
 
 

CREACIÓN Y PLAN DE MARKETING PARA EL CENTRO DE FORMACIÓN 

INTERNO PARA EL ÁREA COMERCIAL DE LA EMPRESA 

LM INSTRUMENTS S.A. 

 

 

 

 

 

 

GINNA PAOLA MARTÍNEZ QUINTERO 

C.C 52.427.287 

 

FREDY GUZMÁN GARZÓN 

C.C 79.486.950 

 

 

 

 

UNIVERSIDAD LIBRE  

FACULTAD DE INGENIERÍA  

INSTITUTO DE POSGRADOS 

ESPECIALIZACIÓN EN GERENCIA DE MERCADEO Y EST. DE VENTAS 

 BOGOTÁ, MAYO 2018 



 
 

CREACIÓN Y PLAN DE MARKETING PARA EL CENTRO DE FORMACIÓN 

INTERNO PARA EL ÁREA COMERCIAL DE LA EMPRESA 

LM INSTRUMENTS S.A. 

 

 

GINNA PAOLA MARTÍNEZ QUINTERO 

C.C 52.427.287 

FREDY GUZMÁN GARZÓN 

C.C 79.486.950 

 

 

Anteproyecto de Trabajo de Grado para optar al título de ESPECIALISTA EN 

GERENCIA DE MERCADEO Y ESTRATEGIA DE VENTAS 

 

DIRECTORA: MERY ROCÍO PALACIO SALDARRIAGA 

Msc. en Dirección de Marketing 

 

 

UNIVERSIDAD LIBRE  

FACULTAD DE INGENIERÍA  

INSTITUTO DE POSGRADOS 

ESPECIALIZACION EN GERENCIA DE MERCADEO Y EST. DE VENTAS 

 BOGOTÁ, MAYO 2018



3 
 

AGRADECIMIENTOS 

 

A lo largo de la vida, miles de personas, situaciones y experiencias nos llaman a dar 

gracias. Hoy, en este momento de nuestras vidas no es diferente; de nuevo el 

corazón nos llama a agradecer. 

 

Agradecemos a papá Dios, por su infinito amor con el que a diario nos abriga, por 

la oportunidad de abrir los ojos a cada nuevo amanecer, por la capacidad de 

sorprendernos con los detalles sencillos que matizan nuestros días. 

 

Agradecemos a nuestras familias, que pacientemente nos esperaban en casa cada 

día mientras cumplíamos este nuevo sueño. 

 

Agradecemos al amor, que ha sido sustento y motivación para seguir adelante, el 

maravilloso calor de un abrazo y el sabor inconfundible de un beso. 

 

Agradecemos a los amigos, a los que como nosotros atravesaron este camino, y lo 

acompañaron de momentos increíbles y de carcajadas honestas. 

 

Agradecemos a nuestra docente Mery Rocio, por su paciencia y tiempo dedicado a 

leer tanta locura. 

 

 



4 
 

Y sobre todo gracias a la vida, que de nuevo nos regresa a un aula para recordarnos 

que nunca somos viejos para seguir aprendiendo y para seguir soñando. 

  



5 
 

DEDICATORIA 

 

Para ustedes, mis ángeles en la tierra. 

Para ustedes que son mi sonrisa en la desesperanza. 

Para ustedes que son el motivo de mi amanecer. 

Para ustedes que son el aliento en mi caminar. 

Para ustedes Valeria, Juan Pablo Y Daniela, porque cada proyecto que emprendo 

tiene su nombre, porque cada sueño que cumplo tiene su huella, y porque sus 

nombres son motivación ante el fracaso. 

Para ustedes, mi tesoro más grande, a ustedes dedico este sueño cumplido, 

porque sin sus abrazos rodeando mi alma, nada en mi vida sería posible, nada en 

mi vida tendría sentido. 

Y recuerden que nunca es tarde para volver a empezar. 

Ginna Paola Martinez 

 

 

 

 

 

 

 

 



6 
 

Hoy es un momento muy esperado por mí, poder compartir con ustedes el 

cumplimiento de una nueva etapa de mi vida en la búsqueda del conocimiento, 

dedicando este logro a personas valiosísimas en este proceso: 

A mis hijas Valentina y Laura Cristina, motor que me impulsa a seguir siendo 

mejor persona cada día, y porque aprendí que el hoy será siempre el mejor día 

para avanzar por lo que deseas alcanzar. 

A ti Sandra por tu apoyo constante, paciencia infinita y buena energía que 

produces, que contagias cuando expresas tus ideas y gustos.  

Y a ti mamá, Mariela, por tu presencia siempre para mí y tu amor infinito. 

