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INTRODUCCIÓN 

 

El siguiente informe presenta las actividades realizadas en el transcurso de las 

pasantías en la cámara de comercio de Facatativá en el departamento de 

desarrollo institucional, área de planeación a cargo de la doctora Ana Milena 

Bautista Balbuena, con el fin de culminar la carrera de administración de 

empresas completando las 640 horas reglamentadas por la universidad de 

Cundinamarca. 

 

Como inicio se muestra un pequeño resumen de la organización en la cual se 

ejecutó las horas de pasantías. En segunda instancia, se explica el proyecto 

que se trabajó mostrando su propósito central y la metodología de 

implementación del mismo, poniendo en práctica los conocimientos aprendidos 

en el transcurso de la carrera. 

 

Este trabajo se desarrolló a través de tres objetivos específicos los cuales 

consisten en el diagnóstico, buscando ver en qué estado se encuentra la 

organización, lo que se tiene actualmente apoyándose en la herramienta 

FODA. En segunda instancia se desarrolló los módulos del proyecto estratégico 

por medio de unas matrices y herramientas como pastel, segmentación de 

clientes, Porter, matriz del perfil competitivo y Eric. 

 

Todas estas con el fin de analizar a fondo la organización buscando mejorar su 

enfoque y si es el caso hacer cambios significativos en la misma para lograr su 

estabilidad y permanencia en el mercado. 
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1 TITULO 

 

APOYO: PARA LA IMPLEMENTACION DEL PROGRAMA “TRAYECTORIA 

MEGA NACIONAL CAMARA DE COMERCIO DE FACATATIVA¨ 
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2 RESUMEN 

 

El deseo de conocer cómo es una organización a nivel interno para identificar 

con que se cuenta y cómo se puede hacer mejor, identificando los problemas 

para corregir y poder llegar a la excelencia, formando líderes, fue el motivo a 

trabajar en el apoyo para la implementación del Programa Trayectoria Mega 

Nacional de cámara de comercio de Facatativá¨ metodología de la cámara de 

comercio de Bogotá. 

 

Este busca mejorar el desempeño teniendo en cuenta los valores y conociendo 

de la mejor manera, su organización por medio de una evaluación de 

competencias y así poder cambiar el pensamiento de los empresarios logrando 

un perfil ideal de un líder para cumplir los objetivos de la organización. 

 

Teniendo claridad de lo anterior, se debe buscar la mejor estrategia para 

adecuar, reforzar y modificar procesos internos logrando así la excelencia y 

sostenibilidad de la organización aprovechando las oportunidades de mejora o 

de desarrollo. 

 

Este proyecto está compuesto por cinco módulos los cuales se tienen que 

trabajar con los líderes de cada área o proceso, después de resolver el módulo 

se socializa y se realiza una retroalimentación para así poder abarcar toda la 

organización y que nada nos impida realizar estos cambios. 

 

PALABRAS CLAVE: Sostenibilidad, Excelencia, Líder, Perfil, Paradigmas. 
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3 JUSTIFICACIÓN 

 

De acuerdo con los objetivos del proyecto, su resultado permite encontrar 

soluciones concretas a problemas o las debilidades que presenta la cámara de 

comercio de Facatativá como son en la falta de identificación de sus clientes, 

estructura organizacional y uso de los tics. También la posibilidad de proponer 

cambios como paras a ser publica privada a ser privada total mente con sus 

servicios prestados. 

 

El proyecto estratégico “TRAYECTORIA MEGA NACIONAL” DE LA CAMARA 

DE COMERCIO se basa en la aplicación de una metodología de empresarios 

para empresarios, a través de las alianzas que tienen las 57 cámaras de 

comercio con las grandes empresas de su jurisdicción, con el fin de mejorar el 

nivel de desempeño de estas organizaciones.  

 

La metodología se desarrolló por medio de formación es decir contenidos 

metodológicos que giran alrededor de los temas vitales para estructurar la 

planeación estratégica de una empresa, para lograr los objetivos de estudio se 

acude al empleo de técnicas de investigación, como métodos cuantitativos y 

cualitativos, análisis de datos, con el fin de conocer los atributos relevantes 

para los clientes y las necesidades que tenían.  

 

El proyecto realizado busca que, mediante la aplicación de la teoría del 

coaching empresarial, el empowerment y el desarrollo metodológico del 

proyecto TRAYECTORIA MEGA NACIONAL, se logre mejorar, estabilizar y 

crecer. Todo esto logrando dar explicación al porqué de las fallas en muchos 

procesos y aplicar diferentes conceptos y herramientas administrativas. 
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4 OBJETIVOS 

 

4.1 OBJETIVO GENERAL:  

 

Realizar el apoyo para la implementación del programa estratégico 

TRAYECTORIA MEGA NACIONAL. 

 

4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS: 

 

Analizar el estado de los procesos misionales de la cámara de comercio de 

Facatativá a través de la herramienta FODA.  

 

Gestionar el diligenciamiento de las matrices de cada módulo para el programa 

trayectoria mega nacional. En la cámara de comercio de Facatativá. 

 

Apoyar en el análisis y la implementación de cada módulo del programa 

trayectoria mega nacional en la cámara de comercio de Facatativá. 
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5 MARCO DE REFERENCIA 

 

5.1 MARCO TEÓRICO 

 

5.1.1. Trayectoria mega nacional 

 

Es una estrategia que se dio por primera vez en la cámara de comercio de 

Bogotá hace 12 años, lo que permitió ser lanzada a nivel nacional por medio de 

la transferencia de la metodología buscando ampliar la productividad del país, 

creando una comunidad MEGA de empresas que se atrevan a soñar y alcanzar 

metas ambiciosas y se contribuirá a cumplir la meta de productividad que trazó 

el Gobierno Nacional y alinearlo a los esfuerzos institucionales que viene 

adelantando en materia de apoyo y desarrollo empresarial. Esta como primera 

instancia quiere transformar la mentalidad y cultura de los empresarios del 

país, para que Colombia llegue a ser más competitiva.  

 

Trayectoria MEGA es una metodología diseñada para alcanzar resultados 

sobresalientes en empresas medianas y grandes, estructurada por presidentes 

para presidentes de compañías. Teniendo en cuenta en qué consiste este 

proyecto podemos decir que va también de la mano con el coaching para 

empresarios ya que inicial mente se basa en el desarrollo del ser humano, lo 

que quiere decir que es buscar una perspectiva personal y humana. (bogota, 

s.f.) 

 

5.1.2. El coaching en el ámbito empresarial  

 

Coaching empresarial Según Useche (2004) citando a Salazar & Molano (2000) 

y Lozano (2008) los cambios a los que nos estamos enfrentando por la 

globalización y la exigencia alta del entorno de los últimos años hasta el día de 

hoy, ha acrecentado competencias mundiales en todos los ámbitos, por lo que 

las organizaciones buscan ser los mejores y los líderes en su área. Es a partir 

de esta visión que se empieza a transponer conceptos, estructuras, procesos, 

herramientas de trabajo, instrumentos de medición, estilos de liderazgo y 
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formas de seleccionar al personal en el ámbito empresarial para poder 

integrarse adecuadamente a los desafíos del mercado. 

 

De esta forma, tal y como apunta Batanero (2010: p. 5), todo ello conlleva a 

que las empresas tengan la necesidad de innovar y rediseñar procesos de 

trabajo enfocados a la mejora de la calidad de sus productos y/o servicios. 

Además de “ser más eficientes y eficaces en sus procesos a partir de una 

nueva visualización hacia el factor humano como activo fundamental y 

verdadero autor del progreso”. Expandiendo así la capacidad de desempeño de 

los trabajadores confiriéndoles mayores espacios de autonomía para lograr 

comportamientos que demuestren sus óptimas capacidades (Useche, 2004). 

