que implementamos para generar contenido en nuestro &mbito laboral. Resultan
herramientas con multiples funciones para todo tipo de negocio, y por supuesto incluyen

aquellos micronegocios con punto fisico y tiendas virtuales. (Branding, 2021).
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Por medio del analisis realizado a través de encuestas a los micro negociantes para
determinar el estado de digitalizacion y promocién de los productos y servicios por medio de las
redes sociales, se determina la necesidad de apertura de APP (Facebook, Whatsapp Bussines
e Instagram). Posteriormente, se llevara a cabo reuniones, capacitaciones, entrega de material
de apoyo para contextualizar a los micro negociantes acerca de la cantidad de beneficios y
oportunidades que se obtienen cuando hay reconocimiento no solo voz a voz, si no, poniendo
en practica las herramientas, publicidad, contenido, tableros y catalogos. Al final del ejercicio el
micro negociante contara con tres aplicaciones efectivas, como estrategia para conseguir
trafico y, asimismo continuara impulsando el crecimiento progresivo del micro negociante.

2.2.2 Convertir

Cuando se obtiene un tréfico cualitativo que acude habitualmente a los medios digitales
gracias a los contenidos de interés, pero estos usuarios son desconocidos. En este punto
deben ser convertidos en leads, es decir, en contactos de quienes tenemos datos y forman
parte de nuestra base de datos (Tomas, 2020)

Por medio de los contenidos compartidos en los diferentes medios se puede atraer usuarios
interesados en el contenido ofrecido, en esta fase los micro negociantes realizaran uso de los
pasos claves para convertir a ese usuario en un lead, quien suministrara de forma amigable
datos que se recopilaran y empezaran a formar parte de una base de datos para el negociante.

Como en la actualidad los micronegocios carecen de un dominio en la web para capturar los
leads, deben hacer uso de herramientas como formularios, WhatsApp business y paginas
principales de Facebook e Instagram en los que se implementara una solicitud de datos
basicos como nombre, correo electrénico, teléfono y otros. Para incentivar a el usuario a
suministrar esta informacién el contenido debe ser mas extenso y que genere atraccion.

2.2.3 Cerrar
“Cerrar” es la penultima etapa del inbound marketing. Es aquella en la que se busca tener

una relacion 1:1 con los clientes para solucionar y aclarar necesidades mas personales. El
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objetivo es transformar las oportunidades de ventas (leads) en compras exitosas (clientes).
(Medina, 2018).

Esta parte es muy importante dentro del proceso porque determina si el lead pasa a ser
cliente, pero para esto el micro negociante debe entender cGmo manejar la situacion ya que
puede presentarse un usuario con mucha confusién y el negociante debera atenderla de forma
amigable siempre guando sin atacar al lead para que no perciba obligaciéon para generar la
obtencion del producto o servicio sino por el contrario que demuestre mas interés y se llegue de
forma natural a la venta.

Las herramientas que tendra el micro negociante para desarrollar esta habilidad sera la
capacitacion para comprender cualidades importantes como lo son ofrecer el contenido de
manera atractiva, brindar buenas promociones y ofertas, mas la atencion personalizada y de
calidad.

2.2.4 Deleitar

“Deleitar” es la cuarta y ultima etapa de la metodologia de inbound marketing. Se trata de
convertir a los clientes en promotores de los productos y servicios que brinda la empresa. Es
por eso por lo que deleitar a los compradores debe ser una tarea principal al momento de
satisfacer sus necesidades (Tomas, 2020).

Para que el micro negociante logre establecer este tipo de relacién con el cliente debe
ofrecer su mejor estrategia, contenido personalizado y que genere valor, la mejor forma de
deleitar al cliente es hacerlo sentir parte de todo el proceso, tal vez como parte del equipo. De
esto depende que este mismo cliente se convierta en promotor de marca.

Por lo anterior se toman dos importantes estrategias del inbound marketing como
herramientas para la ejecucion de actividades que se llevara a cabo con cada uno del

micronegocio estrategias de Marketing de contenidos y Plan estratégico de Social Media.
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2.2.5 Principales Redes Sociales en la Actualidad

Hoy en dia, diversas empresas de todas las actividades econdmicas buscan la forma de

extender su rentabilidad en el mercado, desarrollando nuevas estrategias que permitan la

captacion de nuevos clientes y la fidelizacion de estos. En un mercado competitivo, no se debe

dejar ninguna estrategia de lado, sobre todo si va de la mano con la evolucion tecnoldgica

como lo es el marketing digital. En la actualidad es importante conocer el impacto que genera la

utilizacion de estrategias digitales y de marketing de contenido, asi como determinar cuéles son

las redes sociales mas relevantes para desarrollar y aplicar dichas estrategias. Para ello las

principales redes sociales que se visualizan con mayor importancia para el marketing son:

Facebook: Fundada el 4 de febrero de 2004, Cambridge, Massachusetts, Estados
Unidos, por un estudiante de Harvard, Mark Zuckerberg. Se estima que supera los
1.000 millones de usuarios en agosto del 2013. Sin duda Facebook es la red social que
mas atrae usuarios, ya que famosos, empresas y personas en general la utilizan para
distintos usos como para publicidad, socializar, etc. A mediados de 2007 lanzo las
versiones en francés, aleman y espafiol traducidas por usuarios de manera no
remunerada,5 principalmente para impulsar su expansion fuera de Estados Unidos, ya
gue sus usuarios se concentran en Estados Unidos, Canada y Reino Unido. Facebook
cuenta con mas de 1350 millones de miembros, y traducciones a 70 idiomas. Facebook
sigue siendo el mas fuerte de las redes sociales con unos 2,74 mil millones (o 2.740
millones) de usuarios activos en el mundo en el afio 2021, segun la cantidad de
usuarios de social media en los datos anteriores se presenta 4,20 mil millones, en pocas
palabras representa el 65,2%. A diferencia del afio anterior tuvo un crecimiento del
11,8%. (Shum, 2021)

Instagram: El desarrollo de Instagram se inicié en San Francisco, cuando Kevin Systrom
y Mike Krieger optaron por centrar sus multiples funciones, en un proyecto de fotografia

movil. El producto fue lanzado en el Apple App Store el 6 de octubre de 2010 bautizado
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como Instagram. Instagram es una red social y aplicacion para subir fotos y videos. Sus
usuarios también pueden aplicar efectos fotograficos como filtros, marcos, similitudes
térmicas, areas subyacentes en las bases cdncavas, colores retro y vintage (antiguo), y
posteriormente compartir las fotografias en la misma red social o en otras como
Facebook, Tumblr, Flickr y Twitter.

o WhatsApp: Es una aplicacion de mensajeria instantanea para teléfonos inteligentes, que
envia y recibe mensajes mediante Internet, complementando servicios de correo
electrénico, mensajeria instantanea, servicio de mensajes cortos o sistema de
mensajeria multimedia.

Las redes sociales se han convertido en una de las principales fuentes de entretenimiento,
inspiracién e informacioén para los colombianos. Segun el reporte Digital 2021, creado por
Hootsuite y We Are Social, durante 2020, el nimero de usuarios en redes sociales en Colombia
crecio un 11,4% versus el afio anterior. Esto significa que, hoy en dia, mas de 39 millones de
colombianos estan activos en estas plataformas digitales, un incremento de 4 millones versus
la cifra registrada en 2019.

Este crecimiento sostenido de las redes sociales en nuestro pais representa grandes
oportunidades, no solo para las empresas, sino también, para los creadores de contenido. Lala
Prada Streithorst, Gerente de Estrategia en Goldfish, expertos en Influencer Marketing, sefala
que “en un ecosistema digital cada vez mas amplio, competido y dinamico, todos tenemos un
gran reto: ser mas estratégicos con los contenidos que compartimos, auténticos, y sobre todo,
relevantes, para nuestros seguidores”.

También, se puede decir que el negocio de la publicidad digital viene creciendo y es cada
dia més relevante en Colombia. Como lo reporta la IAB (Interactive Advertising Bureau), la
inversion en publicidad digital en Colombia durante 2020 represent6 el 45% del total de

inversion publicitaria, creciendo un 15,8% versus 2019, siendo el que mas aporta a esta cifra
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total el Influencer Marketing (+70.4%). (Asociacion Colombiana de Ingenieros de Sistemas,
2020)

De forma mas concreta, las principales ventajas que ofrecen los medios sociales, desde el
punto de vista de la comunicacién comercial, son las siguientes (Martinez, 2010):

» Alta capacidad de afinidad y microsegmentacion

»  Amplia cobertura, por su elevada penetracion en la poblacion

* Interactividad, tanto con clientes actuales como potenciales

* Evaluacion y optimizacién del retorno de la inversién (ROI) en tiempo real y
exhaustiva medicién poscampafia.

» Acceso a un potencial consumidor muy cualificado, exigente y proactivo y, cada vez
mas, multitarea (es decir, que utiliza alguna social media al tiempo que consumen
medios tradicionales: navegar por la red mientras ven la television, por ejemplo)

+ Generacién de notoriedad, recuerdo y branding a costes reducidos

« Canal de venta y fidelizacion

« Creacion de comunidades en torno a la marca (engagement)

+ Complementariedad con otros medios

* Flexibilidad y amplia variedad de formatos, modelos de negocio, etc.

En conclusion, las redes sociales no se pueden excluir de la estrategia de comunicacion de
las organizaciones y que deben quedar asociadas dentro del concepto de comunicaciones
integradas de marketing, cuyo objetivo es coordinar todas las herramientas de comunicacion
utilizadas por una microempresa (publicidad, venta personal, relaciones publicas, promocién de
ventas, etc.) con el fin de alcanzar a sus clientes con un mensaje unificado y coherente. Las
comunicaciones integradas de marketing reflejan claramente los valores de la mision de la

organizacion y han de contribuir al logro de los objetivos que esta se haya fijado.
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2.2.6 Estrategia Marketing de Contenido

Para (Godin, 2019) la estrategia de marketing de contenido se trata de llegar a fondo a las
personas, por este motivo debemos crear contenido valioso que las personas tomen una accién
determinada, por otro lado, segun Godin los usuarios se sentiran felices habiendo que la
empresa que les gusta los tiene en cuenta para crear su contenido de valor.

Esta estrategia pertenece a las estrategias de marketing digital que consiste en crear,
publicar y compartir contenidos Utiles para el publico, esta es una técnica que permitira al
negociante conectar con nuevos clientes, para que el contenido genere el valor esperado el
negociante debe dirigirlo a un publico especifico.

El “contenido es el rey” o, la version inglesa, “content is the king”. La frase original es de Bill
Gates, quien ya en 1996 predijo su importancia. Hoy en dia, las cifras confirman su hegemonia:
el 70%de los consumidores prefiere los contenidos de las marcas a la publicidad tradicional y
las empresas que lo usan tienen un 68% mas de leads. (FERNANDEZ-LORES), 2017).

Este marketing de contenido proporciona a los negociantes la forma mas efectiva de atraer
a los leads con el contenido estos se sentiran interesados y los mismos empezaran a hacer
parte de la comunidad o de los embajadores que se espera sean para el micronegocio.

2.2.7 Plan Estratégico de Social Media

Las redes sociales han transformado las diferentes marcas de los microempresarios que
buscan reconocimiento, el Plan de Social Media define las estrategias y las acciones
necesarias para la trazabilidad y planteamiento de los objetivos.

En busqueda de reconocimiento de marca, captacion de clientes, organizacion, planificacion
y adecuacion de los diferentes medios sociales para la creacion de contenido, se desarrolla la
estrategia de Plan de social media.

Como eleccidn de redes sociales se plantean (Facebook, WhatsApp Business e Instagram).
“En Colombia, existen alrededor de 39 millones de usuarios activos en medios sociales; la

cantidad de usuarios se increment6 un 11,4 % en medio de la pandemia, lo que representa a 4
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millones de perfiles o cuentas nuevas. Facebook 93,6 % WhastApp 90,7 %, Instagram 82,0 %”
(WebFindYou, 2021).

Para los micronegocios que no han integrado estas herramientas tecnologias como parte
necesaria para reconcomiendo, captacion, impulso y aumento de ventas del negocio, se hara
posible la contextualizacion de las redes sociales. Planteando el objetivo principal que sera
aumentar las ventas y generar crecimiento continuo.

Los micronegocios estan ubicados en la zona de Funza y Mosquera, razén por la cual la
segmentacion de clientes y la oferta de productos y servicios estara en la misma ubicacion, lo
anterior como punto principal, sin descartar la apertura que los micronegociantes querran dar a
sus negocios a un largo plazo.

Durante el proceso el micro negociante conocerd el uso adecuado de las redes sociales
(Facebook, WhatsApp Business e Instagram), necesario para realizar las actividades de
publicidad, agregar contenido, conocer y recepcionar la informacién del cliente y por supuesto
identificar las horas adecuadas para agregar el contenido. Segun Rubén Mafiez, el Plan de
Social Media Marketing una de las claves va a pasar por saber cual es el mejor horario para

publicar en redes sociales y muestra las horas pico para realizar los movimientos en las redes:

Tabla 1.

Horario para Publicar en Redes Sociales

Caracteres Facebook Instagram WhatsApp
Los mejores dias Los mejores dias Por lo general las
Mejor Horario para postear: lunes, para postear: historias publicadas en
Posteo miércoles y viernes, lunes, martes y esta red social abarca 24
entre 10y 11 a.m. viernes, de 11 a.m. horas, lo cual permite
az2pm. que los usuarios logren

ver la publicacion.
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El mejor horario: El mejor horario: De lunes a jueves en

Mejores Horario  miércoles entre 11 miércoles, 11 a.m.; horario de 7 pm a 12 pm
General am.y2p.m. viernes, entre 10 y
11 a.m.