Fredy Guzmán 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



7 
 

TABLA DE CONTENIDO 

 

PÁG 

LISTA DE TABLAS 13 

LISTA DE IMÁGENES 14 

GLOSARIO 15 

RESUMEN 17 

PARTE I 20 

1. INTRODUCCIÓN 20 

2. LA EMPRESA 22 

3. PROBLEMÁTICA 25 

4. OBJETIVOS 27 

4.1 OBJETIVO GENERAL 27 

4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 27 

5. MARCO REFERENCIAL 28 

5.1 MARCO TEÓRICO 28 

5.1.1 ANTECEDENTES DE UNIVERSIDADES CORPORATIVAS. 29 

5.1.2 PRINCIPALES BENEFICIARIOS. 29 

5.1.3 CERTIFICACIÓN Y ACREDITACIÓN. 30 



8 
 

5.2 MARCO CONCEPTUAL 31 

5.2.1 INTRANET. 31 

5.2.2 E-LEARNING. 32 

5.2.3 TUTORÍAS VIRTUALES. 32 

5.2.4 CHAT Y/O VIDEO CHAT 32 

5.2.5 MÓDULOS DE APRENDIZAJE. 33 

5.2.6 EDUCACIÓN A DISTANCIA. 33 

5.2.7 MÓDULO DE NEGOCIACIÓN ESTRATÉGICA. 33 

5.2.9 MÓDULO DE VISITA MÉDICA. 34 

5.2.10 MÓDULO DE LIDERAZGO Y COACHING. 34 

5.2.11 FINANZAS PARA NO FINANCIEROS. 35 

5.2.12 PDI (PLAN DE DESARROLLO INDIVIDUAL) 35 

5.3 MARCO LEGAL 36 

5.3.1 RESOLUCIÓN 4927 DE 2016. 36 

5.3.2 LEY 44 DE 1993. 36 

5.3.3 LEY 603 DE 2000. 37 

5.3.4 RESOLUCIÓN 434 DE 2001. 37 



9 
 

5.3.5 NORMAS FUNDAMENTALES SOBRE GESTIÓN DE CALIDAD Y DOCUMENTOS 

DE ORIENTACIÓN: NTC ISO 9000. 38 

5.3.6 RESOLUCIÓN 4002 DE 2007. 38 

5.3.7 DECRETO 4725, ARTÍCULO 35. 39 

6. MARCO METODOLÓGICO 40 

PARTE II 42 

7. ANÁLISIS DEL MACROENTORNO 42 

7.1 ENTORNO POLÍTICO 42 

7.1.1 SISTEMA EDUCATIVO COLOMBIANO. 44 

7.1.2 ASPECTOS DEL SISTEMA EDUCATIVO EN COLOMBIA. 45 

7.1.3 EDUCACIÓN NO FORMAL. 46 

7.2 ENTORNO ECONÓMICO 47 

7.3 ENTORNO SOCIO-CULTURAL 51 

7.3.1 AUMENTOS DE LAS UNIVERSIDADES CORPORATIVAS. 52 

7.4 ENTORNO TECNOLÓGICO 53 

7.5 ENTORNO ECOLÓGICO 54 

7.6 ENTORNO LEGAL 55 

8. ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER 58 



10 
 

8.1 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES 58 

8.2 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES 58 

8.3 AMENAZA DE COMPETIDORES 59 

8.4 AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS 59 

8.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES 59 

9. ANÁLISIS INTERNO 60 

9.1 INFRAESTRUCTURA 60 

9.2 OBJETO SOCIAL 63 

9.3 BENEFICIOS PARA EDUCACIÓN 63 

9.4 RECONOCIMIENTO EN EL MERCADO 64 

10. ANÁLISIS DE LA MATRIZ DOFA 65 

FORTALEZAS 65 

10.1 ESTRATEGIAS GENERALES 66 

11. PLAN DE ESTRUCTURACIÓN DEL CENTRO DE FORMACIÓN INTERNO DE LM 

INSTRUMENTS S.A. 67 

11.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 67 

11.1.1 ORGANIGRAMA 67 

11.1.2 PERFIL DE LOS CARGOS 68 



11 
 

11.1.3 FUNCIONES 70 

11.2 RECURSOS NECESARIOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL CENTRO DE 

FORMACIÓN INTERNO 72 

11.2.1 MÓDULOS DE CAPACITACIÓN EN HABILIDADES COMERCIALES Y DE 

MERCADEO. 73 

12. PLAN DE MERCADEO PARA EL CENTRO DE FORMACIÓN INTERNA DE LM 

INSTRUMENTS 78 

12.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO 78 

12.1.1 OBJETIVOS CUALITATIVOS 78 

12.1.2 OBJETIVOS CUANTITATIVOS 78 

12.2 ESTRATEGIA BÁSICA DE MARKETING 79 

PARTE III 83 

13. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MARKETING 83 

14. CRONOGRAMA PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MARKETING 85 

15. EVALUACIÓN Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING 86 

16. CONCLUSIONES 88 

17. RECOMENDACIONES 89 

18. BIBLIOGRAFÍA 90 

PARTE IV 94 



12 
 

ANEXOS 94 

ANEXO 1 – DECLARATORIA DE ORIGINALIDAD 94 

ANEXO 2 – CARTA DE ACEPTACIÓN DE LA COMPAÑÍA LM INSTRUMENTS 95 

ANEXO 3 – CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACIÓN LEGAL DE LA COMPAÑÍA LM 