Así pues, Batanero (2010) y Useche (2004) se atreve a afirmar que es por ello 

que las organizaciones han llevado la técnica del coaching a su ámbito, ya que 

tiene como finalidad “incrementar la competitividad empresarial que estimule 

una cultura de innovación en cada uno de sus colaboradores, lo cual ayudará a 

obtener los resultados propuestos de acuerdo a sus lineamientos estratégicos” 

(Batanero, 2010: p. 5). 12 Son muchos los autores que defienden la idea de 

Vidal, Cordón & Ferrón (2011: p. 84 – 85) citando a Colom & Casado (2006), 

cuando afirman que el coaching empresarial se encuentra en estado 

embrionario, aunque es una herramienta que es aplicada hace años en 

psicología deportiva. De hecho, tal y como apuntan Chornet & Jara (2011) se 

encuentra muy poca literatura científica sobre el tema, a pesar de que vaya en 

aumento. Si partimos del punto de que no existe un acuerdo en cuanto al 

origen del coaching, ni una definición única del término, es evidente que la 

definición sobre coaching organizacional presentará una gran dispersión en 

cuanto al contenido incluido en la misma. Aun así, podemos apreciar que la 

mayoría de autores coinciden en cuanto a los elementos esenciales que 

contemplan. La existencia de dos partes (coach y coachee), la relación de 

ayuda personalizada y el uso de métodos para conseguir los mejores 

resultados (De Haro, 2012). 
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Partiendo de la idea de que “el coaching es una estrategia para lograr el 

cambio, para conseguir ver posibilidades donde, aunque existen, no se llegan a 

vislumbrar", podemos afirmar que el coaching empresarial es “un concepto 

nuevo que alude a viejas prácticas de enseñanzas modernizadas para lograr 

'mover' las organizaciones y transformar a una masa crítica suficiente que 

modifica la cultura de las compañías” (Aparicio, 2006: p. 48). García (2013: p.6) 

citando a Kilburg (1996), nos aporta una definición muy completa sobre el 

coaching empresarial: 

 

 Es una relación de ayuda generada entre un cliente (organización), que tiene 

la autoridad de gestión y la responsabilidad en una organización (coachee) y un 

consultor (coach), que utiliza una amplia variedad de técnicas y métodos de 

comportamiento para ayudar al cliente a alcanzar una solución; identificando 

para ello y de forma mutua, un conjunto de metas para mejorar su desempeño 

profesional y la satisfacción personal y, en consecuencia, mejorar la eficacia de 

la organización dentro de un acuerdo de coaching definido formalmente. 

(Benavides Henares, 2017). 

 

Esta palabra inicialmente se origina de la psicología, es decir, de estudiar el 

hombre, varios autores interpretaron esto de diferentes maneras y gracias a la 

experiencia de cada una de estos los empresarios se empezaron a interesar de 

cómo se lograba el éxito y también el ver como la globalización a echo de que 

cada empresa u organización quieran ser los mejores cada día. De esta 

manera, fueron creando herramientas, estructuras y procesos para adaptar al 

personal indicado y romper las barreras en los mercados. 

 

Lo que también es clave al implementar este tipo de estrategias es que de esa 

manera las organizaciones logren ser innovadoras para rediseñar, mejorar y 

estructurar las veces que sea necesario con tal de lograr cumplir los objetivos 

de manera eficiente y eficaz. De esta manera el coaching empresarial se tiene 

en cuenta en la gran mayoría de las organizaciones logrando implementarlo por 

medio de programas internos dirigidos y ejecutados por personal calificado. 
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5.1.3.  Enpowerment en las organizaciones  

 

El Enpowerment es un término de origen anglosajón, pero en castellano existen 

algunas palabras como fortalecimiento, empoderamiento u otorgamiento de 

poderes, que intentan dar vida a esta definición dentro de nuestro idioma. 

Resulta difícil encontrar una definición absoluta de Enpowerment, ya que es un 

concepto muy amplio el cual intenta establecer su base en la capacitación de 

los subordinados mediante el otorgamiento de conocimientos propios de su 

labor, mejores condiciones de trabajo, un mejor flujo de información respecto a 

las estrategias de la organización, y una modificación en la estructura piramidal 

de la empresa. Entendiendo que su objetivo primordial es que los empleados 

se sientan más satisfechos con su trabajo y esto derive en un mejor 

rendimiento. (Friedman, 1992). 

 

5.1.4. Aportaciones del Enpowerment en una organización 

 

El Enpowerment es un instrumento muy seductor para las organizaciones y 

para sus integrantes, ya que se ajusta perfectamente en la filosofía actual de 

los directivos y de los trabajadores. Los directivos ven en el Empowerment un 

medio para alejar burocracias y liberar a los trabajadores de las históricas 

negociaciones controladas por los sindicatos, obteniendo así una mayor 

flexibilidad y la posibilidad de premiar a sus trabajadores por sus esfuerzos 

individuales y no los colectivos (García, 2012). Por otro lado, se encuentran los 

empleados, quienes se sienten cautivados por el concepto por razones 

similares. Además, hay que resaltar que se pueden sentir estimulados por los 

cambios políticos que apuntan hacia un mayor individualismo, y en sí a la 

valoración del rendimiento particular de cada persona. Para muchos el 

Enpowerment resulta una herramienta idónea para ayudar al desarrollo del 

talento oculto por parte de los individuos. (De los Rios Flores, 2012) 

 

Existen muchos casos que, gracias a la estructura y el diseño de muchos 

oficios en la industria y el comercio, los trabajadores tienen que utilizar una 

pequeña porción de sus habilidades, lo que supone para muchos de ellos una 
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gran frustración (García, 2012). Sin embargo, la aplicación del Empowerment 

como herramienta para el mejor desarrollo de las habilidades profesionales de 

los empleados, genera una capacidad de decisión que antes no era posible y 

esto para muchos, crea una nueva forma de asumir las responsabilidades 

diarias, y que en algunos casos se considera agradable. 

 

5.1.5 El Enpowerment y su presencia e importancia en las organizaciones del 

siglo XXI.  

 

En los años 20 y 30, las organizaciones optaron por contratar a directivos 

provenientes de sectores científicos para intentar organizar y controlar las 

grandes burocracias de la época. En tal sentido para muchos, el Enpowerment 

se ha convertido en la filosofía necesaria para dirigir la organización del siglo 

XXI (Wilson, 1996). Para algunos autores o especialistas en Enpowerment, la 

mayoría de las organizaciones tienen que ejecutar una serie de rápidas 

transformaciones, en las cuales, para mantenerse competitivas, deben cambiar 

su estilo y la manera en que se dirigen de acuerdo con los cambios de 

ambiente en los cuales tienen que trabajar. La competencia en este nuevo 

entorno es muy intensa, tanto a nivel nacional como internacional. Parte del 

reto viene directamente de las industrias en proceso de desarrollo de Asia que 

toman ventaja de sus bajos salarios, de las nuevas tecnologías de ordenadores 

y la mejora de las comunicaciones a nivel mundial. Cada organización tiene 

que innovar y crear nuevos productos y nuevos mercados o se quedarán 

rezagadas. 

 

También se relaciona con una teoría administrativa que es el Enpowerment 

que nos motiva a formar diferentes equipos de trabajo aprovechando las 

capacidades del capital humano de la mejor manera y ayudando a tomar las 

mejores decisiones sin tener que testar un director superior a cargo, logrando 

un sentido de pertenencia, valorando sus opiniones y logrando un mayor 

compromiso con sus actividades.  
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Esta teoría consiste en darle la confianza a cada equipo de trabajo entregando 

ciertas responsabilidades para que ellos tomen la mejor decisión y entreguen el 

mejor resultado. Esto podría decir que se empezó a desarrollar desde que se 

descubrió la teoría de las relaciones humanas presentada por primera vez 

por Elton Mayo y Kurt Lewin, la cual se basó en dejar las demás teorías a un 

lado como la clásica ¨maquinas¨ por la de estudiar al ser humano como capital 

de trabajo y dándole la importancia que este tiene dentro de una organización 

mostrando los errores que se cometían por rutina, injusticias, desmotivación de 

los mismos dentro de las áreas de trabajo, para lograr esto se reunieron una 

serie de autores como: 

 

John Dewey ( filósofo y psicólogo ), Ordway Tead ( en su obra mostro la 

importancia de saber que les preocupaba a los empleados y cuáles son sus 

expectativas ), Mary Parker Follet ( mostro que por medio de la psicología se 

lograba la buena relación de las personas con las organizaciones, en su libro la 

Administración dinámica), pero uno de sus mayores exponentes se llama 

George Elton Mayo teórico social, sociólogo y psicólogo industrial 

especializado en teorías de las organizaciones, las relaciones humanas y el 

movimiento por las relaciones humanas, demostrando la importancia de los 

sentimientos de los trabajadores y el costo que genera los malos directores en 

la organización. (Tovar, 2018). 