El peor horario: fines  El peor horario: Los viernes, sdbado y
Los Peores Dias de semanay dias domingo. domingo en horario

laborales después de nocturno.

las 5 p.m.

Tabla 1. Horario para Publicar en Redes Sociales, recomendaciones para realizar
publicaciones en las redes sociales con el fin de conseguir mayor visibilidad a los productos y
captar clientes. Mafiez, R. (2022, 12 abil).
CAPITULO llI

En el capitulo lll, se logra identificar la metodologia que se desarrollard durante este
proceso. Para el planteamiento del marco metodoldgico se tiene en cuenta un enfoque de
forma investigativa, un tipo de investigacion, las distintas fases del proyecto que parten desde
un diagnéstico organizacional, hasta la implementacién y muestra de resultados. Mediante
encuestas, capacitaciones, reuniones y material de apoyo, se dara a conocer a los micro
negociantes las diferentes estrategias que se ejecutaran durante la creacion de redes sociales,
el cual es objetivo final del proyecto.
3 Marco Metodolégico
3.1 Enfoque de la Investigacion

El diagnostico organizacional funciona como un conjunto de herramientas permiten conocer
el proceso de las organizaciones y por supuesto cuales son algunas de las debilidades,
formalezas, procedimientos correctos e incorrectos, zonas que requieren mayor enfoque y

restructuraciones, este elemento valioso para las grandes, medianas y pequefias empresas no
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ha dejado de ser uno de los instrumentos con gran importancia al momento de conocer el
entorno interno y externo de las compafiias.

Sin duda alguna otro de los factores con mayor importancia al momento de llevar a cabo un
diagnéstico organizacional es la metodologia de la investigacion, puesto que mediante el
desarrollo de esta va a permitir que el proceso cumpla los requerimientos y obtenga las bases
necesarias para conocer asertivamente los puntos negativos y positivos de la empresa,
asimismo generar estrategias que impacten las organizaciones y obtengan beneficios.

Con la metodologia de trabajo se busca desarrollar diferentes facetas que permitan avanzar
en el reconocimiento del negocio, obtener mayor cantidad de seguidores, innovar los productos
con los descuentos y promociones que se ofertaran.

La realidad organizacional es muy cambiante. Los hechos obligan permanentemente a
reformular y readaptar los conocimientos tedricos. La actividad de investigacién-accion sirve
para diagnosticar una realidad y recomendar los cursos de accién de intervencién sobre ella
para modelar, eficientizar, reparar o cambiar el sistema. La investigacion diagnéstica, guia la
accion de la intervencion organizacional. Krieger (2001)

Para llevar a cabo el proyecto es importante conocer el estado de los micronegocios y las
necesidades antes de realizar una propuesta de mejora, por ello, para determinar cual ha sido
el movimiento de los micronegocios a través de las redes sociales y la necesidad por
implementarlas, se desarrollan estrategias que permitan la recopilacion de datos, encuestas,
diligenciamiento de datos por la plataforma Odoo para revelar las necesidades y conocer el
diagnostic6, asimismo determinar el plan de atencion que se llevara a cabo.

3.2 Tipo de Investigacion

Tomando como referencia la explicacion de Torres B (2016) en la cual indica que la
investigacion descriptiva es uno de los tipos o procedimientos investigativos mas populares y
utilizados por los principiantes en la actividad investigativa. Los trabajos de grado, en los

pregrados y en muchas de las maestrias, son estudios de caracter eminentemente descriptivo.
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En tales estudios se muestran, narran, resefian o identifican hechos, situaciones, rasgos,
caracteristicas de un objeto de estudio, se realizan, diagnosticos, perfiles, o se disefian
productos, modelos, prototipos, guias, etc., pero no se dan explicaciones o razones de las
situaciones, los hechos, los fendmenos, etcétera.

Lo que conlleva a que la investigacion en el presente trabajo sea de forma descriptiva es la
caracterizacion de los (9) micronegocios, segmento seleccionado para la ejecucion de las
actividades y por supuesto la recopilacion de datos cuantitativos y cualitativos para profundizar
a mayor nivel los diagnésticos de los negocios, asimismo, medir las caracteristicas de los
micronegocios en cuanto a las herramientas tecnologias que han implementado en los
establecimientos para obtener crecimiento progresivo en los ultimos periodos.

Algunas de las herramientas que se utilizan para captar la informacion son las encuetas de
selecciéon multiple estructuradas de forma cuantitativa y cualitativa, para conocer el estado de
cada uno de los micronegocios y las areas que requieren implementacion de estrategias, por
otra parte, este método crea la posibilidad de ampliar el conocimiento del personal implicado en
el proceso. Las capacitaciones a los duefios de los micronegocios también seran una de las
herramientas aliadas para poder brindar a las personas conocimiento acerca de los beneficios y
oportunidades de crecimiento que el negocio va lograr verificar al final del ejercicio, por otra
parte, las socializaciones, encuentros y reuniones que los facilitadores tendran en conjunto con
el micro negociantes y en las cuales contaran con material de apoyo (videos, poster, Excel,
ideas innovadoras creadas por el facilitador y que sean amigables al momento de
contextualizar al microempresario).

3.3 Disefio de lainvestigacion

Seguidamente se observan las fases que hacen parte del desarrollo e implantacion del
proyecto; este paso a paso de orden y coordinacion que se realizara con cada uno de los micro
negociantes es la partida, desarrollo y conclusion de resultados, mostrando asi, el cumplimiento

de los objetivos.



Figura 2.

Fases del proyecto

( )

Se estudia el caso de cada uno
de los micronegocios con el
objetivo de identificar su
actividad econémica y el sector
en el que se enfoca.

\_ J

( )

Posteriormente se genera el
acercamiento con los micro
negociantes donde se suministra
informacion acerca del proceso
gue se llevaba a cabo.

[ Dar paso a el ingreso de datos h

por medio del sistema Odoo, con
el fin de conocer las falencias y
puntos especificos que requieren
apoyo, el micro negociante
suministrara la informacién
necesaria para conocer el

\_ J

( )

Para dar paso al inicio del
proyecto y como seguimiento de
este, se contacta al micro
negociante para autorizacion de
tratamiento de datos.

\_ J

( )

Durante cada semana el
micronegocio proporcionara
informacion acerca de los
productos y servicios que
demanda con los respectivos
precios, para avanzar en la
creacion de la pagina donde se

diagnostico.

§ J y,
( )
Contextualizar al micro
negociante acerca del
diagnéstico que arrojo la
plataforma Odoo para dar
continuidad al proceso.

L W,
( )

Una vez revelado el diagnostico,
agendar las tareas necesarias
gue van a permitir alcanzar el

obijetivo.

ofertaran los productos

\_ J

( )

Al finalizar el proyecto el micro
negociante contara con las
paginas en las redes sociales
como Facebook, WhatsApp e
Instagram, donde podr& postear
los productos y servicios.

\_ J

\_ J

( )

Motivar a el micronegociante con
el objeto de motivar a dar
continuidad a el proceso de
expasion en el micronegoio.

\_ J

Figura 2. Fases del proyecto, el paso a paso que en conjunto realizara el facilitador y el microempresario. Elaboracién Propia



Dentro de la metodologia y una vez determinados cuales las necesidades y soluciones que
se proponen para cada negocio, también se evidencia la necesidad adoptar un diagrama de
actividades para la organizacion y efectividad del trabajo a realizar.

Se plantean las matrices Pestel y DOFA, para diagnosticar el estado y desarrollar nuevas
estrategias en los micronegocios Achiras el Mono, Sicart con Mary Kay, Dadiva, Fashion King,
Taller la 15, Raparamos Servi Whirlpool, Lovebox_cun, Peluqueria Daniels y pizzeria Lucia e
Carmen, con el fin de realizar los hallazgos correspondientes se lleva a cabo el desarrollo el

analisis de cada una de las matrices abarcando los diferentes factores y como resultado.

Figura 3.

Marco Metodoldgico

Seleccion de
Plataforma
los l ’ Encuestas l ’ Odoo

micronegocios

Capacitacione Cursos Analsis DOFA
S Campus Pestel
Virtual y

Creacion
Redes
Sociales

Figura 2. Marco Metodoldgico, muestra una serie de pagos que se llevaran a cabo en
compaiiia del micro negociante durante el proyecto. Elaboracién Propia.
4 Desarrollo Implementacion del Trabajo Investigativo

Durante la ejecucion del trabajo se llevan a cabo un conjunto de actividades para

diagnosticar, conocer, implementar y estructurar las redes sociales que son convenientes al
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momento de pensar en el impulso que requiere el micronegocio para ganar mayor fuerza en el
mercado e impactar las redes sociales de forma atractiva para los usuarios. Por otra parte, el
microempresario contara con la posibilidad de desarrollar actividades, capacitaciones y cursos
gue aporten conocimientos solidos para fortalecer las habilidades y del mismo modo proseguir
con el proyecto ya planteado.
4.1 Descripcion de los Micronegocios
4.1.1 Achiras el Mono

Achiras del Mono es un emprendimiento ubicado en Funza Cundinamarca, este es fundado
por el sefior Taylor Rodriguez, residente del municipio. El emprendimiento se dedica a la
produccion y comercializacion de un bizcocho de nombre achira el cual es fabricado con harina
de Sagu, mantequilla, sal y queso. Es un producto moldeado y horneado por bandejas, segun
la cantidad de bizcocho a hornear su objetivo es producir y comercializar el bizcocho de achira,
manteniendo y trasladando esta tradicion del departamento del huila, a la sabana de occidente
Cundinamarca. La achira es un alimento que puede ser consumido por un publico en general y
se espera que tome fuerza y se posicione en la canasta familiar.
4.1.2 Sicarl con Mary Kay

Este emprendimiento forma parte de una compafiia que buscar inspirar y motivar a la mujer a
crecer y conseguir ingresos extra y a generar una mayor confianza en si mismas y a mostrar su
propia y unica belleza. Sicart es denominado asi porque participa de la filosofia de Mary Kay
proporcionando a mas mujeres la posibilidad de verse y lucir bien por medio de las sesiones
faciales y ventas de los productos, en dos palabras verse exitosas y bella. Tiene como objetivo
brindar la posibilidad a mas mujeres y hombres de obtener ingresos extras a través de la venta
de sus productos de cuidado personal, ser una de las mejores asesoras del cuidado de la piel y

permitir que otras personas se beneficien de los conocimientos y estrategias implementadas.
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4.1.3 Dadiva

Es un emprendimiento de venta de obsequios para cualquier tipo de ocasion como
cumpleafios, aniversarios, grados y otros tipos de sorpresas personalizadas es fundado por
Jency Trujillo residente del municipio y esta ubicado en un domicilio del sector de Funza
actualmente esté funcionando Unicamente por encargo y espera crecer y ofrecer sus productos
para los municipios de Funza y Mosquera. Tiene como objetivo incrementar las ventas del
emprendimiento por medio de nuevas ideas de detalles para regalar, garantizando la utilizacién
de materiales duraderos que no cusen tanto impacto para el medio ambiente su objetivo
consiste en incrementar las ventas del emprendimiento por medio de nuevas ideas de detalles
para regalar, garantizando la utilizacién de materiales duraderos que no cusen tanto impacto
para el medio ambiente.

4.1.4 Fashion King

Fashion King es un micronegocio ubicado en el municipio de Mosquera, la idea de negocio se
crea en el ultimo trimestre de 2019 y apertura a corto plazo para el afio 2020, con el objeto de
comercializar prendas para vestir, posteriormente se crea el proceso de apertura para la
adquisicion de los elementos necesario y el insumo a ofrecer a los consumidores. Su creadora
Rocio Rey, junto a su esposo Fredy Calderdn, deciden interactuar en el mercado con la compra
y venta de ropa para todo tipo de cliente.

La sociedad constituida por esta pareja de esposos inicia con un capital de $5.000.000. Para
ofrecer al publico establecimiento comercial de terreno propio Mosquera - Cundinamarca.

En aplicacion de los estudios realizados por los propietarios, el proceso a llevar a cabo es
reunir el capital, comprar los productos al por mayor en la zona de Bogota, con el fin de
comercializar en Funza y Mosquera.

El establecimiento opera en horario de lunes a viernes de 9:30 am a 8:00 pm, sabados,

domingos y festivos de 10:30 am a 7:30 pm, el horario puede variar segun la temporada alta
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donde el servicio estara disponible de 7:30 am a 10:00 pm. Fashon King, es atendido por Rocio
Rey, propietaria y socia del negocio.

Durante el afio 2020 no se manej6é un proceso contable adecuado para conocer los ingresos,
gastos y utilidades especificas, sin embargo, los propietarios continian demostrando que es
una gran idea de negocio por ello, para el afio 2022 deciden ampliar el portafolio de productos y
COmMo consecuencia empezar a comercializar insumos de papeleria, hoy por hoy, se cuenta con
la cifra estandar de la ganancia, no obstante, estan realizando el proceso para identificar el
movimiento financiero del negocio durante el primer semestre del afio 2022.

Fashion King comercializador de prendas para vestir para todo tipo de cliente, femenino,
masculino, nifios, adultos, ancianos. Entre el portafolio se evidencian prendas de tipo interno y
externo, y por supuesto la venta de productos de papeleria que ha impactado de forma positiva
el negocio. Por lo anterior y con el fin de darse a conocer a mayor cantidad de clientes Fashion
King, toma la iniciativa de requerir apoyo para la creacion de redes sociales ((Facebook,
WhatsApp Business e Instagram) donde podra agregar contenido para ofrecer a los clientes.
415 Tallerlal5

Taller la 15 es un establecimiento publico ubicado en Funza — Cundinamarca, creado en el
2008 para llevar a cabo la actividad de montallantas para vehiculos pequefios, servicio de
cambio de aceite, reparacion de llantas y venta de insumos. La idea de negocio nace en el
2007 por una pareja de esposos Rosalba Rojas y Filiberto Brifiez.