INSTRUMENTS S.A 97 

ANEXO 4 – PDI PLAN DE DESARROLLO INDIVIDUAL DE FREDY GUZMAN 105 

ANEXO 5 – COTIZACIÓN MÓRDULO DE NEGOCIACIÓN ESTRATÉGICA 110 

ANEXO 6 – COTIZACIÓN MÓDULO VISITA MÉDICA 111 

ANEXO 7 – COTIZACIÓN MÓDULO LIDERAZGO Y COACHING 113 

ANEXO 8 – MÓDULO FINANZAS PARA NO FINANCIEROS 115 

ANEXO 9 – RESULTADOS ENCUESTA EXPERIENCIA AL CLIENTE 2017 118 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13 
 

LISTA DE TABLAS 

 

Tabla 1 OBJETIVOS ESPECÍFICOS ...................................................................................... 27 

Tabla 2. MARCO METODOLÓGICO PARTE 1 ...................................................................... 40 

Tabla 2. MARCO METODOLÓGICO PARTE 2 ...................................................................... 41 

Tabla 3. DOFA .................................................................................................................. 65 

Tabla 4. ESTRATEGIAS GENERALES ................................................................................... 66 

Tabla 5. PLAN DE ESTUDIO ............................................................................................... 73 

Tabla 6. OBEJTIVOS CUALITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE1. ........................ 799 

Tabla 6. OBEJTIVOS CUALITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE2. .......................... 80 

Tabla 7. OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 1. ...................... 80 

Tabla 7. OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 2. ...................... 81 

Tabla 7. OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 3. ...................... 82 

Tabla 8. PRESUPUESTO PARA LA CECAIÒN DEL DENTRO DE FORMACIÒN INTERNO ......... 83 

Tabla 9. COSTOS ADMINISTRATIVOS ................................................................................ 84 

Tabla 10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES ...................................................................... 85 

Tabla 11. BALANCE SCORE CARD ...................................................................................... 86 

 
 
 

 

 



14 
 

LISTA DE IMÁGENES 

 

ILUSTRACIÓN 1. SALA DE JUNTAS NO 1 ............................................................................ 61 

ILUSTRACIÓN 2. SALA DE JUNTAS NO 2 ............................................................................ 62 

ILUSTRACIÓN 3 ORGANIGRAMA CENTRO DE FORMACIÒN INTERNO ............................... 67 

ILUSTRACIÓN 4 UBICACIÓN LM INSTRUMENTS ................................................................ 72 

 

 

 

 

 

  



15 
 

GLOSARIO 

 

CENTRO DE FORMACION1: Lugar en el que se dictan diferentes cursos de interés 

para diferentes públicos, los más comunes son los colegios y universidades. 

 

COACHING:2 Es un método que consiste en acompañar, instruir o entrenar a una 

persona o a un grupo de ellas, con el objetivo de conseguir, cumplir metas o 

desarrollar habilidades específicas. 

 

COMPETENCIAS:3  Es la capacidad de pensar, sentir ya actuar siendo consciente 

de que lo que se hace.   

 

ENTRENAMIENTO:4 Proceso cognitivo que usa el ser humano para estructurar 

conocimiento haciendo uso de los procesos de la mente. 

 

                                                      
1Conceptodefinicion. (06 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/centro-de-formacion/ 
2 Conceptodefinicion. (06 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/coaching/ 
3 Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/consciente/ 
4 Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/actividad-cognoscitiva/ 
 



16 
 

HABILIDAD:5 Es la destreza o cualidad que se tiene para lograr de manera 

adecuada diferentes objetivos. 

 

LIDERAZGO:6 Es el conjunto de habilidades gerenciales o directivas que un 

individuo tiene para cautivar y generar entusiasmo en las personas a su cargo, 

siendo inspiración para que ellos den su máximo esfuerzo. 

 

MEJORA:7 Proceso que adopta un individuo para superarse de manera personal, 

es el deseo de evolucionar y cumplir metas. 

 

MERCHANDISING:8 Distribución y comercialización de artículos con el logo o 

marca de la empresa que los produce, que pretenden recordación con los clientes. 