 

5.1.6. Empresa Humanística 

 

 En la necesidad de contrapesar la fuerte tendencia a la deshumanización del 

desarrollo del trabajo, en principio en la aplicación de métodos rigurosos, 

científicos y exacto, donde el trabajador, debían someterse obligatoriamente 

para el desarrollo de sus actividades en las organizaciones donde laboraban, 

sus principales pensadores son los siguientes George Elton Mayo, Mary Parker 

Follet, Abraham Maslow, FrederickIrving Herzberg y Douglas Mc Gregor. A 

continuación, desarrollaremos sus distintos postulados para el beneficio de la 

organización. Iniciación de las relaciones humana (Granada U. M., SF). La 

relación humana o escuela humanística, donde su principal autor es Elton 
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Mayo, el surgimiento fue en Norteamérica, donde podemos definir que fue 

movimiento de reacción y de oposición a la teoría clásica de la administración, 

donde se desprende la filosofía empresarial, una civilización industrial en 

tecnología y el método de trabajo. El paradigma en la relación humana (Vargas 

Téllez, 2008), han sido el lugar en donde los seres humanos hemos tenido 

formas particulares de interacción, desde las básicas relaciones formales jefe-

subordinado y las de compañeros de trabajo, aquellas que suelen llamarse 

informales como las amistades y enemistades, los subgrupos y las subculturas 

que no son menos importantes para la dinámica organizacional. (Palma, 2011) 

 

5.1.7 DIAGNOSTICO EMPRESARIAL 

 

Es un estudio que se realiza con un grupo de personas de una organización, 

con el fin de plantear estrategias a diferentes problemáticas, realizándose con 

un auto-análisis o con asesoría externas que debe conducir a un plan de acción 

que permita solucionar la situación problemática. 

 

Las empresas deben realizar diagnósticos periódicos para identificar posibles 

problemas antes de que éstos no puedan ser controlados y perjudiquen 

significativamente la organización. Este diagnóstico es un sistema de control 

que permite reducir el funcionamiento de los procesos o actividades de las 

empresas, al identificarse las fallas o debilidades que se tiene en el 

funcionamiento de la empresa y se dan acciones mediante un diagnóstico 

dirigidas a su eliminación o disminución. 

 

Una de las ideas fundamentales en que se basa el diagnóstico empresarial, es 

frecuente en muchos de los empleados de la empresa para que sean 

conscientes de las consecuencias de un problema y la necesidad de un 

proceso de verificación y control para identificar a tiempo los posibles 

problemas y brindar soluciones. 

 

Las ventajas de un diagnostico empresarial es que sí se realiza a conciencia se 

podrá evitar o mitigar muchos problemas grandes a futuro. En este se tiene en 
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cuenta toda la organización, muestra la claridad de donde proviene este 

problema y las causas que nos puede traer; también, permite conocer los 

procesos a los cuales se tiene que dar prioridad para mejorar el servicio o 

producto. 

 

Este diagnóstico también nos puede llevar a unas consecuencias siempre y 

cuando no se haga objetivamente y de nada sirve hacerlo si se sabe que hay 

que corregir, pero no se empieza a implementar las estrategias. 

 

5.2 MARCO CONCEPTUAL 

 

INVESTIGACIÓN:  

 

Según Fidias G. Arias, “la investigación es el conjunto de métodos que se 

utilizan para resolver problemas llevando a cabo operaciones lógicas que 

parten desde objetivos puntuales y se sirven del análisis científico para dar 

respuestas”. (Arias, 2006, pág.21). 

 

En la pasantía la investigación estuvo inmersa durante la recolección de datos 

y el análisis que se realizó para el desarrollo de cada módulo. 

 

PLANEACIÓN:  

 

Diseñar un plan de acción para el mañana. (Palma, 2011). 

 

En la pasantía, la planeación estuvo en la manera de cómo se iba a desarrollar 

cada módulo y en qué tiempo. 

 

ORGANIZACIÓN: 

 

Brindar y movilizar recursos para la puesta en marcha del plan. (Palma, 2011). 
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Como se empezaría a implementar este proyecto teniendo en cuenta los 

resultados. 

 

DIRECCIÓN: 

 

Dirigir, seleccionar y evaluar a los empleados con el propósito de lograr el 

mejor trabajo para alcanzar lo planificado. (Palma, 2011). 

 

En la pasantía, se realizó la dirección por medio del diligenciamiento de 

matrices y evaluaciones. 

 

COORDINACIÓN: 

 

Integración de los esfuerzos y aseguramiento de que se comparta la 

información y se resuelvan los problemas. (Palma, 2011). 

 

En la pasantía, la coordinación se dio en las juntas realizadas para la 

socialización de cada módulo y la retroalimentación para resolver dudas y 

mejorar los procesos. 

 

METODOLOGÍA: 

 

“Es un conjunto de estrategias educativas, métodos y técnicas estructuradas y 

organizadas para posibilitar el aprendizaje de los estudiantes dentro del 

proceso formativo” menciona el decreto 1330 de 2019. (Universidad de 

Cundinamarca, 2019, pág.4). 

 

Es la opción o estrategia que toma cada estudiante con el fin de culminar la 

carrera y poner en práctica los conceptos aprendidos en esta. 
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PROCEDIMIENTO: 

 

“Es una consecución de pasos que se compone de diferentes etapas, cuyo 

objetivo es llegar a un objetivo final”. (Pérez y Gardey, 2008, pág.4).  

 

En la pasantía se evidencia el tener que cumplir cada paso para que se logre 

los objetivos propuestos a la hora de desarrollar un módulo. 

 

5.3 MARCO INSTITUCIONAL 

 

CÁMARA DE COMERCIO DE FACATATIVÁ Y NOROCCIDENTE 

CUNDINAMARQUES. 

 

UBICACIÓN: Carrera 3 # 4-60 Facatativá. 

 

Es una entidad privada dedicada principalmente a prestar servicios delegados 

por el estado de alta calidad, integrada, administrada y gobernada por los 

comerciantes matriculados en el respectivo registro mercantil que tengan la 

calidad de afiliados.  

 

Desarrolla funciones privadas y algunas públicas. Dentro de las públicas están 

relacionadas con los registros públicos: mercantil, proponentes, entidades sin 

ánimo de lucro y registro nacional de turismo los cuales de conformidad con lo 

previsto en el artículo 166 del Decreto 19 de 2012. Dentro de las funciones 

privadas, presta los servicios que requieren los empresarios y con los objetivos 

claros en tres frentes fundamentales: Formalización, Modernización y 

Competitividad. 

 

Planeación es un área de coordinación encargada de Conseguir mayor 

cobertura en los empresarios de la jurisdicción promoviendo el progreso 

empresarial a través de los proyectos y estudios que genera esta Cámara de 

Comercio en representación de esta área se encuentra Ana Milena Bautista. La 
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coordinación está dentro del departamento de Dirección y Desarrollo 

Institucional a cargo de la Directora María Del Carmen García. 

 

Misión: 

 

Somos una entidad privada sin ánimo de lucro, que promueve el desarrollo 

sostenible y la competitividad del Noroccidente de Cundinamarca, prestando 

servicios de alto valor para los empresarios, los inversionistas y el Estado. 

(Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.)s.f.) 