El objeto del establecimiento es brindar a los clientes servicio afinemente, granizado y por
supuesto pensado en la economia de los usuarios.

La adquisicién de los bienes lo realizaron con un capital inicial de $3.000.000 en un
establecimiento publico por medio de un contrato de arredramiento, con el paso del tiempo los
socios notaron que el servicio que ofrecen resulta necesario para dientes usuarios, sin

embargo, evidencian temporadas bajas y altas.
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El horario de atencion a los clientes es de lunes a viernes 8:00 am hasta las 7:00, sabados,
domingos y festivos es de 8:00 am a 1:00 pm, no obstante, y de pendiendo la cantidad de
clientes que se encuentren a la espera del servicio.

La gama de servicios que ofrecen es despichar llantas de automovil y motocicleta, cambio de
valvula, mangueras, braza y aceite, venta de llantas, parches y neumaticos.

Con el paso del tiempo los propietarios del establecimiento han evidenciado que es necesario
impulsar el negocio para atraer clientes, ganar reconocimiento, crecimiento del negocio y claro,
obtener mayor rentabilidad.

Los factores externos que impactan negativamente al micro negociante han llevado planear
nuevas estrategias para aumentar las ventas y mostrar una nueva faceta de ofrecimiento de
servicios a través de domicilios. Por lo anterior, se trae a colacion la idea de apertura de redes
sociales, con el fin de conocer los beneficios y mostrar a nuevos posibles usuarios la capacidad
gue tiene el negocio para suplir la necesidad del cliente.

4.1.6 Rapéramos Servi Whirlpool

Es un micronegocio creado en el afio 2021 a partir de la necesidad de las familias por cuidar
uno de un elemento esencial en el hogar como lo es la lavadora. No cuenta con un punto fisico
puesto que es un servicio que requiere ser ofrecido a domicilio por la complejidad del traslado
de la maquina. La oferta de los servicios se realiza por medio de la voz a voz, lo cual indica que
una vez se presta el servicio a algun cliente se ofrece un obsequio 0 paguete de beneficios en
aras captar al usuario para futuros servicios y de conseguir que el mismo atraiga otro usuario
interesado para llevar a cabo la labor como estrategia de referidos.

El negocio lo crean una pareja de hermanos Alejandra Parra y Miguel Rojas, con un capital
inicial de $2.000.000 para la adquisicion de elementos que permitan llevar a cabo la labor,
piezas y partes que se requieren para cambiar durante cada mantenimiento de la maquina,

publicidad fisica y facturas que generan confianza en el cliente.
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Alejandra Parra, se encarga de contratar a los clientes para realizar la contextualizacién del
negocio y Miguel Rojas, lleva a cabo el trabajo en campo con los clientes.

Conforme a la informacién indicada por los fundadores, los servicios no son constantes y
por ello no se tiene en cuenta un debido control de horarios, catdlogos de servicios y redes
sociales. Por lo anterior nace la necesidad de que el emprendimiento suba el nivel de
conocimiento, garantizando trabajo eficaz, eficiente y oportuno, incursionando en la zona de
Funza y Mosquera, a través de las redes sociales y generar agendamiento de servicios,
facturacion de los productos y solicitud, garantias, asesoramiento, captacion de nuevos
usuarios y por supuesto mejorar la rentabilidad de los implicados.

4,1.7 Lovebox_cun

Es una microempresa creada en diciembre de 2020, por Juan Sebastian Montafiez, toda
vez que en medio de la pandemia se quedd desempleado y necesitaba un ingreso para
sobrevivir. La idea de negocio surgio, porque un amigo le solicito ayuda con las anchetas
navidefias para sus colaboradores laborales. Juan Sebastian realizo las 17 anchetas para su
amigo y decidié publicar en su Instagram sus productos, lo cual genero un gran interés por sus
seguidores, quienes empezaron a pedir detalles para estas festividades. Dentro de estos 16
meses de funcionamiento, no solo hace anchetas, sino innovo con nuevos productos como
desayunos sorpresa, arreglos florales, cajitas dulceras y detalles que incluyen licores finos, lo
gue le permite tener un catalogo con una gran variedad de productos para toda ocasion.
Durante el tiempo que ha mantenido a Lovebox_cun, se ha dado cuenta que la voz a voz entre
sus clientes ha sido su mayor impulso para continuar en pie en el mercado. Sin embargo,
considera que las redes sociales han sido parte fundamental para mantenerse fuerte y
constante entre sus competidores y que, si quiere continuar con el negocio, desea actualizarse
en cuanto al comercio electronico y el manejo de las diferentes aplicaciones que le permitan

seguir creciendo y evolucionando.
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4.1.8 Peluqueria Daniels.

Es un negocio que inicio el 18 de diciembre de 2000, en una esquina central de Mosquera,
en el barrio ElI Carmen. Su fundadora es Araminta Bernal Morales, quien habia realizado
algunos cursos de belleza y quien decidi6 iniciar con su independencia laboral. Es uo de los
salones de belleza més antiguos de Municipio de Mosquera y se enfoca solamente en belleza
para el cabello. Con la llegada de la pandemia, las instalaciones se tuvieron que mantener
cerradas y el desconocido conocimiento de las redes sociales para su fundadora, hicieron que
el salén de belleza estuviera quieto por seis meses, ya que no sabia cémo llegar a sus clientes.
Arama, como la conocen sus clientes, quiere actualizarse y poder ampliar su nicho de mercado
por medio de las redes sociales, que como dice ella, son tan dificiles de manejar.

4.1.9 Luciae Carmen.

Es una pizzeria fundada en el 2022, como una alternativa econémica a uno de los socios
(Andrés Alarcén), y la entrada econémica principal del otro socio (Andrés Bernal).

Dentro de las conversaciones de los socios se planteaba un negocio con el cual se
generaron otros ingresos a parte del trabajo, oportunidad que se dio cuando el socio que tiene
como entrada principal el negocio (Andrés Bernal), desistié de su trabajo de aquel momento.
Esto se presenté como una oportunidad de creacién de negocio. La idea inicial fue otra, pero al
momento de ejecutar lo planeado, surgié este maravilloso negocio. El producto resulto ser
diferente en el mercado. Un Calzone y una pizza con tradiciébn napolitana, con ingredientes
importados y sabores diferentes a o que se consume en el sector. Sabores que han logrado
dar a conocer nuestro producto.

4.2 Analisis de los Micronegocios

Basados en el formato disefiado por el programa MD micronegocios, para diagnosticar las

diferentes areas de los emprendedores que se presentan en el programa, el equipo de trabajo

selecciono 68 preguntas relacionadas con los temas de comercializacion, marketing,



implementacién de nuevas y avanzadas tecnologias con el fin de conocer el estado de los

micronegocios, este es el instrumento de entrevista definido en el marco metodolégico

A continuacion, se presentan las 68 preguntas realizadas a cada uno de los

emprendimientos que hacen parte de este proceso:

Tabla 2.

Caracterizacion de la encuesta

Caracter Unidad
Fecha de aplicacion 09 de marzo del 2022
Tipo de encuesta Seleccion Multiple
Cantidad de preguntas 68 preguntas

Segmento al que va dirigido  (9) Micronegocios en Funza y Mosquera
Medio de aplicacion Virtual

Plataforma Google Forms
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Tabla 2. Caracterizacion de la encuesta, los pardmetros que son tenidos en cuenta al momento

de desarrollar la encuesta que va a arrojar diagnésticos a los micronegocios.

1.

Acepta entregarle los datos generales suyos y de su micronegocio con

fines académicos.

2.

3.

4.

Tipo de identificacion
Edad

Departamento residencia
Municipio de residencia
Direccion de negocio
Teléfono Celular

Correo electronico

Estrato socioecondmico de residencia



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

30.
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¢ Pertenece a alguna poblacion especial?

Tipo de Vivienda

¢, Cuantas personas viven con el propietario?

¢ Pertenece a alguna etnia, comunidad, ROM, ¢0 LGTBI?

¢ Se encuentra usted vinculado al SISBEN?

¢, Qué nivel?

¢ Se encuentra afiliado al sistema de salud como empleado o independiente?

Nivel de escolaridad

Ubicacién del negocio

Su negocio o actividad comercial se desarrolla en:

¢,Cuenta con permiso de una entidad publica o privada para ocupar vender sus
productos o servicios?

Tiene proyectado continuar con su micronegocio durante:

¢ Qué herramientas tecnolégicas maneja el propietario?

¢Depende usted y/o su familia de la operacion-ganancias exclusivamente de este
negocio para subsistir?

¢, Cuantas personas viven o dependen del Micronegocio?

¢En qué sector econdémico se encuentra su negocio?

Una vez comprendido el programa de acompafiamiento ¢Usted desea continuar?
¢Por qué?

¢, Su negocio ha utilizado nuevas tecnologias o herramientas para mejorar los procesos
productos o servicios ofrecidos en los ultimos 2 afios?

¢, Su negocio tienen un plan estratégico de desarrollo? (Misién, visién, objetivos) para los
proximos afios

¢,Cuenta con un inventario donde registre las entradas y las salidas de sus productos o

insumos?



31.

32.

33.

34.

35.

36.

37.

38.

39.

40.

41.

42.

43.

44,

45,

46.

47.

48.

49.

50.

51.
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¢, Cuenta con un espacio adecuado para la produccion y almacenamiento de sus
productos o prestacion de sus servicios?

¢ldentifica cuales son sus principales compradores?

¢, Como ofrece y vende sus productos?

¢ Tiene alguna base de clientes con informacién importante sobre ellos, como direccion
correo, fecha de cumpleafios?

¢ Tiene un crédito relacionado a su micronegocio?

¢, Con que tipo de entidad tiene su crédito?

¢, Sabe calcular los intereses que le estan cobrando?

¢,Conoce el detalle de su crédito? (Costo, tiempo, tasas, cuotas)

¢Le paga de contado la compra a sus proveedores?

¢ Tiene proyectado cambiar la idea de su negocio?

¢ Por qué?

¢Lleva cuentas de las ganancias que obtiene el micronegocio?

¢, Cuanto es su promedio de ganancias semanalmente?

¢Lleva cuentas de los gastos que genera su micronegocio?

¢, Sabe cuanto tiene que vender y a qué precio para cubrir sus costos y gastos? (Punto
de equilibrio).

¢ Tiene cuenta bancaria de su negocio o cuenta personal?

SActualmente tiene mora en cualquiera de las deudas de su micronegocio? (Pagos a
proveedor, banco, etc).

¢,Conoce lo maximo que se puede endeudar para no quedar mal en los pagos de su
negocio?

¢ Esté interesado en adquirir crédito para su negocio?

¢ Para qué quiere adquirir crédito para su negocio?

¢ Sabe porque le compran sus clientes? ¢ Promociones, referidos, redes?



52.

53.

54.

55.

56.

57.

58.

59.

60.

61.

62.

63.

64.

65.

66.

67.

68.
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¢, Su micronegocio tiene un aviso, eslogan o logo?

¢ Entrega sus productos o servicios con alguna marca eslogan o logo?

¢, Qué hace usted para conseguir nuevos clientes y/o vender mas?

¢, Cuales otros medios usan para vender?

¢, Como les cuenta a sus clientes de sus nuevos productos?

¢, Cuales otros medios usan para contarles a sus clientes?

¢, Hace promocién en las redes sociales?

JVvende a través de redes sociales o pagina web?

¢ Esta registrado en camara de comercio?

¢ Tiene el negocio Rut de persona juridica?

¢ Tiene este negocio NIT? 8Numero de identificacidn tributaria)

¢ Cuanto tiempo lleva con el micronegocio?

En caso de tener empleados, estos cuentan con remuneracién y aportes legales
establecidos como salud, pension y ARL

¢, Cuantos empleados informales tiene en su negocio? (Sin contrato, pago diario, etc)
¢, Su micronegocio cuenta con las regulaciones/normativas propias del sector en el que
se encuentra?

¢En los Ultimos 6 meses ha estado interesado en buscar empleo o ya ha aplicado a
convocatorias de empleo?

¢En qué temas esté interesado en recibir asesorias, acompafiamiento y/o formacion o

capacitacion?

Segun el instrumento de entrevista aplicado en el marco metodolégico, fueron efectuadas 9

encuestas a los micro negociantes el dia 09 de marzo de 2022, donde se logran detectar los

siguientes hallazgos:

Los micronegocios no cuentan con las suficientes herramientas tecnologias como se

evidencia en la siguiente imagen; lo cual atrasa el desarrollo de las actividades y genera que el



45

negocio no se potencialice y pase a ser un tipo de modelo de negocio desactualizado con bajo
reconocimiento en el mercado y que evidentemente no genere mayor rentabilidad.
Figura 4.

Herramientas Tecnologias que utiliza el propietario

:Que herramientas tecnologicas maneja el propietario?

Teléfono Celular 5(83,3 %)
Smartphone 5(83,3 %)
Navegadores
Whatsapp
Facebook
Instagram 2(333%)
Ninguna

Figura 3. Resultados de la encuesta, por medio de la cual se logra analizar el uso de las
herramientas tecnoldgicas que los micro negociantes han implementado en el negocio.
Elaboracién propia.

La pronta necesidad de implementar canales de comunicacion para impulsar el crecimiento
del negocio, como se evidencia en la imagen, los hallazgos indican que los micronegocios no

se estan viendo beneficiados por falta de implementacion de redes sociales.
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Figura 5.
Implementacion de las herramientas tecnologias

¢Su negocio ha utilizado nuevas tecnologias o herramientas para mejorar los
procesos productos o servicios ofrecidos en los ultimos 2 anos?