 

 
 
 
 

                                                      
5 Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/habilidad/ 
6 Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/liderazgo-carismatico/ 
7 (Conceptodefinicion, 2018) Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). 
http://conceptodefinicion.de. Obtenido de http://conceptodefinicion.de/autodesarrollo/ 
8 http://conceptodefinicion.de/autodesarrollo/ 
Conceptodefinicion. (6 de 06 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/merchandising/ 
 

https://es.wikipedia.org/wiki/Aptitud
https://es.wikipedia.org/wiki/Gerente
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RESUMEN 

 

Este trabajo es un documento original, como consta en el Anexo 1. 

 

LM Instruments S.A es una compañía del sector salud dedicada a la importación y 

comercialización de dispositivos y equipos biomédicos con una experiencia de más 

de 27 años en el mercado colombiano llegando a los servicios más críticos de 

hospitales y clínicas de segundo, tercero y cuarto nivel de complejidad como son 

anestesia, cuidados intensivos, central de esterilización, endoscopia y cirugía, a 

través de personal comercial y de mercadeo, que son los encargados no solo de 

dar a conocer la propuesta de valor de la compañía, sino de entregar información 

técnica a los especialistas de la salud y de su negociación a niveles administrativos. 

 

Dentro de sus principales competidores se encuentran empresas como Johnson y 

Johnson, B Braun, Covidien, Surgicom e Intesurgical. 

 

En este proyecto se examina la importancia del papel del ejecutivo comercial en la 

compañía LM Instruments, la necesidad de profesionalizar su labor y la importancia 

de desarrollar habilidades de tipo comercial que favorezcan la relación con el cliente, 

ya que luego de examinar el estado actual de capacitación de los colaboradores de 

la compañía, se evidencia que el equipo comercial no se encuentra entrenado en 

todas las competencias necesarias para ejecutar adecuadamente su rol.  
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Este trabajo tiene como objetivo principal, desarrollar un plan de capacitación no 

formal al interior de la compañía, que le permita al equipo comercial y de mercadeo, 

entrenarse y profesionalizarse en las diferentes competencias que exige el mercado 

actual; cursando satisfactoriamente los módulos diseñados y controlando el 

cumplimiento de los objetivos propuestos en la evaluación realizada por recursos 

humanos durante la evaluación de plan de desarrollo individual (PDI). 

 

Dentro de los principales hallazgos encontramos un débil seguimiento 

administrativo a los procesos de capacitación de los colaboradores de la compañía 

y para esto se proponen planes de evaluación de objetivos trimestral, que le 

permitirán a la compañía evaluar también el impacto en el cumplimento del 

presupuesto. 

 

La compañía cuenta con la infraestructura y la tecnología necesarias para bridarle 

al equipo comercial, las herramientas necesarias para llevar acabo todo el montaje, 

es decir, cuenta con 2 salas para las capacitaciones presenciales, equipos de 

cómputo para cada uno de los estudiantes y una plataforma virtual diseñada para el 

desarrollo de los programas de entrenamiento, lo que hace que la inversión de la 

compañía sea mucho menor, y se destine su presupuesto para la implementación 

de los módulos presenciales, esta inversión se calcula en $12.546.646 que está 

destinada para dicha implementación entre otros gastos. 
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De esta manera la conclusión para la creación y el plan de marketing del centro de 

formación interno es la solución al deficiente proceso de capacitación, ofreciendo 

entrenamiento teórico y práctico en las diferentes competencias y habilidades 

propias del cargo con la oportunidad de flexibilizar tiempo y lugar. 
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PARTE I 

 

1. INTRODUCCIÓN 

 

Durante los 28 años de la compañía, el ejercicio comercial de la fuerza de ventas y 

mercadeo no ha sido profesionalizado, es decir, las capacitaciones internas se han 

limitado únicamente al conocimiento técnico de los productos comercializados, lo 

que ha generado deficiencia en las demás competencias propias del perfil 

comercial. Siendo LM Instruments una empresa dedicada a la comercialización, es 

de vital importancia el entrenamiento en las mismas y el desarrollo de habilidades 

que marquen la diferencia frente a cliente.  

 

La ausencia de capacitaciones en habilidades comerciales ha impedido incluso que 

se cumplan los objetivos propuestos por las directivas de la compañía, lo que 

significa que las condiciones salariales dentro del equipo, también se vean 

afectadas. Por esta razón, un centro de formación interno beneficiaría no solo a la 

compañía y sus empleados, sino, a los clientes que juntos atienden.  

 

En una empresa como ésta, en la que la parte comercial es la base, se debe tomar 

consciencia sobre las necesidades de los ejecutivos de ventas y trabajar en torno a 

ellas, en este caso la necesidad de formar de manera profesional el equipo 

comercial. 
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Sumado a esto, muchos de los colaboradores que ascienden a cargos comerciales, 

no conocen las competencias y habilidades que deben desarrollar para ejercer este 

rol de manera eficiente, se enfrentan sin herramientas a un cliente cada vez más 

exigente y este “aprendizaje” termina siendo desde su propia experiencia el 

programa de capacitación que no se implementó adecuadamente. 