 

Visión: 

 

En el 2021 lideraremos la innovación de programas de fortalecimiento e 

integración empresarial en el Noroccidente de Cundinamarca, impulsando la 

competitividad de nuestros empresarios y promoviendo un desarrollo regional 

acelerado, sostenible y en paz. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Mega 2021: 

 

La Cámara de Comercio de Facatativá será el aliado por excelencia de los 

empresarios que lideran el desarrollo sostenible del noroccidente de 

Cundinamarca. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Nos hemos propuesto una meta de largo plazo, grande y audaz que unifica los 

esfuerzos de toda nuestra Cámara y estimula su progreso en forma 

permanente. 

 

Nuestra Política de Calidad 

 

Nuestro compromiso es satisfacer las necesidades de nuestros clientes y 

demás partes interesadas, cumplir con sus expectativas, ofreciendo servicios 

de alto valor con los más exigentes estándares de calidad, de buen servicio y 

guiados por nuestra cultura de mejoramiento continuo que involucra a todos los 
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colaboradores de la organización, dando cumplimiento a los requisitos legales. 

(Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Nuestra política de calidad está: 

 

Presente en toda la organización ajustada a las normas vigentes, diseñada 

para satisfacer al cliente, alineada con la visión de la Cámara y respaldada por 

la alta dirección. 

 

ORGANIZACIÓN ADMINISTRATIVA 

 

La organización Administrativa en la Cámara de Comercio está dispuesta de 

forma óptima para coordinar, disponer y ordenar los recursos disponibles 

(humanos, financieros, físicos y otros) y las actividades necesarias, de tal 

manera, que se logren los fines propuestos de forma eficiente y eficaz. 

(Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Junta directiva 

 

Aprobar los diferentes proyectos encaminados al desarrollo y progreso de los 

comerciantes de la jurisdicción y la comunidad en general, como también 

asignar los recursos necesarios para prestar un servicio de excelencia. 

(Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Presidencia ejecutiva 

 

Solidificar la Cámara de Comercio de Facatativá, para que sea la mejor 

alternativa de apoyo y progreso para los comerciantes y empresarios de la 

jurisdicción. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 
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Área jurídica 

 

Apoyar a la Presidencia Ejecutiva en el asesoramiento, consultoría y 

acercamiento con los empresarios de la región. (Cámara de Comercio de 

Facatativá, s.f.) 

Área de registro 

 

Fortalecer el registro en la jurisdicción, apoyando la agilización de los procesos 

y generando nuevas oportunidades de negocios a los empresarios. (Cámara de 

Comercio de Facatativá, s.f.) 

Área financiera 

 

Optimizar los recursos económicos con el fin de lograr una mayor inversión en 

nuestros clientes. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Planeación y desarrollo 

 

Conseguir mayor cobertura en los empresarios de la jurisdicción promoviendo 

el progreso empresarial a través de los proyectos que genera esta Cámara de 

Comercio. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Sistemas 

 

Brindar a los departamentos, oficinas y usuarios en general, las herramientas 

basadas en la informática para incrementar la productividad, agilizar los 

procedimientos y reducir los costos operacionales; a su vez proveer a los 

directivos de la información actualizada y rápida para la toma de decisiones. 

(Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 
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Conciliación y arbitraje 

Fomentar la utilización de los métodos alternativos de solución de conflictos, 

generando una cultura de convivencia en paz. (Cámara de Comercio de 

Facatativá, s.f.) 

 

Objetivo de calidad 

 

Optimizar permanentemente los recursos para ofrecer un servicio de 

excelencia a partir del mejoramiento continuo y el talento humano disponible, 

Cubriendo como mínimo el 90% de la Jurisdicción, reduciendo al 0% los 

errores de digitación de la información registrada y atendiendo el 90% de las 

consultas solicitadas tomando acciones correspondientes para satisfacer a 

nuestros clientes. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Objeto y alcance del proyecto 

 

El mejoramiento integral con miras a lograr la certificación para el proceso de 

Registro Mercantil, lo que incluye matriculas, renovaciones, inscripción de 

documentos y expedición de certificados. 

 

Lograr la certificación ISO9001:2000 del registro mercantil para la Cámara de 

Comercio de Facatativá. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 

 

Exclusión 

 

Dentro de nuestro proceso y de acuerdo con la norma, la Entidad excluye lo 

referente al diseño y desarrollo del producto, al igual que el control de los 

dispositivos de seguimiento y de medición, debido a que este capítulo se refiere 

a la consecución de un producto físico (numerales 7.3 y 7.6), los formatos y 

formularios son de obligatorio uso ya que son funciones delegadas por el 

estado. (Cámara de Comercio de Facatativá, s.f.) 
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5.4 MARCO LEGAL 

 

Los siguientes documentos legales se adaptaron al presente informe técnico de 

pasantía: 

 

Código del comercio, ley 1727 del 2014 por la cual se fijan normas para el 

fortalecimiento de la gobernabilidad y el funcionamiento de las Cámaras de 

Comercio y se dictan otras disposiciones como: 

 

Ley 590 de 2000: Por la cual se dictan disposiciones para promover el 

desarrollo de las micro, pequeñas y medianas empresa.  

 

Ley 905 de 2004: Por medio de la cual se modifica la Ley 590 de 2000 sobre 

promoción del desarrollo de la micro, pequeña y mediana empresa colombiana 

y se dictan otras disposiciones. 

 

Todas estas leyes contemplan unos artículos de gran relevancia los cuales son: 

 

ARTÍCULO 1o. aplicabilidad de la ley comercial. 

 

ARTÍCULO 2o. aplicación de la legislación civil. 

 

ARTÍCULO 3o. autoridad de la costumbre mercantil - costumbre local - 

costumbre general 

 

ARTÍCULO 4o. preferencia de las estipulaciones contractuales. 

 

ARTÍCULO 5o. aplicación de la costumbre mercantil.  

 

ARTÍCULO 6o. prueba de la costumbre mercantil - prueba con testigos.  
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ARTÍCULO 7o. aplicación de tratados, convenciones y costumbre 

internacionales. 

 

ARTÍCULO 8o. prueba de costumbre mercantil extranjera – acreditación 

 

ARTÍCULO 9o. prueba de costumbre mercantil internacional - acreditación. 
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6 METODO  

 

La pasantía se realizó con una metodología cuantitativa y cualitativa lo que 

permitió lograr los resultados esperados tanto en cifras como en datos o 

perspectivas de este. 

 

Para dichos procesos se utilizaron herramientas tales como: 

 

DOFA: esta se realizó para obtener el diagnóstico de cómo estaba la 

organización tanto interna como externamente. 

 

Matrices: se diligenciaron con el fin de ver el resultado de cómo estaba la 

organización dependiendo el resultado. 

 

Encuestas: de manera cualitativa se busca resaltar los atributos más 

importantes que veían los clientes hacia la organización frente a los servicios 

prestados.   

 

Curva de valor: es la ponderación que se le da a cada atributo escogido por los 

clientes frente a competidores, servicio y los mismos clientes dando como 

resultado la curva del atributo más y el menos importante. 

 

Matriz de comunicaciones: está ayudó, en la parte de crear un orden a la hora 

de querer informar algún tipo de evento interno el fin a quien estaba dirigido, 

periodicidad y que se iba a comunicar. 

 

Evaluaciones de competencias: estas mostraban la competencia que tiene 

cada empleado y cuál es el desarrollo que tiene cada una de estas, logrando 

así mirar su ubicación dentro de la organización si es la correcta o si necesita 

una reubicación. 

 

ADN organizacional: muestra cómo está la organización y que tipo de 

actividades son claves para cumplir los objetivos. 
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7 COMPETENCIAS DESARROLLADAS 

 

Las competencias que se desarrollaron durante la realización de las pasantías 

en la CAMARA DE COMERCIO DE FACATATIVA fueron las siguientes 

nombradas y explicadas en el libro de Ruth Arroyo Tovar “Habilidades 

Gerenciales” segunda edición: 

 

Equipos de trabajo y trabajo en equipo: El crear y trabajar en equipo dentro de 

la organización y así lograr diferentes puntos de vista a la hora de desarrollar el 

programa, buscando la claridad o la diferencia de un equipo de trabajo y un 

grupo de trabajo, en el que se vean las diferencias entre sí. 