® s
® No

Figura 4. Implementacién de las herramientas tecnologias, por medio del cual se idéntica si
durante periodos el micro negociante se ha apoyado en el uso de las redes sociales.

Elaboracién propia.

Como se logra evidenciar los micronegocios tienen una fuerte necesidad por experimentar
las nuevas y mas utilizadas redes de comunicacién, que seran un aliado estratégico al

momento de ofrecer los productos y servicios a la comunidad.
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Figura 6.

Como ofrecen los micro negociantes los productos y servicios

iComo ofrece y vende sus productos?

Venia a domicilo

Presencial, Virtual (redes
sociales, pagina web)

En un local comercial 4 (66,7 %)

En un vehiculo

Ubicacién{Aire libre, parques,
estacion, semaforos)

Figura 5. Como ofrecen los micro negociantes los productos y servicios, los hallazgos que se
tienen en cuenta reconocen que los micro negociantes no cuentan con la suficiente
implementacion de redes para ofertar los productos y servicios. Elaboracién propia
4.2.1 Necesidades de los micronegocios
Los micronegocios que son tomados en el presente trabajos realizan las actividades

comerciales de una forma que es considera en la actualidad como pretérita. Para identificar
cudles son las necesidades de los micronegocios para impulsar el negocio e impactar el
mercado de forma positiva, obtener mayor reconocimiento y realizar avances tecnoldgicos, se
formula una encuesta con variedad de preguntas acerca de cdmo son los procesos que utiliza
el micro negociante para la ejecucion de las actividades y se realiza el diagnostico el cual
permite obtener los hallazgos de las necesidades tales como:

1. Acompafiar en el disefio de estrategias para la visibilidad de los productos o servicios

2. Acompanar en el disefio de estrategias para la visibilidad de los productos o servicios

3. Acompanfar en la definicion del plan de marketing

4. Acompafar en el disefio de estrategias para la visibilidad de los producto o servicios
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5. Acompafar en el uso de redes sociales para promocionar y posicionar su negocio y

productos

6. Acompafar en el uso de herramientas digitales para promocion de sus productos (uso

de redes sociales o el desarrollo de paginas web)
4.2.2 Soluciones paralos Micronegocios
Una vez identificadas las necesidades se ejecuta el plan de atencion por medio de un
cronograma de actividades; donde se planea llevar a cabo el ejercicio con cada uno de los
micronegocios y se plantean diferentes capacitaciones, conferencias y llamadas que
contextualicen al micro negociante acerca del trabajo que se realizara durante este proceso,
beneficios y oportunidades que obtendra con el mismo.

La puesta en marcha de este proyecto permitirdA que los comerciantes ganen
reconocimiento y capten mayor cantidad de clientes interesados en los diferentes productos vy,
asimismo, el negocio se mueva y genere resultados positivos en la parte financiera. La
problematica que abarcan muchos de los microempresarios es la falta de reconocimiento y
estrategias para dar a conocer el establecimiento o idea de emprendimiento es por ello, que los
negocios se convierten en obsoletos y la rentabilidad al finalizar los periodos no resulte lo
esperado, las redes sociales van a permitir que haya reconocimiento de marca, apertura de
ideas innovadoras, rentabilidad, captar cada vez mas clientes interesados y motivar a los
micronegocios e implementar y estructurar mejores propuestas para el negocio. Para llevar a
cabo la propuesta de posteo, impulso e innovacion por medio de las redes sociales, se
facilitaran capacitaciones, instructivos, ideas y secciones de manejo de redes sociales, con el
fin de qué los negocios ganen reconocimiento, planes de obsequios, descuento, promociones y
demds opciones que facilite el micro negociante para publicidad por medio de las redes.

Los pasos que se desarrollaran durante el proceso con cada micro negociante:

1. Socializacion Plan de atencion.

2. Acompafiamiento en el disefio de estrategias de marketing digital.
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3. Acompafiamiento en el disefio de estrategias para la visibilidad de los producto o
servicios, Acompafiamiento en la identificacién de oportunidades de mercado y nuevos
segmentos de clientes.

4. Capacitacién y busqueda nuevas herramientas tecnhologias que mejoren procesos
productivos

5. Busqueda de herramientas tecnoldgicas para el registro de sus clientes.

6. Creacion de redes sociales.

7. Socializacibn de como generan rentabilidad los micronegocios a través de las
herramientas de las redes sociales.

8. Medicion del impacto de la implementacion de las redes sociales a través del registro
contable de las ventas y gastos del negocio en la herramienta (Excel).

Dado que, el proceso de acompafiamiento y mejoramiento implementado con los
micronegocios se realizd bajo el marco del programa de micronegocios, la plataforma utilizada
para cumplir cada una de las etapas descriptas previamente es Odoo, que es una plataforma
de que cumple con el desarrollo de un sistema empresarial, como un gestor de informacién que
permite la realizacion de funciones estructuradas y de orden en un conjunto de trabajo
ordenado y eficiente.

Al momento de seleccionar los micronegocios se realiza la inscripcién a la plataforma para
analizar, diagnosticar y conocer el plan de accién que se llevara a cabo durante el desarrollo
del trabajo; esta plataforma también permite que de obtenga un diagndstico para cada uno de
los negocios, una vez diligenciada la informacién que solicita en compafiia de los asistentes y
tutores, el facilitador logra evidenciar el diagnéstico y plan de atencién para trabajar en areas
especificas del micronegocio y generar el fortalecimiento necesario.

A continuacion, se logra evidenciar la plataforma Odoo, en la cual se ejecutaran las
actividades con la respectiva planeacion, organizacién, coordinacion y control de forma

detallada para conocer las actividades desarrolladas junto al micro negociante.
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Figura 7.

Plataforma de Micronegocios Mooc’s
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Figura 6. Plataforma de Micronegocios Mooc’s, para la planeacién, organizacion, coordinacion
y control de las actividades que se realizardn en compafiia del micro negociante. Recuperado

de: https://mdmicronegocios.org/web/login


https://mdmicronegocios.org/web/login

Tabla 3.

Implementacién y Mantenimiento de Redes Sociales para los Micronegocios de Funza, y Mosquera (Cundinamarca — Colombia)

Implementacion y Mantenimiento de Redes Sociales paralos Micronegocios de Funza y Mosquera

Nombre de la tarea

Socializacion Plan de atencion.

Acompafiamiento en el disefio de estrategias de
marketing digital

Acompafiamiento en el disefio de estrategias para la
visibilidad de los producto o servicios, Acompafiamiento
en la identificacién de oportunidades de mercado y
nuevos segmentos de clientes

Capacitar y buscar nuevas herramientas tecnologias
gue mejoren procesos productivos

Busqueda de herramientas tecnoldgicas para el registro

Fecha de
inicio:
Fecha
Finalizacién
Fecha de
inicio

23/03/2022

24/03/2022

1/04/2022

10/04/2022

21/04/2022

20/03/2022

12/05/2022

Fecha de

término

23/03/2022

31/03/2022

8/04/2022

19/04/2022

29/04/2022

Duracion

1

Dias
completos

1

Dias
restantes

0

Progreso

100%

100%

100%

100%

100%



52

de sus clientes
Creacion de redes sociales 30/04/2022  9/05/2022 6 6 0 100%

Como generan rentabilidad los micronegocios a través

30/04/2022  9/05/2022 6 6 0 100%
de las herramientas de las redes sociales.
Acompafiar y capacitar en la basqueda e
implementacién de una herramienta (Excel, SIIGO) que  30/04/2022  9/05/2022 6 6 0 100%

permita realizar los registros contables del negocio

Tabla 2. Implementacién y Mantenimiento de Redes Sociales para los Micronegocios de Funza, y Mosquera (Cundinamarca —

Colombia), el cronograma de planeacién que se llevo a cabo con los micronegocios pata la estructuracion y ejecucion de actividades



4.3 Analisis del Entono Matriz Pestel y DOFA

4.3.1 Andlisis de Matriz Pestel

Se realiza un andlisis PESTEL, para valorar la influencia de los factores macroeconémicos o
externos que afectan de forma positiva o negativa, en este caso se espera conocer si para los
micronegocios evaluados los diferentes factores ofrecen una ventaja o desventaja.

La metodologia para seguir es tomar cada uno de estos factores y conocer sus tendencias,
situaciones y datos mas relevantes, para posteriormente determinar un plan estratégico que
serd aplicado a cada micronegocio. Para esto es importante conocer que factores politicos
impactan, por ejemplo, las diferentes regulaciones, normativas o cambios en politicas. En
factores econémicos la inflacion, sociales y las nuevas tendencias demograficas o nuevos
habitos, tecnoldgicos el avance en comercio digital, automatizacion de procesos. En factor
ecoldgico, abarcar la informacién acerca del cambio climatico, recursos naturales y
regulaciones. Finalmente, los factores legales, leyes para el consumo, proteccion de datos y las
gue surgen con el pasar de los afios que apliquen para estos y si su efecto es neutro o
indirecto.

Al finalizar la recoleccién de estos datos el facilitador tendrd la posibilidad de reconocer los
factores claves en los que la estrategia debe actuar con mayor fuerza para garantizar el
desarrollo de la actividad econ6mica de cada negociante.

4.3.2 Factor politico

El ministerio de Tecnologias de la informacion y las comunicaciones (TIC) a través de sus
propuestas han generado un adelanto en la tecnologia en alrededor de 882 municipios del pais
en el que se encuentran Funza y Mosquera, reduciendo la brecha tecnologica y permitiendo
gue mas personas tengan acceso a informacién en tiempo real. Esta es una herramienta que
es creada como una respuesta a la necesidad de los diferentes territorios, contribuyendo con la
disminucion discriminacion, pobreza, aumento de la competitividad y la productividad de los

municipios. (Colombia, 2009)
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El plan vive digital es un plan tecnolégico del gobierno de Colombia y el ministerio de las
tecnologias de la comunicaciones, este plan cuenta con dos variantes importantes una es la
demanda y este a su vez con dos componentes uno es el desarrollos de aplicaciones dirigidas
a las personas de bajos recursos, otro componente son los usuarios en el que se espera que
mA&s personas estén conectadas y mejore la calidad de la educacion, otra variante es la
demanda en el que se encuentran a servicios como el internet, telefonia y televisiéon con
convenios eficientes con compafiias que prestan el servicio, infraestructura edificios u oficinas
con equipos y personas para la ensefianza y asesoramiento generando un ecosistema digital,
de desarrollo y crecimiento a nivel nacional. (MinTIC, 2019).

Para el municipio de Funza su principal bandera ha sido el apoyo del crecimiento de las
Pymes, radica en una gran oportunidad de emprendimiento para la organizacion.

El municipio de Funza anualmente se organiza una feria donde todos los pequefios
empresarios y proyectos en curso, tienen la oportunidad de dar a conocer sus proyectos, en
busca de un impulso o un patrocinio que les permita crecer en este entorno.

El municipio de Funza anualmente se organiza una feria donde todos los pequefios
empresarios y proyectos en curso, tienen la oportunidad de dar a conocer sus proyectos, en
busca de un impulso o un patrocinio que les permita crecer en este entorno. (Cundinamarca A.
d., 2019)

4.3.3 Factores Econémicos

El crecimiento econdmico en Colombia para el primer trimestre del afio muestra un
crecimiento de 8,1% comparado con el crecimiento del primer trimestre del afio 2021 que fue
del 3,2%, presenta una diferencia considerable lo que permite entender la reactivacion del
comercio ha avanzado y el surgimiento de nuevos emprendimientos se han abierto paso en el
desarrollo de la economia colombiana. (DANE, Indicador de Seguimiento a la Economia (ISE),

2022)
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La grafica muestra una curva en la que se observan las cifras relevantes desde el afio 2020

durante la época del confinamiento por la pandemia a causa del COVID19 y como se ha venido

recuperando la economia trimestre a trimestre. Las diferentes actividades econémicas han

obtenido un crecimiento, por ejemplo, para las actividades primarias durante el 2022 aumentan

en 0,9% mientras que para el afio 2021 decrecieron en -10,1. Para las actividades secundarias

el aumento fue del 10,1% mientras que para el 2021 del -4,8% y finalmente para las actividades

terciarias en el aflo 2022 demuestran un crecimiento del 8,9% y para el 2021 del -1,3%. Las
cifras apuntan a un incremento de la economia exponencial lo que para muchos negociantes
de los diferentes proyectos resulta beneficioso (DANE, 2022)

Figura 8.

Tasa de Crecimiento Anual
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Figura 7. Tasa de Crecimiento Anual, muestra el crecimiento anual de la economia.
Indicador de Seguimiento a la economia (ISE). (2020).

Funza y Mosquera se recuperan de la emergencia sanitaria de manera progresiva lo que
permite a los micronegocios implementen nuevas estrategias para ofrecer sus productos los
programas denominados salvavidas, fueron una propuesta para que los micronegocios
volvieran a funcionar con normalidad, este programa lo encabezo la alcaldia de Funza para

finales del afio 2020 e inicios del afio 2021, por medio de estos programas se esperaba
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proporcionar por medio de bonos una suma econdémica para la inversién de los negociantes.
(Cundinamarca A. d., 2020).

Por otra parte, la tecnologia se ha convertido en el canal creativo para interactuar con los
clientes (Alvarez, 2015), uno de los mecanismos por donde la economia de los municipios de
Funza y Mosquera se ha hecho més fuerte es en las redes del sociales, convirtiéndose en un
mercado donde el vendedor puede interactuar con el cliente, permitiendo que la comunicacion
sea precisa y mas fluida, con el fin de conocer a fondo las necesidades del consumidor.

Figura 9.