 

El proyecto de un centro de formación interno pretende brindar una solución a este 

problema específico, pero adicionalmente integra otros beneficios tales como un 

aumento en la motivación y en los ingresos, como consecuencia de una 

capacitación gratuita y dentro de la jornada laboral que permite cumplir los objetivos 

corporativos y personales, por esta razón la compañía lidera junto con los autores 

de este proyecto la implementación del mismo. Ver anexo 2 

 

La metodología utilizada para el desarrollo del trabajo fue el modelo Pestel y las 5 

fuerzas de Porter, importantes para definir las fortalezas, debilidades, oportunidades 

y amenazas para la construcción de la matriz DOFA y sus estrategias. A su vez se 

usó un método de evaluación de competencias que arrojó resultados claves para el 

diseño del Plan de Desarrollo Individual (PDI) de cada uno de los ejecutivos 

comerciales y mercadeo, ubicando a cada uno en un nivel de capacitación con 

requerimientos diferentes, pero todos, con debilidades en formación de tipo 

comercial, lo que lleva a concluir que le centro de formación interna es la 

herramienta ideal para contrarrestar estas deficiencias. 
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2. LA EMPRESA 

 

LM INSTRUMENTS S.A. es una compañía dedicada a la importación y 

comercialización de dispositivos y equipos biomédicos en el sector salud a nivel 

nacional, con una experiencia en el mercado colombiano de más de 27 años. 

 

La plataforma estratégica de la compañía incluye una misión que pretende contribuir 

a la sociedad, entregando experiencias únicas en el sector hospitalario. Para ello, 

cuenta con servicios de clase mundial con productos innovadores y de alta calidad, 

mediante la adecuada profundización en el conocimiento del mercado, soportado 

por la excelencia del recurso humano y una visión que busca ser reconocidos como 

líderes en el sector de la salud en el año 2022, entregando soluciones efectivas 

acorde a la dinámica del sector, siendo rentables y uno de los mejores aliados 

estratégicos en la educación continuada de nuestros usuarios, contribuyendo al 

bienestar de la sociedad.9 

 

Los valores corporativos que describen a LM Instruments son la ética y 

transparencia en los negocios, actitud de servicio, integridad, empoderamiento y 

asertividad y competencia. 

 

                                                      
9 Lm instruments. (2017). www.lminstruments.com.co. Obtenido de Lm instruments 
nosotros: http://www.lminstruments.com.co/nosotros/ 
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LM Instruments fue constituida bajo la Escritura Pública No. 2976 Notaría 38 de 

Bogotá, el 18 de septiembre de 1.989, inscrita el 4 de octubre de 1.989 bajo el No. 

276.603 del Libro IX, se constituyó la sociedad comercial denominada LM 

INSTRUMENTS LTDA., y que mediante Escritura Pública 1101 de la Notaria 16 de 

Bogotá, D.C. del 26 de agosto del 2.005, inscrita el 3 de noviembre de 2.005 bajo el 

No. 1019653 del Libro IX, la sociedad cambió su nombre de LM INSTRUMENTS 

LTDA., por el de LM INSTRUMENTS S.A. Ver anexo 3. 

 

Su portafolio incluye dispositivos médicos para uso en los servicios de: Anestesia, 

Centrales de Esterilización, Cirugía, Unidad de Cuidados Intensivos y Endoscopia; 

tiene cobertura nacional para atender las necesidades de clínicas y hospitales. 

 

LM INSTRUMENTS representa en Colombia diferentes marcas mundiales 

exclusivas como: Olympus, Medela, Tracoe Medical, Pajunk, Cheetah Medical, 

Ruhof, Biometrix, Medisize, Ambu, VBM Medical, Allgaier Instrumente, Ezono, 

Acemedical, Lutech, Bexen Cardio y Smiths Medical. 

 

LM INSTRUMENTS diseña la nueva estrategia comercial “CAMVES” (enfocada en 

la conformación de unidades médicas: Cirugía, Anestesia, Monitoreo, Ventilación, 

Endoscopia y Servicio técnico), socializada en enero de 2018 y cuya vigencia fue 

determinada para 5 años a partir del año 2018. 
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LM INSTRUMENTS se dedica a mejorar la salud y bienestar los pacientes atendidos 

en cada una de las instituciones de salud a las cuales llega, contribuyendo a la 

sociedad, entregando experiencias únicas en el sector hospitalario. Para ello cuenta 

con servicios de clase mundial y productos innovadores de alta calidad.10 

 

Algunas de las empresas competidoras más importantes de la compañía LM 

INSTRUMENTS son: J&J, COVIDIEN, B. BRAUN, SURGICOM, INTERSURGICAL. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                      
10 Lm instruments. (2017). www.lminstruments.com.co. Obtenido de Lm instruments 
nosotros: http://www.lminstruments.com.co/nosotros/ 
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3. PROBLEMÁTICA 

 

LM INSTRUMENTS tiene una fuerza de ventas estructurada desde hace más de 10 

años con un perfil profesional de ejecutivos comerciales cada vez más competitivo, 

sin embargo, la compañía está apostando por el crecimiento profesional de su 

personal, realizando convocatorias internas invitando a engrosar las filas de la 

fuerza comercial, sin tener un programa de desarrollo para el mismo.  