 

Gestión emocional y la habilidad para relacionarse: Dentro del área de trabajo 

se manejaron emociones sin llegar a afectar el clima laboral con los problemas 

externos o internos de la organización, el ser empáticos con todos para un 

mejor desempeño y cumplimiento de los objetivos, respetar los valores y 

políticas internas. 

 

Hacer que el tiempo rinda: Lograr cumplir con los tiempos propuestos para el 

desarrollo y presentación de los módulos en la organización sin descuidar o 

dejar otro tipo de actividades o tareas puestas, teniendo claridad de las metas, 

sin realizando actividades diferentes. 

 

Habilidades de comunicación: Aprender la comunicación adecuada con el 

lenguaje correcto dentro de la organización incluyendo los empresarios 

externos, socializado o presentando cada módulo, con una retroalimentación 

mutua entre todos. 

 

Liderazgo: esta competencia se ve reflejada al estar a cargo del desarrollo del 

proyecto y manejar el personal que se necesita para la información requerida 

compartiendo lo que se estaba trabajando y lo solicitado para cumplir los 

objetivos planteados. (Tovar, 2018) 
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8 RESULTADOS  

 

8.1 DIAGNOSTICO 

 

El diagnostico organizacional se realizó en la cámara de comercio de Facatativá 

en las áreas de promoción y desarrollo, registro y desarrollo institucional desde el 

día 01 hasta el 30 de octubre del 2019. 

 

Durante el proceso de estudio se tuvo en cuenta las siguientes actividades: 

análisis y estudio de las condiciones actuales en las áreas evaluadas, problemas 

existentes y planeación estratégica. 

 

Para el desarrollo del diagnóstico, participaron los tres líderes encargados de las 

áreas evaluadas en la cámara de comercio de Facatativá, los Señores: Gustavo 

Sánchez Martínez de Promoción y Desarrollo, María del Carmen García de 

Desarrollo Institucional y Luz Marina Cuervo Ayala de Registros, todos en cabeza 

del presidente de la cámara de comercio de Facatativá Gratiniano Suarez quien 

también brindó su valioso aporte.  

 

Adicionalmente participaron los presidentes de las cuatro empresas que fueron 

convocadas, por el presidente de la CCF, ellos son el Sr. Octavio López empresa 

NACIONAL DE TRANSFORMADORES, Sr. Juan Camilo Patiño empresa 

IMPOCOMA, Sr. José Jiménez empresa SOLUCIONES OMEGA y Sr. John Jairo 

Puerta empresa KLAUNE COLOMBIA. 

 

El tiempo de elaboración del diagnóstico se realizó entre los meses de septiembre 

y octubre, periodo en el cual se procesó la información pertinente, para sustentar 

los resultados del apoyo como pasante en la implementación del programa objeto 

de estudio, llamado Trayectoria Mega nacional Cámara de Comercio de 

Facatativá. 
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Para iniciar el diagnostico organizacional con la implementación del programa 

Trayectoria Mega nacional, se realizó una reunión previa con el presidente de la 

cámara de comercio de Facatativá, quien convoco a las empresas afiliadas para 

socializar el desarrollo del programa y su contenido y definir con cuales empresas 

se iba a trabajar. De esta reunión resultó la unión al programa de cuatro 

empresas: Soluciones Omega, Nacional de transformadores, Impocoma y Kluane 

Colombia, las cuales también desarrollaron el material de trabajo para la 

implementación del programa. 

 

Después de esto se citó al director del programa señor Aristóbulo Corredor y a un 

representante de la cámara de comercio de Bogotá, señor Javier Caqueñas, 

quienes facilitaron y socializaron el material de tres módulos, explicando en que 

consistían y cuál sería su desarrollo paso a paso, de estos módulos se obtuvo la 

información para poder realizar el diagnostico organizacional. Dicho material fue 

entregado en forma física y digital. 

 

Las herramientas estructuradas y utilizadas para la recolección de datos, durante 

el desarrollo de la implementación del programa y posterior diagnostico fueron: 

 

Imagen 1  Objetivos estratégicos Modulo 1 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Imagen 2 Escogencias estrategias Modulo 2 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Imagen 3 Propósito central Modulo 3 

 

Fuente: Elaboración propia 
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Después de esto, se definió con el mentor y el representante de la cámara de 

comercio de Bogotá la fecha de realización y entrega de los tres módulos. 

  

Posteriormente se reunió a los directores de las tres áreas trabajadas en la 

cámara de comercio de Facatativá y se les socializó el proyecto y su contenido, 

luego con fechas establecidas por la cámara de comercio se programaron 

reuniones en las cuales se desarrollaron los tres módulos, acorde a la información 

y aportes entregados por cada director.  

 

Finalmente, durante una semana, se realizaron las respectivas reuniones para la 

presentación de los módulos trabajados. Se citó en cada reunión a los presidentes 

de las cuatro empresas que participaron en este proceso, incluido el presidente de 

la cámara de comercio de Facatativá, el mentor del programa y el representante 

de la cámara de comercio de Bogotá, en donde cada empresa que participó hace 

la presentación de como desarrollo cada módulo y sus resultados.  

 

En las socializaciones el mentor y los participantes formularon preguntas y 

observaciones de mejora para corregir falencias y lograr una mayor efectividad en 

el resultado del trabajo desarrollado. Las cuatro empresas también realizaron 

exposición de acuerdo a lo definido inicialmente en la convocación que hizo el 

presidente de la cámara de comercio de Facatativá. Lo anterior se hizo con el fin 

de ofrecer un mayor aporte en los resultados de la implementación del programa, 

Trayectoria Mega nacional Cámara de Comercio de Facatativá. 

 

Después de realizar el apoyo como pasante a la implementación del programa 

Trayectoria Mega nacional Cámara de Comercio de Facatativá, se procede a 

presentar el respectivo diagnostico por medio de la herramienta gerencial DOFA, 

los hallazgos relevantes encontrados con sus respectivos datos, fuentes y 

herramientas de consulta.  
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Del diagnóstico organizacional obtenido se presentan los siguientes resultados: 

 

8.1.1 Análisis Matriz DOFA Cámara de Comercio de Facatativá 

 

Objetivo 

 

La matriz DOFA aplicada a la CCF, se realizó con el objetivo de obtener 

información de cómo la empresa será capaz de afrontar los cambios y problemas 

en el contexto de oportunidades y amenazas a partir de sus fortalezas y 

debilidades internas. 

 

Amenazas 

 

Inestabilidad legislativa y normativa 

Inflación 

Tasa de desempleo  

Políticas gubernamentales 

 

Oportunidades 

 

El crecimiento industrial en la jurisdicción 

Innovación y desarrollo tecnológico 

Alianzas estratégicas 

Inversiones del sector público y privado 

 

Fortalezas 

 

Amplia jurisdicción en el departamento 

Optimo servicio en respuesta a las PQR 
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Implementación de los programas de seguridad y salud en el trabajo y bienestar 

laboral. 

Diversificación de canales de comunicación con el usuario 

Certificación de calidad ISO 9001-2008.  

 

Debilidades 

 

Demora en el pago a proveedores 

No se ha identificado la percepción del cliente, frente a la organización 

Desconocimiento de los colaboradores sobre los servicios virtuales 

Baja presencia institucional en los lejanos municipios de la jurisdicción  

Bajo conocimiento del mercado informal 

 

Estrategias 

 

De éxito: aprovechar la amplia jurisdicción con la que cuenta la CCF y la variedad 

de canales de comunicación, son una de las fortalezas importantes para el diseño 

de nuevas estrategias que permitan expandir su mercado y llegar al cliente no 

formalizado. 