Tasa de crecimiento Anual %

Tasa de crecimiento anual (%) Contribucién®

Agrupacion de a la variacion
actividades porcentual
mmmmmmmm-mmmmm del 52 p)
Primarias B2 =101 4 11,2 0.2 47 25 23 38 13 7.7 33 2,6 0.1
Secundarias 68 =B 243 791 134 145 141 127 132 89 104 107 120 D10 1.6
Terciarias 23 -2 8.2 197 152 169 159 140 153 107 108 133 83 89 6,4
Total ISE 38 32 103 260 129 147 137 122 136 94 103 118 7.7 8.1

Figura 8. Tasa de crecimiento anual %. Muestra el movimiento de las diferentes actividades, el
crecimiento y decrecimiento de forma porcentual. Recuperado de:
https://www.dane.gov.coffiles/investigaciones/boletines/pib/CP_ISE_feb2022.pdf

4.3.4 Factor social

Tras la emergencia sanitaria por el COVID 19 la poblacion actual se adapté rapidamente a
un entorno digital, exactamente a las redes sociales, al consumo y creacion de contenidos tanto
para entretenimiento como para ofertar sus productos y servicios de una forma mas atractiva.
“Con los retos comunicativos que nos supuso la pandemia, la vida se volco a la interaccion
digital. Por eso, no es de extrafiar que las compafiias inviertan en este canal como mecanismo
para alcanzar sus audiencias y extrafia menos que una buena porcién de esa inversion se haga

en Influencer Marketing” (Streithorst, 2021).
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De acuerdo con el reporte de Digital 2021, durante 2020 el nimero de usuarios en redes
sociales en Colombia creci6é un 11,4 % frente al afio anterior. (SEMANA, 2021).

Este incremento del uso de las redes sociales en Colombia respalda la propuesta de
implementacién de estas a los micronegocios, actualmente Funza cuenta con 112
720 habitantes y Mosquera 161.610 habitantes, segun el ultimo conteo que realizo el (DANE,
Demografia y poblacion, 2022).

El porcentaje actual de usuarios de Facebook para el municipio de Funza alcanza los 3,3 mil
miembros y en Mosquera 1,1 mil miembros, este dato es tomado de las principales
comunidades dentro de la plataforma, en esta cifra es posible encontrar el nicho de mercado
esperado por los negociantes, por esta razén deben incursionar en la implementacién de redes
sociales ya que es necesario para impulsar el desarrollo de los micronegocios. Cabe resaltar el
contenido no es para todo el mundo por los que se debe fijar un publico objetivo para el cual el
contenido posteado en las redes sociales no resulte incémodo.

Las redes sociales se han encargado de transformar las relaciones con el mundo, llevando a
los usuarios a crear dentro de estas, grandes comunidades que se conectan por una razon en
especifico, puede ser el gusto por la musica, el arte, conocimiento cientifico etc.

El control de la informacién se expandido y no solo las grandes empresas de television y
radio la controlan como en el pasado, esto es bueno porque de no existir esta posibilidad los
usuarios continuarian a la merced de los grandes medios quienes durante mucho tiempo
vendian la informacion, por otro lado, las redes sociales permiten que el usuario comparta y
reciba toda la informacion de manera masiva y gratis.

Por otra parte, no todo lo que los usuarios comparten es verdadero, lo que provoca la
desinformacion, afortunadamente siempre se conoce la verdad de las publicaciones para que
no se presenten controversias entre usuarios. Adicional a esto el ser humano ha llegado a estar
tanto tiempo conectado interactuando por redes sociales que ha perdido de cierta forma el calor

humano, la afectividad y la calidad humana en muchas ocasiones.
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4.3.5 Factor Tecnolégico

Acceso a internet, aporta una serie de posibilidades para el desarrollo de la industria y para
la realizacion de muchas de nuestras actividades diarias (ocio, trabajo, gestiones
administrativas, etc.), el manejo de la informacion financiera, administrativa o de produccién,
hacen que surjan nuevos programas.

En la actualidad el uso de tecnologia mavil ha incrementado tanto que llegan a ser mas los
teléfonos, Tablet y otros dispositivos moviles conectados a internet que los usuarios, por lo que
es mas probable que las personas puedan hacer uso de redes desde cualquier parte del
mundo y desde cualquier dispositivo, el promedio una persona puede conectarse a redes
sociales por 3 horas y 45 minutos las redes mas utilizadas son Facebook, WhatsApp, instagran.
(Alvino, 2021).

Por otra parte, es tanto el avance gue tiene la tecnologia que en casi todas las aplicaciones
gue se utilizan para comercializar un bien o servicio ejemplo, Facebook e Instagram, permite al
usuario conocer el nimero de visualizaciones posibles que puede llegar a obtener su
publicacion y adicional a esto ofrece por cierta cantidad de dinero la posibilidad de que esa
misma publicacién llegue a mas usuarios. Lo verdaderamente importante es la cantidad de
trafico que manejan las aplicaciones y como este direcciona por medio del canal la publicacion
a usuarios con este tipo de intereses.

4.3.6 Factor Ecolégico

Se necesitan 10 litros de agua para elaborar una hoja de papel. Multiplica 10 litros por cada
100 hojas, esto da un total de mil litros de agua. (Service, 2020) pero gracias a la adopcion de
medios digitales tras la pandemia se logré una disminucion en el uso de la publicidad
preimpresa, lo que genera un aporte importante para el medio ambiente ya que el no uso de
esta como estrategia, reduce un poco la desforestacion y a su vez la contaminacion por la

disposicion final de estos panfletos después de su rotacion.
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La implementacion de las redes sociales en los micronegocios también permite que los
negociantes muestren su compromiso con el ambiente y su desarrollo sostenible, aunque
inicialmente dicha implementacién busca impulsar a los micronegocios a la actualizacién de sus
estrategias para la venta de productos y servicios, los negociantes deben presentar ante su
comunidad ese compromiso con el medo ambiente Muerza (2020).

4.3.7 Factor Legal

En la constitucién politica de Colombia ley 1581 de 2012, se constituye el marco legal para
la proteccion de datos, esta ley garantiza que los datos de los clientes se registren en las bases
de datos de los micronegocios, sean utilizados Gnicamente con los fines aceptados y para esto
los negociantes deberan solicitar el permiso para poder hacer uso de esos datos, esto debe
garantizar al usuario que no se veran vulnerados sus derechos y evitar una demanda o tramite
legal.

Para la implementacion de redes sociales para los micronegocios de Funza y Mosquera, es
importante tener presente los siguientes factores o conductas que se debe tener dentro de las
diferentes plataformas ya que estan directamente ligados con las diferentes leyes en Colombia.

Algunas de las leyes o conductas con las que debe actuar el micro negociante hacen
alusion por ejemplo a los derechos de autor (Congreso de la republica Colombia , 2021) los
contenidos o publicaciones de otras fuentes deben contar con la cita o0 reconocimiento del
autor.

Comentar y participar cuando sea apropiado. Las redes son canales de doble via, no se
trata solo de ‘lanzar’ informacion y olvidarse. Es una conversacion, no sobrecargar a los
usuarios con un contenido extenso y repetitivo permite una infeccion sana entre el lead y el
vendedor.

Analizar las politicas internas de las diferentes aplicaciones, en cuanto a la publicacién de
contenido, interaccidn con otros usuarios, cédigo de conducta dentro de la plataforma para no

incurrir en sanciones de tiempo o bloqueos de cuentas.
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4.3.8 Conclusion analisis PESTEL

Es importante resaltar que dentro del andlisis realizado existen factores en los que las
ventajas para los micronegocios son mayores que las desventajas, por ejemplo en el factor
politico se evidencia el apoyo por parte de las alcaldias para que los micronegocios tengan un
espacio destinado a desarrollar sus actividades activamente dentro de los municipios, cuentan
con planes que impulsan el emprendimiento y establecen un nivel de compromiso real con el
pequefio empresario, en cuanto al sector econémico, la emergencia sanitaria impulso el
desarrollo de actividades que poco o nada se utilizaban y as en los municipios de Funzay
Mosquera en los que su comercio estaba fisicamente ubicado en las zonas centrales de estos.

A raiz de el plan de contingencia muchos micronegocios iniciaron labores de manera virtual,
manteniendo el contacto con su cliente, para los micronegocios seleccionados no fue el caso,
pero lo que inicialmente es una desventaja se convierte en una propuesta de mejora, en
factores sociales el desarrollo de aplicaciones, la forma de ofrecer contenido y las diferentes
comunidades se convierten en objetivo a captar por parte del negociante. El acceso a internet
es clave para fortalecer las relaciones con los usuarios para posteriormente convertirlos en
clientes y promotores de marca, mantener una relacion calidad que proporcione continuidad del
micronegocio. En factores ecolégicos el aprovechamiento de los contenidos digitales aporta al
medio ambiente un parte de calma al dejarse de utilizar la publicidad preimpresa. En cuanto a
los factores legales ya el ultimo factor evaluado se evidencia una necesidad de formalizacién
de los micronegocios frente a cAmara y comercio adicional a esto las politicas bajo las que se
debe regir dentro de las diferentes plataformas con el fin de entregar contenido con
responsabilidad y conciencia social.

En términos generales las desventajas son convenientes en propuestas de mejora para el
desarrollo de la implementacion de redes sociales para micronegocios de Funza y Mosquera,

ya que se logra un el objetivo principal del proyecto, pero adicional a esto se crea conciencia
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del uso correcto de las redes sociales para el incremento de rentabilidad y reconocimiento de
marca.
4.4 Analisis de Matriz DOFA

Las grandes organizaciones utilizan la matriz DOFA como una estrategia para reconocer
cuales son las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, analizando cuales son los
factores internos y externos que afectan el desempefio de la compafia. El resultado del
diagnostico externo identificacion y andlisis de las oportunidades y amenazas del entorno
general, del entorno industrial o sectorial, y del entorno competitivo y del diagndstico interno
fortalezas y debilidades de los diferentes recursos y capacidades de las areas o dependencias
(directivos, técnicos o de produccion, financieros, comerciales de potencial humano)
constituyen la base para construir lo que usualmente se conoce como “matriz DOFA”, es decir,
“matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas, y amenazas” (Torres & Arango, 2017).

Una de las principales necesidades de los micronegocios es gue tienen bajo reconocimiento
y, por tanto, las ventas no aumentan progresivamente y segun el objeto de los micro
negociantes. Con el fin de que el micro negociante tenga mayor claridad en las debilidades que
esta presentado frente al mercado y la cantidad de beneficios que puede llegar a obtener al
momento de implementar las redes sociales como estrategia de crecimiento y avances
tecnoldgicos, se propone llevar a cabo la matriz DOFA por medio de la cual obtendra
conceptos, comprension y parametrizacion para sobre las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas.

La construccion de un andlisis DOFA para aquellos emprendimiento, negocios y
microempresas aporta beneficios tales como:

o Poseer mayor claridad en los factores internos y externos que afectan al negocio y sus

actividades de marketing.
e Lanzamiento de un producto o servicio.

e Publicidad en redes sociales.
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¢ El analisis DOFA que se realiza a los micronegocios no genera costos adicionales.
o Realizar acciones para mejorar la operatividad y efectividad del proceso y plan de
accion.
Se realiza la construccién de la matriz DOFA con enfoque holistico para desarrollar, ejecutar
e implementar las redes sociales como canales de comunicacién, reconocimiento e

implementacién de nuevas herramientas para los micronegocios objeto del presente trabajo.



Tabla 4.

Andlisis de la Matriz DOFA

Anadlisis Externo

Oportunidades (O)

Amenazas (A)

d)

)

h)

Crecimiento del mercado

Productos nuevos que captan la
atencion del cliente

Implementacion de nuevas y
avanzadas tecnologias

Desarrollar nuevos productos o
servicios

Optimizar tiempos para clientes
Mejorar la atencion y satisfaccion de
los usuarios

Apertura a el posicionamiento como
estrategia de mercado

Transformar una idea a una
estrategia de mejora

Direccionar el rumbo de los

a) Nuevos negocios fisicos y
virtuales con estrategia de
expansion.

b) Modelos de negocios que estan
estructurando el proceso para
generar crecimiento

¢) Negociaciones entre otros
competidores con los
proveedores, lo cual genere
beneficios (descuentos,
antigliedad, mayor adquisicion de
productos)

d) Falta de innovacién que atrase el
proceso del negocio

e) Publicidad que no resulta



Andlisis Interno
Fortalezas (F)

Construccion de
conocimientos
Adecuada publicidad de
productos y servicios
Control de los servicios y
productos
Incremento en el poder
adquisitivo
Idealizar la expansion en
otros terrenos
Promover el emprendimiento

Creacién de nuevos
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K)

microempresarios y sus negocios
Convertirte en referente del sector
Ofrecer un conjunto de producto y
servicios para suplir una necesidad
particular.

Estrategias FO
2/B La publicidad adecuada llegara a
clientes nuevos y conseguira que
tenga mayor reconocimiento en el

mercado.

5/G con el uso adecuado de las
redes sociales expandir los

micronegocios a zonas aledafas

7/ 1 Utilizar los beneficios como
estrategia plantear objetivos a corto,

mediano y largo plazo.

f)

9)

interesante para el cliente
Zonas con baja participacion en
las redes sociales.
Hackeo en las redes sociales a
causa de manos inescrupulosas.
Estrategias FA
3/A Mantener la informacion
actualizada y de forma correcta
va a permitir el que el contacto
con el cliente sea efectivo para
conocer, brindar y enviar
informacion importante sobre los
productos y servicios que
cumplen una fecha anual,
mensual, entre otros y asimismo
abarcar a tiempo el mercado.
8/G Reconocer la segmentacion

adecuada donde se debe



procesos.
Dar a conocer nuevas
innovaciones en el mercado

Conocer la competencia

Debilidades (D)
Ideas ambiguas
Bajo reconocimiento en el
mercado
Falta de herramientas para
implementacion de procesos
Negocios con bajo nivel de
competitividad
Deficiencia en atencion al
cliente
Bajos ingresos que permitan

expandir el negocio

4/h Combinar la necesidad de querer
ampliar los ingresos con la
transformacién del negocio por medio

de las redes sociales.