 

Al analizar el proceso de capacitación con el que actualmente cuenta LM 

INSTRUMENTS, se puede identificar una debilidad tanto en la periodicidad de la 

capacitación como en la falta de implementación de módulos pertinentes al 

desarrollo del cargo. La compañía invierte actualmente en entrenamiento de 

producto, siendo los coordinadores técnicos de producto los encargados de la 

misma, con una periodicidad de una capacitación al mes. 

 

La razón de ser de la organización es la comercialización de dispositivos y equipos 

médicos, para ello, la compañía requiere un equipo comercial entrenado en el 

manejo del portafolio de sus productos.  

 

El personal debe desarrollar la vista médica como competencia de mercadeo y 

desarrollar competencias comerciales tales como: empatía, persuasión, 

negociación estratégica, manejo de objeciones, ventas consultivas, liderazgo y 

coaching, trabajo en equipo, entre otras. 
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Por lo anterior, se ve la necesidad de capacitar al personal, puesto que la mayoría 

de los ejecutivos de cuenta de la compañía, se han formado empíricamente de 

acuerdo con las necesidades diarias de su labor, sin ser esta la forma adecuada 

para adquirir las competencias y mejorar su perfil para el cargo.    

 

Teniendo en cuenta lo anterior, este trabajo propone la creación y plan de marketing 

del Centro de Formación Interno que permita desarrollar y/o fortalecer las 

habilidades necesarias para el cumplimiento del cargo comercial para el que fue 

escogido o pretende alcanzar el personal. 
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4. OBJETIVOS  

 

4.1 OBJETIVO GENERAL  

 

Crear un Centro de formación y formular su plan de marketing interno, que permita 

potenciar y enriquecer el conocimiento y el desarrollo profesional del talento humano 

actual, formando personal idóneo, competente y rentable, proporcionando las 

herramientas educativas adecuadas para un óptimo desempeño, que redunde en 

mayor participación en el mercado colombiano y el cumplimiento del presupuesto 

asignado. La implementación del mismo se llevará a cabo a partir de enero de 2.019.  

 

4.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS  

Tabla 1 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

No. Objetivos 

1 Realizar un diagnóstico externo con el fin de identificar las oportunidades y amenazas del sector de la 
educación empresarial. 

2 Realizar un diagnóstico interno con el fin de identificar las fortalezas y debilidades de LM Instruments 
para gerenciar su centro de formación interno. 

3 Identificar las necesidades de capacitación y proponer los programas de formación adecuadas a la 
situación de la empresa. 

4.  Compilar los hallazgos del diagnóstico externo e interno en la matriz DOFA. 

5 Proponer la estructura del centro de formación interno. 

6 Proponer los objetivos de mercadeo interno para el centro de formación interno. 

78 Formular las estrategias adecuadas a los objetivos del centro de formación interno. 

9 Establecer el presupuesto para la creación y el plan de mercadeo del centro de formación interno. 

10 Diseñar el cronograma de actividades del plan de mercadeo. 

11 Diseñar los indicadores de gestión del centro de formación interno. 

12 Socializar el proyecto con los directivos de LM Instruments para que lo puedan ejecutar con éxito. 

Fuente: Los autores 
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5. MARCO REFERENCIAL 

 

5.1 MARCO TEÓRICO 

 

La creación y el plan de marketing para el centro de formación interno es una 

estrategia que permite garantizar a la organización contar con un equipo comercial 

idóneo, capacitado en habilidades necesarias para desarrollar el cargo comercial 

que se encuentra ocupando o al que desea aplicar, alineándose de esta manera 

con los objetivos corporativos.11  

 

El objetivo es instruir y retener a los mejores profesionales, así como dar la 

oportunidad de crecimiento profesional a todos aquellos que se destaquen y 

necesiten mejorar sus habilidades, competitividad y productividad. 