 

De adaptación: si se aprovechan las oportunidades de crecimiento industrial, 

desarrollo tecnológico y alianzas estratégicas, por medio de planes estratégicos de 

mejor estudios y diseños, la CCF se puede dar a conocer de manera efectiva y 

positiva, llegando a los municipios lejanos para conocer el mercado informal y así 

lograr un número mayor de empresarios afiliados que le permitan fortalecer el 

factor financiero garantizando el cumplimiento con los proveedores. 

 

De reacción: aprovechar la amplia jurisdicción con la que cuenta la CCF, los 

canales de comunicación y servicio en respuestas, lo cual es fundamental para 
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llegar a los clientes no formalizados, proponiendo metas en cantidad de clientes 

hasta llegar a un número suficiente que le permita sostenerse en el tiempo.  

 

También la adecuada aplicación de la Certificación de calidad ISO 9001-2008 

como herramienta de planeación ayudará para el diseño de mejores estrategias. 

 

De supervivencia: para mantenerse en pie aún con las amenazas presentes, 

definitivamente es necesario que se fidelice y formalice sus clientes, con 

propuestas nuevas de valor e innovadoras, buscando siempre satisfacer las 

necesidades competitivas del empresario y así tener mayores alternativas de 

crecimiento.  

 

De esta manera la CCF, será vista por las empresas como un verdadero aliado 

estratégico, que contribuye a la productividad no solo empresarial, sino social. 

  

A continuación, se muestra la imagen de la matriz DOFA. 

 

Imagen 4 Matriz DOFA 

   

Fuente: Elaboración propia 
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8.1.2 Hallazgos relevantes encontrados en el diagnostico 

 

1. Falta de cobertura al segmento de clientes, no formalizados: no se 

evidencia mucha gestión en cuanto a mecanismos o estrategias en la 

búsqueda de clientes no formalizados a pesar de ser un mercado potencial 

se observó en uno de sus informes estadísticos internos, que los clientes no 

formalizados presentan un valor de riesgo alto.  

 

Teniendo en cuenta que el cliente representa el crecimiento en la empresa, 

esta podría ser una amenaza para el logro eficiente de la implementación 

del programa, considerando que dentro de su mercado potencial se 

propone abarcar el cliente informal. 

 

2. Falta de cobertura empresarial: como una debilidad competitiva se 

identificó la falta de cobertura a empresas en la implementación de las 

TICS; por lo tanto, no llega a la totalidad de empresarios del noroccidente 

de Cundinamarca, la información necesaria, ni los servicios que presta la 

CCF en pro de su beneficio 

 

3. Falta de planeación estratégica: se observa debilidad en la planeación 

estratégica implementada por la CCF, ya que no se evidencian objetivos 

estratégicos específicos o planes de mejora que permitan reducir o eliminar 

las falencias y debilidades que presenta la compañía. Por ejemplo, hay 

falencias en: buscar la formalización de clientes informales, brindar mayor 

cobertura y presencia en los municipios más lejanos y ofrecer un mayor 

apoyo a los empresarios, que les permita fortalecer sus estrategias 

administrativas para llegar a ser más competitivos. 

 

Concluyendo el diagnóstico organizacional, es necesario fortalecer la 

gestión estratégica que es el recurso de administración donde generen 
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cambios para la obtención de resultados. Como aspecto importante, se 

debe establecer un plan de capacitaciones que satisfaga las necesidades 

administrativas y competitivas de los empresarios, en cuanto a temas 

tributarios, servicio al cliente, marketing, que abarque la amplia jurisdicción 

empresarial con que cuenta la empresa. 

 

8.2 MATRICES 

 

Las matrices que se utilizaron para el desarrollo y aplicación del programa 

Trayectoria Mega nacional, fueron herramientas necesarias que permitieron 

identificar problemas del entorno interno y externo de la empresa.  

 

Para su realización, se programaron reuniones y se definió una persona que daba 

explicaciones del funcionamiento de los procesos para poderlas estructurar. 

 

En la elaboración de las matrices solo participo la Sra. Paola Uribe funcionaria de 

la CCF, este trabajo se realizó durante el desarrollo de los tres módulos del 

programa. 

 

Las matrices se desarrollaron una por una y a medida que se iban estudiando las 

áreas respectivas se empezaron a identificar algunos problemas para así recopilar 

hallazgos y evidencias para lograr el diagnostico organizacional. 

 

A continuación, se presentan las imágenes de las matrices elaboradas para la 

implementación del programa. 

 

 

 

 

 

 

 



 

42 
 

Imagen 5 Matriz Pestel 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La anterior matriz, se elaboró y usó para realizar el análisis del entorno 

económico, además ayuda en la identificación de oportunidades y amenazas en la 

empresa. Esta también sirve para generar un plan de negocio estratégico. 

 

Dentro del macro entorno, es la parte que rodea a la organización como lo político, 

económico, socio-cultural, tecnológico, ambiental, y legal.  

 

Según la política, se evidencia que existen mayores posibilidades que el gobierno 

implemente estrategias a fin de legalizar la existencia comercial de 

establecimientos pequeños, pero también se habla de llegar a brindar todos los 

registros gratuitos para que se logre la vinculación de todos los comerciantes y se 

pueda reducir hasta eliminar la informalidad de tipo comercial. Por otra parte, se 

evidencia un gran impacto aquellas reformas o leyes que puedan determinar la 

actividad de la empresa. Por ejemplo, las diferentes políticas del gobierno y las 

modificaciones en los tratados comerciales. 
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Frente a los ciclos económicos, las políticas del gobierno, tipos de interés, tipos de 

cambio o el nivel de inflación, se deben tener en cuenta para la definición de los 

objetivos económicos de la empresa. Según estudios, el aumento de comerciantes 

informales o ambulantes afecta de manera directa a las cámaras de comercio 

debido a que no se tiene una entidad que obligue al comerciante informal a 

registrarse en la cámara de comercio de su zona, además su aumento es 

proporcional al incremento en la tasa de desempleo y la cantidad de emigrantes 

en el país. Es bueno aclarar que la informalidad afecta tanto la cámara de 

comercio como al país por la falta de ingresos y evasión de responsabilidades. 

 

Frente a los factores sociales, las variables que influyen en la organización, 

cambios en los gustos o modas que repercutan el nivel de consumo, cambios en 

el nivel de ingresos o cambios en el nivel poblacional. Cada día esta noción va 

tomando mayor importancia, dando valor significativo a la existencia de muchos 

establecimientos como son las barberías (elemento fundamental en nuestra 

cotidianidad), la asistencia permanente a este tipo de establecimientos adquiere 

mayor demanda, generando exigencia en tendencias, calidad y originalidad en el 

resultado. 

 

Frente a los factores tecnológicos, en la actualidad, su uso es fundamental en el 

desarrollo de los diferentes sectores. En el mercado actual el cliente busca 

comodidades y las mejores opciones para facilitar los procesos. Tener una buena 

tecnología ayuda a lograr mayor cobertura y accesibilidad a los clientes debido a 

que hay personas ubicadas en zonas rurales en donde es complicado prestar el 

servicio de manera presencial.  

 

El factor ambiental está relacionado con el tiempo ya que se ha dado gran 

importancia al cuidado ambiental en el manejo de los residuos que produce la 

organización quien cumple con correcta clasificación como lo indica las políticas o 

normas ambientales. 
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Dentro de los factores legales se habla del código del comercio en el cual se 

establece los parámetros del cliente para laborar y hacer trámites; en esta también 

se muestran los decretos de industria y comercio, pero también se maneja la ley 

de trámite de datos, este es uno de los servicios prestados a las personas que lo 

requieran ya sea por estudio de mercado o por temas de información. 

 

Imagen 6 Matriz Segmentación de clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Esta matriz se realizó con el fin de conocer el porcentaje de participación en las 

características de los tipos de clientes de la CCF y determinar con cuales se debe 

desarrollar el trabajo de afiliación para su formalización.  