Estrategias DO
1/A Cuando se ejecuta la idea de
negocio lo ideal es que crezca
progresivamente para ello se
requiere de herramientas como la
implementacion de redes que van a
impulsar los negocios al crecimiento
y a ganar mayor reconocimiento en
diferentes zonas.
3/C El avance tecnol6gico que se ha
evidenciado con el paso del tiempo

es de gran provecho, por ello, la
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presentar el contenido.
7/E Informar a los micro
negociantes acerca de la
necesidad tan importa que
generar constante innovacion en
negocio.

Estrategias DA
A/4 Una vez finalizado el
proceso de apertura en las redes
sociales, los micronegocios
tendran informacion acerca de
como se comportan los
micronegocios que se
encuentren cerca de ellos e
implementar estrategias que les
permitan ser competentes.
3/B Lograr que las aplicaciones

(Facebook, Whatsapp e




7. Impedimento para lograr
expandir el negocio a mayor
cantidad de usuarios.

8. Publicidad ineficiente

implementacién de las 3 redes
sociales mas utilizadas para
emprendimientos en Colombia
(Facebook, Whatsapp e Instagram)
8/H Se hace necesario utilizar
publicidad actualizada (Catalogos,
fotos, videos, etc) para los micro
negociantes y dejar de lado las

actividades publicitarias antiguas.

Instagram) sean la herramienta
adecuada para convertir el
negocio en un modelo
actualizado y que capte la vista

de los clientes.
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Tabla 3. Andlisis de la matriz DOFA, en estd matriz se estudia el entorno interno y externo de los (9) micronegocio, reconociendo

cuales son los factores que requieren mayor trabajo e implementacién de estrategias para la mejora continua. Elaboracion propia



4.4.1 Conclusion analisis DOFA

El andlisis DOFA permite evidenciar cuales son los puntos con mayor enfoque para
implementar, desarrollar y garantizar un proceso confiable y con excelentes beneficios, abarca
las sefiales que requieren ser evaluadas y posiblemente replantear la idea de la actividad.
Durante el analisis DOFA, el negociante se enfrenta a conocer las falencias que presenta
interna y externamente y por supuesto las soluciones oportunas a las necesidades. Por lo
anterior se analizan las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas para realizar una
combinacién que conlleve a las soluciones para el micro negociante, cabe resaltar que el
empresario estara bajo el acompafamiento de facilitadores, mentores y tutores al momento de
la ejecucion de las actividades, asimismo, se contextualiza de como se desarrollan las
actividades para incorporar a los micronegocios.

4.5 Desarrollo del Proceso de Implementacion

A continuacion, los resultados al final del ejercicio, cada una de las etapas desarrolladas
durante el proyecto y las evidencian correspondientes que soportan las actividades ejecutadas
con los micro negociantes.

45.1 Cronogramade Actividades

Una vez revelados los diagndsticos y el respectivo plan de atencién, se halla la necesidad
de realizar un diagrama de actividades para llevar a cabo cada tarea en el periodo establecido.

Por lo anterior se plantea el diagrama de Gantt, donde se evidencian los componen basicos
que se han de llevar a cabo durante la realizacién del proyecto.

Se tienen en cuenta diferentes estrategias para lograr identificar los factores internos que
afectan a estos micronegocios, llevando un seguimiento a través de la plataforma Odoo,
mediante la cual se realiza la inscripcidén de los negocios que se van a evaluar en el proceso;
generando desde el primer encuentro hasta la finalizacion de los casos, la principal idea es
constatar por esta plataforma como se estdn implementando las estrategias, reuniones,

novedades y apertura de las redes sociales, esto conlleva a que el trabajo realizado obtenga
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grandes resultados pues es una herramienta de orden y evolucion para los facilitadores, tutores

y soporte técnico.
Figura 10.

Odoo para Micronegocios.
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Figura 9. Odoo para Micronegocios, el seguimiento que se realizé con los (9) micronegocios
durante el proceso e implementacion de las redes sociales. Recuperado de
https://mdmicronegocios.org/web#action=173&model=crm.lead&view_type=kanban&cids=1&m
enu_id=122

4.5.2 Capacitaciones de Micronegocios

Mediante la misma los facilitadores, tutores, soporte y empresarios van a tener la
oportunidad de identificar cual es el seguimiento y estrategia que se desarrolla, dejando como
resultado confiabilidad de la labor realizada.

Las ventajas que ofrece la Universidad en compafiia de los tutores y facilitadores son una
amplia gama, tan solo no van a crear redes de comunicacién, sino que también van a impulsar
a que los propietarios de los negocios se capaciten obteniendo las herramientas necesarias
para la ejecucién de las actividades; ejemplo los cursos que ofrece por medio de la plataforma

campus virtual.


https://mdmicronegocios.org/web#action=173&model=crm.lead&view_type=kanban&cids=1&menu_id=122
https://mdmicronegocios.org/web#action=173&model=crm.lead&view_type=kanban&cids=1&menu_id=122
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Figura 11.

Campus Virtual

_ ALEJANDRA
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A INDUSTRIAL | afies -

Favoritosv  CIMD Fo

BIENVENIDOS AL CAMPUS

VIRTUAL

Figura 10. Campus Virtual. Plataforma mediante la cual los micro negociantes desarrollan
actividades y destrezas para conocer acerca de nuevas herramientas de marketing.
Recuperado de Campus Virtual MDI: Entrar al sitio. (2022).

La idea es que el micro negociante cuente con la oportunidad de capacitarse en un curso
acerca de Marketing, para ampliar el conocimiento acerca de los beneficios, oportunidades y el
valor agregado que le va a traer a los negocios.

Las capacitaciones realizadas se llevan a cabo por medio de la plataforma MOOC —
Campus virtual de la universidad Minuto de Dios, cada negociante durante la fase de
diagnostico brindo a los facilitadores datos importantes de la situacion actual de su
micronegocio la cual fue verificada y posteriormente nace un plan de trabajo que reine una
serie de actividades que, en conjunto con el facilitador, el negociante lee e interpreta para
poner en practica a su emprendimiento.

El facilitador es un estudiante en ultimos semestres de Administracién de empresas quien
planifica los espacios disponibles del negociante para realizar los encuentros y asi dar

continuidad a la capacitacion del negociante.



Figura 12.

Capacitaciones Campus Virtual

TEMA1

El proceso

DEL MARKETING

Una de las caracteristicas mas Utiles e importantes del marketing consiste en poder
planificar el futuro de nuestra empresa,
ofrez

sandonos para ello en las respuestas que

amos a las demandas del mercada. El entorne en el que nos posicionamos cambia y
ntemente, el éxito de nuestra empresa dependera, en gran parte, de

nuestra capacidad de adaptacion y anticipacion a estos carmbios.

EvoIUCIioNa COI

Disefio de
ESTRATEGIAS DE MERCADOTECNIA

El procese de disero de estrategias de marketing considera coma punte de partida
conocer las necesidades actuales y fu

)5 de nuestros clientes para asl lo r NUBVOS

nichos de mercado, identificar segmen
mercacos, onentar a la empresa

potenciales, valorar el potenc|
hacia el sequimiento de es

€ interes de esos
s oportunidades y disefiar un
plan de actuacion u hoja de ruta que consiga los objetivas buscados.

MA 3

Investigacion

DE MERCADOS

5 soluciones a su

minan la dinadmica

miento de la

TEMA 4

Implementacion

DE ESTRATEGIAS DE MARKETING

Este paso se denomina etapa de accion, significa la mowilizacion del equipo de marketing
para llevar a cabo las estrategias ya formuladas. Con frecuencia se considera el paso mas
dificil en el proceso, debido al hecho gue requiere disciplina personal, sacrificio y dedicacion;
@ésta, gira alrededor de la capacidad para motivar a los colaboradores. No tiene sentido
formular estrategias si no se ponen en practica.
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TEMAS

Introduccion

AL MARKETING DIGITAL

El marketing digital es una tendencia que entiende los cambios de comportamiento del
consumidor, y actia mas bajo estrategias Pull en donde es el usuario quien jala el
contenido, lo cual lo hace mas efectivo, con la opcion de poderlo compartir con sus circules
sociales, y complementado con potentes herramientas de medicion v la posibilidad de
estar al lado del consumidor las 24 horas del dia.

4=Mas Informacion

Figura 11. Capacitaciones Campus Virtual, desarrollo de competencias y adquisicion de nuevo
conocimiento para los micro negociantes, estrategias de marketing e implementacion de
nuevas oportunidades de mejora. Recuperado de: Campus Virtual MDI: Entrar al sitio. (2022).
Figura 13.

Capacitaciones Campus Virtual UNIMINUTO

DESCUBRIENDO IDEACCION
Futeoduccion al Workshop

iPreparate para vivir una experiencia (nica! Comienza esta gran aventura que te llevara no solo
a aprender los conceptos mas importantes al momento de crear y desarrollar ideas de alto
potencial innovador, sino que te permitira fortalecer tus habilidades y capacidades como
persona, marcando Unas metas y objetivos claros gue juntos te ayudaremos a realizar.

o

IDENTIFICANDO NUEVOS DESAFI0S Y OPORTUNIDADES
Retos de inuovacion

JEstds preparado para una de las etapas mas cruciales en este proceso de innovacion?
Vamos a requerir una alta dosis de conocimiento del medio, iniciativa e imaginacion para
identificar los problemas u oportunidades que pueden ocurrir en nuestra vida cotidiana.
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EMPATIZANDO CON LOS USUARIOS
Elicitacion e requenimientos

iObservar y comprender el mundo desde la perspectiva de tu cliente o usuario es la clave para
ofrecerle soluciones hechas a su medidal Aprende a conocer sus mayores deseos y
necesidades reales para lograr asi soluciones exitosas.

FORMULANDO SOLUCIONES INNOVADORAS
Téenicas Oe cueatividad

La creatividad esta presente en todos nosotros en mayor o menar medida, solo hay que saber
liberarla y evitar los frenos y barreras que el entorno y nosotros mismos nos imponemos
;#Quieres saber como fomentar tu pensamiento creafivo y crear soluciones innovadoras?

CREANDO UN MOMENTO INOLVIDABLE
Preseutacion de la idea

#Te imaginas que un dia entres a un ascensor y te encuentres con la persona que puede
ayudarte a finandar o lanzar tu proyecto? Aqui aprenderas los elementos més importantes
para fortalecer tu capacidad de crear momentos inolvidables a través del pitch.

Figura 12. Capacitaciones Campus Virtual UNIMINUTO, capacitacion realizada por los
micronegociantes para el desarrollo de nuevas competencias de ideas innovadoras.

Recuperado de: Campus Virtual MDI: Entrar al sitio. (2022).

Como consecuencia se espera que el microempresario con el proceso realizado lleve

consigo una idea estructurada respecto a los procesos que puede implementar con el paso del
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tiempo, la importancia y los beneficios de adquirir este tipo de conocimiento, por supuesto la
capacidad de crecimiento que el mismo le genera.
CAPITULO V

El objeto del capitulo a continuacién es mostrar los resultados obtenidos posterior a el
desarrollo de cada una de las fases que se tuvieron en la metodologia del trabajo. La
presentacion de resultados va a permitir que el micro negociante no solo desarrolle nuevas
estrategias en este proceso, sino que por el contrario cree una nueva motivacion con el paso
del tiempo, pues estd es la etapa inicial que le mostrara el sinfin de oportunidades que puede
llegar a obtener con la implementacién de herramientas tecnoldgicas.
5 Presentacion de los Resultados
5.1 Andlisis de los de Resultados

La suma de cada uno de los procesos realizados con los micronegocios y con el esfuerzo
gue proporcionaron los 9 propietarios de los emprendimientos, fue posible desarrollar
eficazmente el proyecto planteado en el presente trabajo; cabe destacar que lo que empezo
como una idea se convirtid en una gran oportunidad para el crecimiento de los micronegocios
pues hoy por hoy no solo cuentan con la implementacion de redes sociales si no que a su vez
también han adquirido conocimientos importantes acerca de estrategias de marketing,
desarrollo, crecimiento e innovacion.

Cada uno de los micronegocios participo en un plan de capacitaciones por medio del cual se
dieron a conocer temas relacionados con implementacion de redes sociales, marketing digital,
estrategias de visibilidad y otros, con el fin de que cada uno de los negociantes al culminar el
proyecto de continuidad al crecimiento de sus micronegocios, captando nuevos clientes y
aumentando su rentabilidad dia a dia.

Los micro negociantes mostraron su compromiso y motivacion para llevar a cabo la
ejecucion de actividades que se desarrollaron durante este proceso. Lo anterior se evidencia en

el resultado que obtuvieron los negociantes en las capacitaciones realizadas:



5.2 Capacitacién 1. Acompafiamiento en el disefio de estrategias de marketing digital
Alguna de las lecciones que desarrollo el micro negociantes durante este proceso fueron

orientadas hacia el proceso de marketing y disefio de las diferentes estructuras como se

muestra en la siguiente imagen:

Figura 14.

Construye tu plan de Marketing
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Leccion Tema 5 - Introduccion a auu i
marketing digital.
\/ Examen Construye tu plan de SRR - EEIZE = 2422
marketing

Entrega final 200 ) . .00

Total del curso - 32,00 0-100 32,00 %

Media ponderada de calificaciones,

Incluye calificaciones vacias.