 

Al ser enmarcado en un centro de formación interno, el conocimiento deja de ser 

percibido, como ocurre en muchas ocasiones, como un “premio”, como algo ajeno 

a la productividad, y empieza a formar parte esencial del negocio, pues apunta a 

cumplir con los valores corporativos y objetivos descritos en los planes estratégicos 

que diseña y socializa la compañía.12 

                                                      
11 Autorycodigo.blogspot. (06 de 05 de 2015). autorycodigo.blogspot.com.co. Obtenido de 
software, licenciamiento y programación.: 
12 Pensamiento elite. (17 de septiembre de 2015). www.welite.edu.co. Obtenido de 
Universidad corporativa, cinco apuestas ala valor empresarial. 
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La gran mayoría de las grandes compañías han implementado su propio programa 

de formación interna que está dedicado en un alto porcentaje a la capacitación de 

altos cargos directivos. 

 

5.1.1 Antecedentes de Universidades Corporativas.      

 

Según Vélez,13 el concepto de universidad corporativa nace en Estados Unidos en 

el siglo XX, como resultado de la necesidad de desarrollar las competencias de sus 

empleados y alinearlas a los objetivos y estrategias corporativas. Para esto, diseñan 

diferentes modelos y herramientas que facilitan el acceso a las diferentes 

plataformas implementadas por cada compañía.  

 

5.1.2 Principales beneficiarios.14 

 

El centro de formación interno está enfocado en potenciar y fortalecer las 

habilidades de sus colaboradores, que buscan un crecimiento profesional dentro de 

la compañía, sin desplazarse e incurrir en gastos adicionales.  

 

                                                      
13 Vélez, L. R. (28 de 09 de 2017). Minuto de Dios. Obtenido de pasos para implementar una 
universodad corporativa: https://mdc.org.co/2017/09/28/pasos-para-implementar-una-
universidad-corporativa/ 
14 Ascendo.bolg. (10 de 04 de 2018). blog.acsendo.com. Obtenido de 
https://blog.acsendo.com/5-beneficios-la-universidad-corporativa/ 
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La capacitación incluye a todos los colaboradores de la empresa, en especial a los 

cargos críticos que están ligados al plan estratégico de la compañía. 

 

El reto más grande de un centro de formación interno, será impactar en el personal 

objetivo, encargado de llevar a la compañía al cumplimiento de la visión propuesta 

para el año 2.022 cuando se pretende duplicar las ventas ejecutadas a 31 de 

diciembre de 2017. 

 

5.1.3 Certificación y acreditación.15    

 

Cada uno de los colaboradores que se inscriba y curse satisfactoriamente los 

módulos corporativos diseñados, podrá descargar de manera virtual un certificado 

que abale su titulación. 

 

Este certificado será anexado a su hoja de vida, y será susceptible de seguimiento 

por parte del departamento de recursos humanos, encargado de poner en marcha 

los planes de crecimiento profesional (plan carrera). 

 

                                                      
15 El empleo. (10 de 4 de 2018). http://www.elempleo.com. Obtenido de 
http://www.elempleo.com/co/noticias/noticias-laborales/universidad-corporativa-nueva-
tendencia-en-formacion-empresarial-4661 
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Los primeros candidatos a tener en cuenta en un proceso de selección, serán los 

colaboradores que cursaron y aprobaron satisfactoriamente los módulos diseñados 

por el centro de formación interno, para la vacante en cuestión. 

 

5.2 MARCO CONCEPTUAL   

 

Para el diseño de un centro de formación interno se tendrán en cuenta diferentes 

conceptos basados en universidades de tipo corporativo implementadas con éxito 

en grandes compañías a nivel mundial. 

 

5.2.1 Intranet.16   

 

Red informática interna que utiliza el internet para compartir información corporativa 

como: procedimientos, capacitaciones y archivos de interés para los empleados de 

una misma compañía.  

 

 

 

                                                      
16 Conceptodefinicion. (10 de 4 de 2018). http://conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/intranet/ 
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5.2.2 E-learning.17     

 

Según el ministerio de educación el E-Learning es un sistema virtual, donde el 

principal propósito es la autogestión del individuo. En este sistema no existe una 

tutoría presencial con el profesor o facilitador, pero si un constante seguimiento al 

cumplimiento de exigencias para la aprobación de los módulos propuestos.  

 

5.2.3 Tutorías virtuales.18   

 

Es la comunicación no presencial entre alumno y profesor, a través de correo 

electrónico que permite la aclaración de inquietudes y orientación de actividades. 

 

5.2.4 Chat y/o video chat  

 

Es una modalidad de comunicación entre 2 o más usuarios a través de la web, con 

opción de realizar video llamadas e intercambiar información como archivos, 

presentaciones, artículos y demás recursos bibliográficos. 

 

                                                      
17 Ministerio de Educación Nacional. (11 de 06 de 2018). mineducacion.gov.co. Obtenido 
de E-learning: una educación incluyente y con alta calidad: 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-131476.html 
18 Conceptodefinicion. (07 de 6 de 2018). conceptodefinicion.de. Obtenido de 
http://conceptodefinicion.de/filosofia-de-la-educacion/ 
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5.2.5 Módulos de aprendizaje.19      

 

Son sesiones de capacitación, orientadas al cumplimiento de tareas, que buscan 

cumplir un objetivo mayor, orientado al aprendizaje. Dichos módulos promueven la 

preparación presencial y virtual encaminada en el aprendizaje teórico y práctico. 