 

Para su desarrollo, primeramente se identificó la clasificación de los clientes de la 

CCF y se evidenciaron 3 grupos formalizados con registro mercantil; los 

comerciantes no formalizados se encuentran en la jurisdicción pero son informales 
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ya que no están registrados en la cámara de comercio, es decir, no existen o no 

podrían estar atendiendo el público; y los afiliados son comerciantes formalizados 

que pagan una tarifa de afiliación y reciben beneficios como ser elegido y elegir a 

un miembro de la junta directiva de la cámara, recibir gratuitamente publicidad de 

su empresa o local por medio de las redes utilizadas por la cámara de comercio 

(emisora, periódico, y redes sociales) y vincularse o tomar los programas de 

capacitación, talleres y cursos brindados. 

 

Teniendo clara esta clasificación de clientes se hace una ponderación paralela a 

los criterios dados por las instrucciones del programa estratégico trayectoria mega, 

los cuales fueron aporte en ventas, utilidades, complejidad en el nivel de atención, 

probabilidad de perdida, y situación financiera. 

 

Se evidencia que por sus resultados los clientes estrellas son los formalizados por 

la situación financiera que aportan a la cámara y la complejidad de atenderlos por 

su cantidad y amplitud de su jurisdicción. También, están los afiliados que se 

clasifican como clientes de alto valor actual ya que se busca que todos los 

formalizados o registrados se pasen a afiliados logrando mejores ingresos para la 

cámara de comercio y que todos los clientes puedan aprovechar los beneficios 

brindados de capacitación profesional. Sin duda los que tienen prioridad en este 

momento son los no formalizados porque son clientes que se deben incluir en la 

legalidad de tener el reglamento y ser caracterizados como comerciantes, de esta 

manera se puede lograr orden y control al comercio. 
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Imagen 7 Clientes 

 

Fuente: Elaboración propia 

En esta matriz se resalta como resultado que los formalizados son clientes de alto 

valor y su riesgo es bajo para perderlos. Por otra parte, los no formalizados son de 

bajo valor, pero el riesgo frente a los ingresos que omiten a la cámara de comercio 

son altos. 

 

Los afiliados son de alto valor y riesgo debido a los ingresos que aportan, estos a 

su vez son susceptibles a pérdidas o retiros porque no acceden o desconocen los 

beneficios de los afiliados. 
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Imagen 8 Matriz fuerzas de Porter 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Esta matriz se realizó con el fin de identificar las amenazas entre competidores, y 

nuevos productos, poder de negociación de proveedores, consumidores y así 

identificar el grado de rivalidad entre los competidores. Lo anterior para una mejor 

toma de decisiones. 

 

En el desarrollo de esta matriz los proveedores de materias primas pueden tener 

un poder de negociación, dependiendo de las condiciones de la cámara de 

comercio, si son contratistas naturales o jurídicos deberán regirse a los abogados 

contratados en cuanto a conciliaciones, servicios de vigilancia, papelería, y 

arrendamiento de infraestructuras para la prestación del servicio presencial de 

registro y administrativo. 

 

En los competidores se identificaron dos, pero estos son indirectos ya que se 

presenció que la oficina principal está ubicada en un municipio en el cual se hizo el 

registro y al momento de la verificación de los establecimientos corresponde a otra 

jurisdicción, lo que quiere decir, que el cliente puede inscribirse como mejor le 
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parezca; además, no hay una entidad reguladora que lleve el seguimiento genera 

un estado de competencia, por ejemplo, los servicios prestados de algunas 

cámaras en su mayoría en temas de educación son gratuitos o amplios pero esto 

depende del tamaño y los ingresos que tienen y por estas razones los 

comerciantes buscan afiliarse en otra cámara. 

 

En los sustitutos y nuevos afiliados no aplica esta norma ya que las cámaras están 

divididas por jurisdicción. Frente a los compradores hay personas naturales que 

son los dueños de pequeñas tiendas o negocios, personas jurídicas que son las 

grandes empresas registradas en la cámara, las entidades de control como la 

súper intendencia de industria y comercio, la contraloría, la Dian etc. y entidades 

financieras como bancos o cooperativas. 

 

Imagen 9 Matriz perfil competitivo 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Esta clasificación se realizó teniendo en cuenta los ingresos que aporta cada tipo 

de cliente, concurrencia con la que son atendidos y su permanencia. El tamaño y 

potencial del mercado ayuda a identificar el tamaño del mercado, que es una 
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variable imprescindible para comprender el potencial que puede llegar a tener la 

cámara de comercio de Facatativá. 

 

Imagen 10 Competencia 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

La matriz del perfil competitivo se elaboró con el fin de identificar los principales 

competidores de la empresa, globales y locales, fortalezas y debilidades 

particulares, realizando una comparación de cómo está la CCF, estratégicamente 

frente a dichos competidores. 

 

Frente a las industrias globales la cámara de comercio de Facatativá tiene a 

Confecamaras, cámara de comercio binacionales y las alianzas internacionales, 

estas nos muestran unas fortalezas y su amplia globalización que tienen, la 

cantidad de ingresos o recursos. 
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Industrias locales como la cámara de comercio de Bogotá cuenta con varias 

fortalezas como virtualización 100% de los servicios y su infraestructura es 

bastante amplia y modernizada, logrando una profunda cobertura y beneficios a 

los formalizados. Pero su falencia es la falta de desarrollo o atención a pequeños 

comerciantes. 

 

Esta matriz es de gran importancia para evaluar o tener en cuenta la competencia 

y cuál es el valor agregado que tienen para implementar en la organización 

logrando así la igualdad y el mejoramiento de los ingresos frente a aumento de 

clientes. 

 

Al desarrollar esta matriz se identificó una característica clave de gran ayuda para 

la sostenibilidad de la cámara de comercio, los ingresos de los competidores son 

del sector privado logrando mayores beneficios para sus afiliados y registrados, de 

esta manera en caso de ser gratuito el registro mercantil no se acabe sino se 

mantenga con sus demás ingresos. 

Imagen 11 Matriz ERIC 

 

Fuente: Elaboración propia 
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La matriz ERIC se realizó con el fin de determinar cómo se puede modificar la 

estrategia de acuerdo a sus siglas (Eliminar, Reducir, Incrementar, Crear), la 

dinámica competitiva del mercado actual y el valor que tiene cada cualidad que 

ofrece la empresa en sus productos o servicios. Con el fin de permitir ayudar a 

construir la curva de valor. 

 

En ésta se identificó que se deben eliminar algunos costos, reducir oportunamente 

tiempos en los trámites de clientes, incrementar cobertura por medio de los tics y 

crear nuevos servicios.  

 

Imagen 12 Curva de valor 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Esta herramienta se realiza después realizar la matriz Eric, esta herramienta 

estratégica nos ayuda a identificar y representar gráficamente la información que 
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resulta a la hora de reinventar la posición en el mercado. A partir de la curva de 

valor se puede definir la propuesta de valor al cliente. 

 

Se escogieron 5 atributos, referidas a una variable o un elemento clave que el 

comprador evalúa al momento de decidir su inclinación por una marca, producto o 

servicio. En el análisis de la organización se tiene en cuenta cuáles son los 

atributos actuales, la creación de nuevos atributos y los se deben eliminar para 

que la oferta sea diferente y potente que en otro mercado. 

 

Imagen 13 Curva de valor 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Esta matriz fue el resultado final, después de haber realizado el proceso completo 

y transparente, nos muestra la falta de cobertura y de servicios afecta el 

crecimiento y el mantenimiento logrando así a crear el propósito central de la 

cámara de comercio de Facatativá. 
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Imagen 14 Propósito central 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

Después de haber desarrollado todas estas matrices y herramientas se concluye 

que es de gran importancia conocer la organización para que de esta manera se 

pueda realizar estrategias futuras en busca de claves de permanencia 

proyectando el futuro con analizar y planear lo que pueda pasar allí. 

 

Que las herramientas para lograr el éxito están establecidas, pero deben usarse 

de manera apropiada para que se pueda cumplir su objetivo. 