Figura 13. Construye tu plan de Marketing, una de las capacitaciones que realizo el micro
negociante donde se llevd a cabo una serie de lecciones creando asi, nuevo conocimiento.

Recuperado de Campus Virtual MDI: Entrar al sitio. (2022).
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Figura 15.

Ideaccion: Conviértete en un Gestor de ideas Innovadoras

Ponderacién Aporta al total
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Figura 14. Ideaccion: Conviértete en un Gestor de ideas Innovadoras, curso acerca de las ideas
innovadoras que puede crear un microempresario para que los emprendimientos obtengan
mayore crecimiento. Recuperado de: Campus Virtual MDI: Entrar al sitio. (2022).

Durante el desarrollo de las competencias en cada una de las capacitaciones se logra
concluir que los micro negociantes no cuentan con bases soélidas al momento de realizar una
actividad de este nivel, no obstante, la plataforma MOOCs Formacion, brinda un amplio
material de apoyo que permite al empresario desenvolverse de forma rapida y fortaleciendo el
conocimiento, destrezas y habilidades fundamentales para dar continuidad al proceso.

Estas herramienta resultan Gtiles puesto que generan progreso tanto personal como
profesional, también durante los avances se notaba el nivel de agrado que manifestaban los
empresarios por el hecho de conocer nuevos mecanismos que les van a permitir progresar
tanto a ellos como a los negocios trabajados durante el proyecto.

Por otra parte, las herramientas tecnologias son Utiles para administracién, planeacion,

manejo de riesgos y control tanto interno como externo de los micronegocios, optimizan la
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forma de operar en los negocios agilizando negociaciones, captacion de clientes y pagos de
forma eficiente, mejorando diferentes &reas de trabajo, si bien es cierto que un micronegocio se
entiende por ser pequefio, en ocasiones puede llegar a demandar el tiempo de mas de una
sola persona, ahora con la implementacion de las redes sociales es lo que se busca, generar
crecimiento progresivo y asimismo, minimizar tiempos y procesos.
5.3 Implementacién de redes sociales

A continuacion, se presenta la implementacién de las redes sociales para cada uno de 9
micronegocios, entregados a cada negociante, es el resultado final obtenido tras las
capacitaciones, seguimientos y desarrollo de actividades de cada negociante.
Achiras el mono

Este micronegocio con ayuda del facilitador estudiante de UNIMINUTO dio un paso hacia la
actualizacion. Durante el plan de trabajo el negociante demostré interés por cada uno de los
contenidos de las capacitaciones, participando activamente, realizando las preguntas que le
surgian en su momento, las cuales fueron resueltas a conformidad dando paso al siguiente
contenido del plan de atencion. Posteriormente el micro negociante manifestd algunas ideas las
cuales deseaba tener plasmadas en las diferentes redes, por lo que tras cada asesoria se abrié
el espacio para crear el perfil dentro de las diferentes redes sociales, Facebook, Instagram, asi
como la creacion y eleccién de contenido para cada red social.
Se implemento el catalogo de productos con ayuda de la herramienta WhatsApp Business, esta
herramienta finalmente es el canal por el cual el negociante convertird al usuario en cliente y
finalizard la venta.

Se finaliza el plan de atencion compartiendo al micro negociante una encuesta en la que

permite conocer el nivel de satisfaccion tras el trabajo realizado y la ayuda del facilitador.
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Evidencia de las Redes Sociales
Figura 16.
Redes Sociales, Facebook, WhatsApp, Instagram Achiras EI Mono
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Figura 15. Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia.
Sicaru con Mary Kay

Durante el trabajo realizado con el Micro negociante, el mismo resalto las ventajas tras la
implementacion de las redes. Para Sicaru con Mary kay, es un nuevo avance y significo la
posibilidad de llegar a mas publico, el negociante ha establecido una nueva forma de atraer
trafico y agradecio cada una de las capacitaciones en las que participo constantemente
abriendo espacios incluso en fines de semana para crear de forma colaborativa junto al
facilitador todo el contenido que queria para sus redes Facebook, Instagram y WhatsApp
business, adicional a esto ha comprendido como puede convertir un lead en un cliente y
embajador de marca manifest6. Finalmente contesto la encuesta de satisfaccion del programa

y apoyo brindado por el facilitador.
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Evidencia de las Redes Sociales
Figura 17.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram Sicaru con Mary Kay.
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Figura 16. Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
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Productos para el Venta de productos
cudado de la pie para el cudado de |

trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia
Reparamos Servi Whirlpool

Para el micronegocio Reparamos Servi Whirlpool, la implementacion de las redes sociales
es una excelente estrategia para el crecimiento del negocio. Por lo anterior y en comparfiia de
los tutores y facilitares se logra la creacion de las redes sociales, las cuales ya se encuentran
operando en los grupos cercanos (Funza y Mosquera) y dando a conocer los productos por
medio de imagenes, fotos, videos, publicaciones que impulsar a los seguidores a conocer la
marca, asimismo, se prospecta para que el duefio de este proyecto tan interesante continue

con el seguimiento a las redes y logre crecimiento constante.
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Evidencia de Redes Sociales
Figura 18.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram Reparamos Servi Whirlpool
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Figura 17 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del

trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia
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Fashion King

Rocio Rey, duefia del micronegocio Fashion King, experimenta la nueva estrategia de
marketing que es la implementacién de redes sociales, donde se evidencia notablemente que
para el negocio mas que una estrategia también estaba siendo una necesidad por dar conocer
los productos con mayor demanda, pues si bien es cierto que los productos que opera este
micronegocio son de alta demanda, la competencia no deja de ser importante, por ello las
redes son ahora el aliado estratégico para abarcar aquellos clientes que no cuentan con tiempo
suficiente para trasladarse a realizar las compras, ademas, impulsar los productos y captar
mayor cantidad de clientes.
Evidencia de las Redes Sociales
Figura 19.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram Fashion King
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Figura 18 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia.
Dadiva

Gracias al contenido del plan de atencion, capacitaciones e implementacion de las redes
sociales, el micronegocio Dadiva, ha iniciado una nueva etapa en la que el micro negociante
comprendié la necesidad que tenia su emprendimiento, por lo que realizo un cuestionamiento
completo y se abri6 a la posibilidad de darse a conocer en el mundo digital, durante cada una
de las conferencias el mismo indico sus avances e incluso se impulsé a crear su propio slogan
y logo para el reconocimiento de marca.
Evidencia de las Redes Sociales
Figura 20.
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Instagram. - Qv

N .
N o
ot

o m @ “72, l\', “'1w~,w¢~"

eomess| ]

dadivadesdesicomzon

DADIVA

Tienda de regalos

Regalos para toda ocasion, desde e

Dadiva Dadiva

Calle 21#2
CYP TR ]/ Editar perfi

Domingo Cerrado
/ De Funza Lunes 8008 m. - 600
¥ p-m
T 9:00 3. m - 600

P m
900 a
p.m

Ver tu informacién
" . 300 =
W . juni_concert y misaé690 : 9:00 a.

Editor detalles pubbcos p.m.

h Q C’ﬁ @J Viernes



83

Figura 19 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia
Taller la 15

Particularmente Taller la 15, es uno de los micronegocios mas sorprendidos dado que, como
operan a través de establecimiento publico, en los planes no estaba ofrecer los servicios por
medio de las redes sociales y cuando se realiza la apertura de las redes sociales evidencian
gue es una gran oportunidad para conectar con gran cantidad de clientes y también seguir a
aquellos que ya son adquisidores del servicio. Con las herramientas que junto a los
facilitadores y tutores se brindaron a el micro negociante es posible la creacién de las redes,

asimismo, permitir que continen impulsando el negocio.

Evidencia de las Redes Sociales
Figura 21.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram de Taller la 15
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Figura 21 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracién Propia
LoveBox_ cun

El micronegocio LoveBox_cun, al iniciar el proceso ya habia creado las redes sociales en
Facebook e Instagram, sin embargo, desconocia las diferentes herramientas de cada una de
las redes, para que fuera visualizado ampliamente. Por medio de cada una de las
capacitaciones fue desarrollando estrategias de marketing que le dieron a sus redes sociales
un sello Unico y autentico que le permitié seguir creciendo. En cuanto a WhatsApp se creé para
poder tener un contacto personalizado con los clientes y que pr este medo pudieran visualizar

el catalogo de una manera agil y facil.
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Evidencia de Redes Sociales
Figura 22.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram de LoveBox_cun
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Figura 22 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del

trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia

Peluqueria Daniels

Empezar desde cero (0) fue el més grande reto de Peluqueria Daniels, quien tiene una

amplia trayectoria en el mercado, pero desconocia totalmente el comercio electrénico y cada

uno de los beneficios que tenia al sumergirse en el mundo virtual. Araminta, duefia del

establecimiento, se acercé a la tecnologia y se dejé llevar por las capacitaciones que la llevaron

a crear las redes sociales que les permitio a sus clientes estar actualizados de sus trabajos. No

ha sido un tema facil, pero ella como microempresaria, ha tenido dedicacién y constancia para

no bajar la guardia y continuar en este universo tecnolégico.
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Evidencia de Redes Sociales
Figura 23.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram de Pelugueria Daniels

& daniels_studio_peluqueria

TR : :
Il o o gl Peluqueria Daniels 2
3 Sonrio gratis, sin razén y por qué
@ \ ‘g G A | 9 Cuenta
Destacada Destacada Destacada Destacada Des Privacidad, seguridad, cambiar nimero
Chats
=} Tema, fondos de pantalla, historial de

chat

a Notificaciones

Tonos de mensajes, grupos y llamadas

Daniel.s Peluqueria O Almacenamiento y datos

Uso de red, descarga automética

@ Centro de ayuda, contactanos, politica de
privacidad

©9 Ha trabajado en Daniel Alta Peluqueria

» Estudio en academia de belleza toscana &% |nvitaramigos
"~ sandra

from

72 Estudié6 en Colegio Nacional Loperena
O Meta

Figura 23 Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del
trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracion Propia
Pizzeria Lucia e Carmen

Andrés Alarcon, como uno de los propietarios y siendo el que se dedica a promocionar la
pizzeria, lidero todo el proceso de capacitaciones. Conocia muy de cerca las redes sociales,
pero durante el desarrollo de plan de accién, exploto todas las herramientas de las redes
sociales. Su objetivo no era solo tener una red social linda visualmente, sino conocer sobre el
marketing digital, lo que ha generado hoy por hoy una dinAmica de promociones, en donde
incluye Happy Hour (Hora Feliz) y descuentos de 2*1, que han hecho de esta pizzeria una de

las mas vistas en el municipio de Mosquera
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Evidencia de Redes Sociales
Figura 24.

Redes Sociales Facebook, WhatsApp, Instagram de pizzeria Lucia e Carmen
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Figura 24. Las redes sociales creadas en conjunto con el micro negociante, como evidencia del

trabajo realizado y el cumplimiento de los objetivos. Elaboracién Propia

CAPITULO VI

6 Conclusiones

Para los micro negociantes, no resulta sencillo comenzar a construir una nueva faceta, para
los emprendimientos, es por ello por lo que a través del acompafiamiento y el espectacular
programa (Micronegocios) que brindo la Corporacién Universitaria Minuto de Dios, se
seleccionaron nueve micronegocios que fueron guiados en el presente trabajo, y con el cotejo

de los facilitadores y mentores, fue posible desarrollar en los (9) negocios de Funzay
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Mosquera, estrategias de marketing para experimentar nuevos procesos de relacién a pequefa
y mediana escala con clientes del sector.

Gracias al diagnostico realizado a cada uno de los negocios fue posible conocer las
necesidades y areas que requieren mayor esfuerzo e implementacién de estrategias, es alli
donde se realiza el plan de atencion a desarrollar con cada micronegocio, con la intencion de
gue al final del ejercicio el negocio cuente con el conocimiento necesario para el debido
mantenimiento de las redes; las capacitaciones se convirtieron en un aliado para lograr el
objetivo de que el propietario obtuviera los conocimientos necesarios para lograr el objetivo.

Las redes sociales con las que cuenta cada uno de los micronegocios son Facebook,
WhatsApp e Instagram, en estas redes es posible conectar con el cliente para cotizaciones,
negociaciones y adquisicion de los productos, el trabajo que se llevé a cabo y con el excelente
trabajo que se realizé en conjunto, fue posible crear los perfiles en las redes sociales y agregar
contenido para la efectiva visualizacion de los clientes; ahora es posible evidenciar que los
micro negociantes ya realizan operaciones de los productos y servicios por este medio.

La conexion que se cre6 con el cliente fue de manera eficaz, la estructuracion de las redes
sociales tuvo apertura positiva, casi que inmediata, los clientes notaron el movimiento del
negocio y prontamente empezaron las preguntas acerca de los servicios y productos.

Cabe destacar el gran beneficio que los negociantes alcanzan con este proyecto, impulsan,
motivan, se convierten en competentes, adquieren nuevos clientes, aumentan la rentabilidad,
mantienen capacidad de negociacion y actualizacion tecnoldgica.

Por otra parte, los micro negociantes se mostraron satisfechos ante el proceso que se llevo
a cabo, pues si bien es cierto que las ventas de cada uno de los negocios eran fluidas, a través
de las redes sociales incremento favorablemente, permitiendo que no solo los
microempresarios adquieran mayor ganancia, sino que también tengan acceso a informacion y

herramientas actualizadas, las cuales resultan necesarias para que con el paso del tiempo se
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adquiera informacion actualizada, trazabilidad de objetivos, conocimientos solidos en caso de
querer implementar algun tipo de servicio con mayor especializacion, entre otros.