 

En la cámara de comercio se evidencio que hay muchas falencias de nivel 

administrativo y ver la manera de llegar a ser privada cien por ciento aumentando 

servicios como capacitaciones, talleres, acompañamiento a pequeñas empresas 

para que logren el crecimiento que deben tener. 
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El monitoreo de la organización debe ser constante con disposición al cambio si se 

requiere, rompiendo paradigmas y su forma de realizar los procesos. Todo esto 

con el fin de dar cumplimiento a la mega que se creó en la cámara de comercio de 

Facatativá. 

 

Imagen 15 Mega 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

8.3 ACOMPAÑAMIENTO DE IMPLEMENTACION 

 

Para el acompañamiento en el desarrollo e implementación del programa 

Trayectoria Mega nacional Cámara de Comercio de Facatativá, se realizó desde el 

inicio de la pasantía, del 19 de septiembre de 2019 hasta el 28 de febrero de 2020, 

en donde se tuvo en cuenta el aspecto interno y externo del proceso, es decir el 

acompañamiento por parte de los representantes del programa en Bogotá y la 

cámara de comercio de Facatativá. 
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En el acompañamiento de desarrollo del programa participaron: el Sr. Javier 

Caqueñas de la cámara de comercio de Bogotá,  el Sr. Aristóbulo Corredor mentor 

nombrado por  del  programa Trayectoria Mega Nacional,    los tres líderes 

encargados de las áreas evaluadas en la cámara de comercio de Facatativá los 

Señores: Gustavo Sánchez Martínez  de Promoción y Desarrollo, María del 

Carmen García de Desarrollo Institucional y Luz Marina Cuervo Ayala  de 

Registros y el Sr. Gratiniano Suarez, presidente de la cámara de comercio de 

Facatativá. 

 

También participo la Sra. Paola Uribe funcionaria en el área de promoción y 

desarrollo de la cámara de comercio de Facatativá. 

 

Tabla 1 Seguimiento de reuniones para el desarrollo de los módulos CCF 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El proceso de acompañamiento se realizó de la siguiente manera: en reuniones 

periódicas durante el desarrollo del programa Trayectoria Mega, el mentor 

acompaño el proceso, aportando con su punto de vista y correcciones de mejora 

en cada etapa de los módulos trabajados.  

 

El representante de la cámara de comercio de Bogotá, asesoro y despejó dudas 

presentadas por parte de la cámara de comercio de Facatativá y las cuatro 

empresas participantes, dichas dudas eran también con respecto al desarrollo de 

AREA O DEPARTAMENTO
DIRECTORES O 

COLABORADORES

NOVIEMBRE 

04 DEL 2019

ENERO 13 

DEL 2020

FEBRERO 10 

DEL 2020

PROMOCION Y DESARROLLO Gustavo Sanchez X X X

DESARROLLO INSTITUCIONAL Maria del carmen Garcia X X X

PLANEACION Ana Milena Bautista X X X

REPRESENTANTE DE AFILIADOS paola Uribe X X X

SEGUIMIENTO DE REUNIONES PARA EL DESARROLLO DE LOS MODULOS CCF
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los tres módulos, propuestos por el mentor y el representante de la cámara de 

comercio de Bogotá, quien tenía amplio conocimiento, ya que había trabajado el 

mismo programa en la ciudad de Bogotá. 

 

A su vez la funcionaria de la cámara de comercio brindo su apoyo con la redacción 

e información de algunos procesos y formatos. Finalmente, el presidente y los 

directores aportaron toda la información requerida de las áreas, para desarrollar 

los módulos y también apoyar con conocimiento para la elaboración del material. 

 

Tabla 2 Seguimiento de reuniones para la socialización de módulos 

 

Fuente: Elaboración propia 

 

El trabajo de acompañamiento fue positivo ya que se logró obtener la información 

pertinente para el resultado del diagnóstico, importante en la implementación del 

programa. 

 

Por otra parte, se destaca la actitud y apoyo oportuno de las personas que 

acompañaron este proceso.  

 

 

 

 

EMPRESAS PARTICIPANTES
PRESIDENTES DE LA 

ORGANIZACIÓN

NOVIEMBRE 

22 DEL 2019

ENERO 24 

DEL 2020

FEBRERO 21 

DEL 2020

NACIONAL DE TRANSFORMADORES Octavio Lopez X X X

IMPOCOMA Juan Camilo Patiño X X X

SOLUCIONES OMEGA Jose Jimenez X X X

KLAUNE COLOMBIA Jhon Jairo Púerta X NO X

CCF Gratiniano Suarez X X X

CCB Javier Caqueñas X X X

MENTOR DE TRAYECTORIA MEGA Aristobulo corredor X X X

SEGUIMIENTO DE REUNIONES PARA LA SOCIALIZACION DE MODULOS
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CONCLUSIONES 

 

Después de realizar el apoyo como pasante en el desarrollo e implementación del 

Programa Trayectoria Mega Nacional, a la empresa cámara de comercio de 

Facatativá, con los resultados de la información y datos recopilados, se concluye 

lo siguiente: 

 

El diagnostico no fue favorable para la CCF, ya que se evidenciaron debilidades 

en cuanto a planeación estratégica y manejo de algunos procesos como el factor 

de talento humano, no se evidenciaron estrategias competentes y productivas 

para fortalecer y apoyar a los empresarios. La cultura organizacional es de 

conveniencias, lo cual impidió un adecuado desarrollo de actividades en cuanto a 

sugerencias y fomento de cambio estratégico. No se vio interés por cambiar la 

metodología actual. 

 

Después del desarrollo de los módulos y las matrices, se evidencia que el 

crecimiento productivo y económico para el noroccidente de Cundinamarca no 

será reflejado a corto plazo si no que esto lleva un proceso para lograr el 

cumplimiento de la mega, siendo la CCF vista como un ente de apoyo para el 

logro de mejores resultados en las empresas. Los desarrollos de estos módulos 

fueron socializados y entregado a los directivos, con quienes se realizó este 

trabajo, para su posterior evaluación y aplicación. 

 

Se brindó un apoyo a la comunidad, para que esta herramienta tan importante siga 

trascendiendo en los empresarios del noroccidente de Cundinamarca, con el fin de 

mejorar sus estrategias administrativas; y se logre un crecimiento y sostenibilidad 

en el mercado. Pensando no solo en tener una visión si no en crear una mega y 

cumplirla. 
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RECOMENDACIONES 

 

Una vez terminado el trabajo de pasantía para el apoyo en la implementación del 

Programa Trayectoria Mega Nacional a la empresa cámara de comercio de 

Facatativá, se considera importante revisar con mayor precisión algunos aspectos, 

para lo cual se sugiere: 

 

Estructurar e Implementar planes estratégicos más dinámicos que permitan una 

mayor interacción entre los empresarios formalizados y no formalizados, grandes y 

pequeños y la CCF. Esto con el fin de lograr que la metodología del programa 

Trayectoria Mega Nacional, logre los resultados esperados. 

 

Crear un plan de capacitaciones que satisfaga las necesidades administrativas y 

competitivas de los empresarios, en cuanto a temas tributarios, servicio al cliente, 

marketing, que abarque la amplia jurisdicción empresarial con que cuenta la 

empresa y así empezar a llegar a los clientes no formalizados. 

 

Elaborar encuestas a los empresarios para conocer sus necesidades y revisar la 

CCF, sobre cuales puede trabajar para el apoyo a las empresas y también de esta 

manera descubrir oportunidades propias, para expandir su segmento de clientes y 

generar mayor productividad para los empresarios, como lo propone el programa 

Trayectoria Mega Nacional. 

 

Aplicar y revisar la evaluación de competencias laborales a los funcionarios de la 

CCF, de manera objetiva, realizando los seguimientos respectivos, ya que siempre 

hay oportunidades de mejora, en las personas y en los procesos.  
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ANEXOS 

 

 

Anexo 1 Estrategias entorno y ventajas competitivas 
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Anexo 2 Una comunidad empresarial  mega 
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Anexo 3 Presentacion de trayectoria 

 

 

 

 

 

 