Finalmente se motiva al micro negociante para que realice mantenimiento preventivo a las
redes sociales, pues si bien es cierto que son una estrategia que genera beneficio, también
requieren de constancia y tiempo, la actualizacion de estas seréa el nuevo aliado para que el
micronegocio continde con su estrategia de crecimiento y porque no, llegar a formalizar el
micronegocio y ser una gran compaiiia en el mercado nacional e internacional.

Es importante tanto para el facilitador como para la Corporacién universitaria minuto de
Dios, conocer cudl fue la opinién y el nivel de satisfaccion que se obtuvo al final del ejercicio,
por lo anterior se plantea una “encuesta de satisfaccion” (ver en anexo 5). Los micro
negociantes a través de cinco preguntas dieron a conocer el punto de vista, evidenciando que
el proceso que se llevé a cabo lleno las expectativas y logro satisfacer las necesidades de los
micronegocios de Funzay Mosquera.

7 Recomendaciones

Finalmente se realiza a cada uno de los nueve micro negociantes una serie de
recomendaciones que se vuelven necesarias para el mantenimiento, uso de las diferentes
redes sociales y otras con las que podra interactuar con los usuarios y clientes de forma
asertiva, asi como el registro y control de sus clientes y ventas.

Antes de solicitar a los usuarios cualquier tipo de dato, es necesario solicitar de su
aprobacion para el tratamiento de datos, esto ayudara a que el usuario genere confianza 'y
continue su interaccion dentro de las diferentes redes, no es recomendable solicitar muchos
datos para que este no pierda el interés.

Para el mantenimiento de las redes sociales, es necesario compartir un contenido de
calidad, acompafiado de imagenes que se encuentren acorde con el producto, servicio o

experiencia publicada.



90

Cuidar la ortografia, gramatica para que el contenido publicado no se convierta en
desagradable a la vista, siempre que se interactle con el publico, utilizar el mismo tono para
mantener un dialogo efectivo y respetuoso.

Usar con moderacion los emojis y hashtags, para que no se pierda la esencia real del
contenido publicado, las imagenes, videos y otros deben contar con la calidad que el publico
espera obtener del bien o servicio adquirido.

La implementacién del horario de atencion es importante, no es bueno para el micronegocio
ofrecer un horario de atencion y no cumplirlo, no desatender las redes y contestar a todo el
mundo en el horario establecido genera confianza y servicio al cliente.

La interaccién con los usuarios no solo debe brindarse durante el momento de la venta, es
importante crear espacios como por ejemplo en vivos en los que el publico pueda preguntar en
tiempo real o dejar preguntas en las diferentes publicaciones para conocer mas del segmento
gue participa dentro de las redes sociales.

Realizar seguimiento de las ventas, utilizar un modelo que no se convierta en saturador y
tampoco que el cliente se sienta desatendido después de la venta, un ejemplo puede ser el
seguimiento, dos dias después de la venta, dos semanas después de la venta e incluso dos
meses o un afio después, es posible que para este tiempo el cliente este interesado en un
nuevo producto en la reposicion del mismo.

Registrar en una base los datos de los usuarios que interactuaron o realizaron compras por
medio de las redes, esto ayuda a ofrecer de forma personalizada los productos servicios o
promociones de estos que se puedan generar como estrategias.

Medir las ventas, con ayuda de herramientas como Excel o SIGO mantener el registro y
control de todas las ventas y del inventario, para evitar ofertar lo que no esta disponible y por
otro lado dejar demasiados productos en stock y se pierda la rotacion, en cuanto a los servicios

este registro permitird también conocer la rentabilidad obtenida.
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Es importante establecer metas, diarias, semanales, mensuales y anuales para que al
finalizar el ejercicio se pueda conocer el crecimiento del micronegocio y se puedan implementar
nuevas estrategias.

Finalmente, el mantener un micronegocio de forma presencial o digital, requiere de
constancia y de resiliencia para aprovechar los momentos de abundancia y reinventarse en
momentos dificiles, este proyecto aporto bases importantes que con diciplina permitiran la

postergacion y desarrollo del micronegocio.
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9 Anexos

Anexo 1

AVISO DE PRIVACIDAD Y AUTORIZACION DE DATOS PERSONALES 2022

Que LA ORGANIZACION MINUTO DE DIOS representada para la ejecucion del presente
proyecto por UNIMINUTO en virtud del acuerdo entre las partes, declaraque protege los

datos personales suministrados por los propietarios de micronegocios en virtud de lo
dispuesto en la Ley 1581 de 2012 e informa a éstosque los datos personales seran utilizados
en los términos dados en la autorizacionpor el titular del dato. Dicho tratamiento podra
realizarse directamente por UNIMINUTO o por el tercero que la ORGANIZACION determine.
En virtud de lo anterior UNIMINUTO en cumplimiento del articulo 12 de la ley 1581de 2012 me

ha informado lo siguiente:

Que mis datos personales seran recolectados mediante diferentes medios (diligenciamiento
de formularios, video grabaciones, pagina web, entre otros) con el propdsito de ser tratados
manual o electrénicamente para los fines sefialados enel presente documento y para dar

cumplimiento al mismo. También seran usados para las siguientes finalidades:

Que, como titular de mis datos personales, reconozco que los mismos son recopilados por el
proyecto MD MICRONEGOCIOS para la prestacion de servicios deseguimiento y
apoyo para fomentar la reactivacién de su micronegocio, asi como para la ejecucion de
las actividades propias del proyecto de acuerdo con la finalidadde la Base de Datos en

la que reposan sus Datos Personales.

También he sido informado sobre la facultad que tengo de responder preguntas queversen
sobre informacion sensible (como por ejemplo datos relacionados con el estado de salud,

fotos, video grabaciones, huella dactilar, etnia, capacidadesdiversas, “poblacion vulnerable”) o
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sobre menores de edad. Dentro de los datos personales que proporciono se encuentran

algunos datos sensibles como los mencionados.

En mi condicion de titular, reconozco que tengo los siguientes derechos en adicion a los
previstos en la Constitucion, en la ley y sus normas reglamentarias: a) Conocer,actualizar y
rectificar sus datos personales frente a los responsables del Tratamientoo Encargados del
Tratamiento. Este derecho se podra ejercer, entre otros, frente adatos parciales, inexactos,
incompletos, fraccionados, que induzcan a error, o aquellos cuyo Tratamiento esté
expresamente prohibido o no haya sido autorizado;

b) Solicitar prueba de la autorizacién otorgada al Responsable del Tratamiento, salvocuando
expresamente se exceptle como requisito para el Tratamiento, de conformidad con lo
previsto en el articulo 10 de la ley 1581 de 2012; c) Ser informado por el Responsable del
Tratamiento, o el Encargado del Tratamiento, previa solicitud, respecto del uso que le ha dado
a sus datos personales; d) Presentarante la Superintendencia de Industria y Comercio quejas
por infracciones a lo dispuesto en la citada ley y las demas normas que la modifiquen,
adicionen o complementen; e) Revocar su autorizacién y/o solicitar la supresion del dato
cuandoen el Tratamiento no se respeten los principios, derechos y garantiasconstitucionales
y legales o en los demas casos que lo orden la ley, y f) Acceder enforma gratuita a mis datos
personales que hayan sido objeto de Tratamiento. También he sido informado (a) que
UNIMINUTO es el responsable del tratamiento de sus datos personales y que su direccién

fisica o electrénica es la siguiente: Carrera 73 A # 81B -70 www.uniminuto.edu/contacto, y su

namero telefénico es: 5933004 en la ciudad de Bogota, 01 800 093 6670 a nivel nacional.
Adicionalmente, manifiesta que UNIMINUTO ha puesto en su conocimiento su politica de

tratamientode informacion la cual esta disponible en http://www.uniminuto.edu/documentos-

institucionales. Teniendo en cuenta lo anterior, con la firma del presente documento,autorizo de

manera previa, expresa e informada a UNIMINUTO para que recolecte ytrate sus datos


http://www.uniminuto.edu/contacto
http://www.uniminuto.edu/documentos-institucionales
http://www.uniminuto.edu/documentos-institucionales
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personales (incluso los datos sensibles) para los fines mencionadosy en particular para
aguello relacionado con cuestiones de orden legal o contractualpor el tiempo que sea

necesario para alcanzar dicha finalidad o el maximo legal permitido.

Esta autorizaciébn comprende la informacién suministrada verbalmente, por escrito o por
cualquier medio con ocasion del proyecto MD MICRONEGOCIOS. En virtud delo anterior,
autorizo a UNIMINUTO para que recolecte mis datos y los utilice para losfines citados,

especialmente los siguientes:

(1) Dar cumplimiento a las leyes; (2) Cumplir las instrucciones de las autoridades judiciales y
administrativas competentes; (3) Efectuar las actividades necesarias requeridas en la etapa
precontractual -como el analisis y verificacion de la informacion suministrada a UNIMINUTO-,
contractual y poscontractual con UNIMINUTO; (4) Acceder, consultar, validar o corroborar
mis datos personales (privados, semiprivados, sensibles o reservados) que reposen o estén
contenidos enbases de datos o archivos de otros centros educativos, empresas, o0 cualquier
entidad publica o privada ya sea nacional, internacional o extranjera; (5) Contactarme
directamente o0 a través de terceros autorizados; (6) Suministrar, compartir, enviar o entregar
mis datos personales a sus empresas filiales, subsidiarias o vinculadas a UNIMINUTO
ubicadas en Colombia o cualquier otro pais;

(7) Para recibir a través de UNIMINUTO o de los aliados estratégicos del proyecto
informacion via mensaje de texto, WhatsApp, correo electrénico o por cualquier medio de
comunicacion; lo relacionado con: instrumentos, convocatorias, servicios,cursos, invitaciones,
capacitaciones, programas de becas, eventos, u otras iniciativas publicas o privadas que
puedan fortalecer e impulsar la reactivacion de su negocio y aportar al
crecimiento/sostenibilidad de sus ingresos; (8) Compartir con los aliados de UNIMINUTO y

proveedores su informacién y almacenamiento en servidores en Colombia o en el exterior.
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En caso de ser necesario para cumplir las finalidades autorizadas o para procesos de cloud
computing o big data, autorizo quemis datos personales sean transferidos y transmitidos a

cualquier pais del mundo que proporcione o no niveles adecuados de proteccion de datos.

Asi mismo UNIMINUTO me ha informado que como titular de los datos personalesme asisten

los siguientes derechos:

1. Conocer, actualizar y rectificar sus datos personales frente a UNIMINUTO como
responsable o Encargado o frente a cualquier Encargado del Tratamiento del dato;

2. Solicitar prueba de la autorizacién otorgada;

3. Ser informado por UNIMINUTO del uso que les ha dado a sus datos personales;

4. Elevar cualquier solicitud, peticion, queja o reclamo referente al tratamientode datos
personales

5. Presentar ante la Superintendencia de Industria y Comercio quejas, solicitudes y
reclamos;

6. Revocar la autorizacion y/o solicitar ante la Superintendencia de Industria y Comercio
la supresion del dato cuando en el Tratamiento no se respeten losprincipios, derechos
y garantias constitucionales y legales;

7. Acceder en forma gratuita a sus datos personales

Finalmente, declaro que he leido, he sido informado (a), y autorizo a UNIMINUTO eltratamiento
de mis datos personales para los fines previamente comunicados y acepto la politica de

tratamiento de datos personales.

SI X NO

Nombre del Negocio: Raparamos Servi Whirlpool
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Nombre del propietario: Stefannia ParraCédula:

1073523322

Nombre del Negocio: Fashion King

5174 NO

Nombre del propietario: _\e\W\W\&f Recio Ref
Cédula:__ 109351} 6% e FTurrer
Firma: %4*‘#1 Q-c//

SR 7

Nombre del Negocio: Taller la 15

51 X NO

Nombre del propietario: Rosalba Rojas Gomez

Cédula:39747656

Rﬂﬁﬂ:ﬂ Rofib Cemea

Nombre del Negocio: Sicart con Mary Kay
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Mombre del propietario: TATIANA MILENA RIVERA LEIVA

Cédula: 1073507473
Firma:

Nombre del Negocio: Dadiva

51 x NO

Nombre del propietario: JENCY JOELI RODRIGUEZ TRUJILLO

Cédula: 1003526334

Nombre del Negocio: Peluqueria Daniels

Sl 7( NO

Nombre del propietario:_¢ y. - 4
Cédula:_ 29 0@ 349

Firma:
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Nombre del Negocio: Pizzeria Lucia e Carmen

si__ (S NO

A ‘l 2 Leiid
Nombre del propietario: M«, 8}:»\) ’ Uryv e m

Céduta:____ LU Y DL-1\O0 %)

Firma:

Nombre del Negocio: Lovebox_cun

si_X nNO

Nombre del propietario:__un  Scadinn [jm{nﬂgz E] [Bgms

Firma: Al |

g
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Nombre del Negocio: Achiras el Mono

SI x NO

Nombre del propietario: TAYLOR JOHAN RODRIGUEZ TRUJILLO

Cédula: 1003526335

el

Firma:

Anexo 1. Autorizacion de Tratamiento de Datos

Anexo 2
Capacitaciones alos Micro negociantes
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Anexo 3. Cumplimiento de Objetivos, Creacion de Redes Sociales



Anexo 5

Encuesta de Satisfaccion

1.

2.

¢ Considera que el plan de atencidn para su Micronegocio fue el adecuado?

¢ Las capacitaciones fueron de calidad y cumplieron los objetivos establecidos?

¢ El facilitador tenia claros los temas del plan de atencién y resolvio todas sus
inquietudes con empatia?

De uno a cinco, siendo uno nada satisfecho y cinco muy satisfecho ¢ Cual es nivel de
satisfaccion tras finalizar el programa Micronegocios?

En este espacio podra realizar sus observaciones frente al programa y el apoyo

brindado.

® sl
® Mo

Anexo 4. Encuesta de Satisfaccion
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