 

5.2.6 Educación a distancia.20      

 

La educación a distancia aparece como solución a inconvenientes de muchas 

personas interesadas en avanzar académica y profesionalmente, que tienen 

dificultades con los costos de traslado o que simplemente. 

 

5.2.7 Módulo de negociación estratégica.21     

 

Es un programa teórico-práctico que ha sido diseñado para todo tipo de 

profesionales que, teniendo ya una experiencia negociadora, necesitan incrementar 

la eficacia de las mismas; los interesados entenderán las etapas de todo proceso 

                                                      
19 DefinicionABC. (10 de 4 de 2018). www.definicionabc.com. Obtenido de 
https://%20/tecnologia/chat.php 
20 Universidad Nacional Abierta. (10 de 4 de 2018). http://www.una.edu.ve. Obtenido de 
http://www.una.edu.ve/index.php/2012-05-03-15-37-38/2012-09-19-16-26-32 
21 Eafit. (2018). http://www.eafit.edu.co. Obtenido de 
http://www.eafit.edu.co/cec/administracion/habilidades-de-direccion/diplomado-
negociacion-estrategica-medellin (curso) 
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de negociación y sus prioridades, incorporando tipos de negociación y negociador, 

clases de conflictos en la negociación, comunicación y persuasión, habilidades 

imprescindibles para saber negociar.  

 

5.2.9 Módulo de visita médica.22      

 

Es un programa teórico práctico que busca acercar al estudiante a la industria 

farmacéutica, potenciar habilidades de liderazgo, conocer el cliente y vencer el 

pánico escénico.  

 

5.2.10 Módulo de liderazgo y coaching.23      

 

Es un programa teórico práctico y estratégico que invita al estudiante a la búsqueda 

de identidad, visibilidad, influencia, relacionamiento y diferenciación en el actual 

mercado profesional y de negocios, así como para el emprendimiento y la atracción 

favorable de públicos en todo tipo de organizaciones.  

 

 

 

                                                      
22Contraining.(1998).http://www.contraining.com. Obtenido de 
http://www.contraining.com/visita-medica.html 
23 Universidad Central. (Junio de 2018). http://www.ucentral.edu.co. Obtenido de 
http://www.ucentral.edu.co/cursos-y-talleres/curso-en-coaching-y-liderazgo 
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5.2.11 Finanzas para no financieros.24      

 

Programa teórico que le permitirá al estudiante comprender aquellos conceptos que 

conlleven a la toma decisiones financieras acertadas. Además, podrá reconocer y 

utilizar herramientas interactivas como bloomberg, en la cual realizarán seguimiento 

a los precios de los principales mercados.  

 

5.2.12 PDI (Plan de Desarrollo Individual).25      

 

Documento de navegación en la consecución de objetivos personales y 

profesionales obtenidos luego de realizar una evaluación y posterior análisis. A 

través de este se evidencian fortalezas y necesidades.  

 

 

 

                                                      
24 Universidad Piloto. (Junio de 2018). http://www.postgradosunipiloto.co. Obtenido de 
http://www.postgradosunipiloto.co/diplomados/diplomado-finanzas-para-no-
financieros?origen=GABT_FNF&gclid=Cj0KCQjw0a7YBRDnARIsAJgsF3PR1USoobQjjwk2-
sgbuFme0izh-Mq3cakm-nguxPH9uAo5PZuz7BUaAnenEALw_wcB 
25LM Instruments. (01 de 2018). http://www.lminstruments.com.co/. Obtenido de 
https://lmicloud-
my.sharepoint.com/personal/director_gh_lminstruments_com_co/Documents/Forms/All.
aspx?e=5%3A43aa864071cd4f38bdd47d25923ca579&RootFolder=%2Fpersonal%2Fdirect
or_gh_lminstruments_com_co%2FDocuments%2FDESARROLLO%2FPDI%2FPDI%20LM%2F
Fredy%20Guzm 
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5.3 MARCO LEGAL 

 

5.3.1 Resolución 4927 de 2016.26 

 

Artículo 1. La resolución 4927 del año 2016 regula los requisitos para desarrollar, 

certificar y registrar los procesos de capacitación virtual gratuita, dirigida a los 

responsables de diseño de la herramienta y a sus participantes. 

 

5.3.2 Ley 44 de 1993.27 

 

Esta ley modifica la Ley 23 de 1982 y se modifica la Ley 29 de 1944, considerando 

delito la reproducción de un programa de computador de manera diferente a como 

está estipulado en la licencia. Los programas sin licencia son ilegales, y por cada 

computador donde se use el programa se deberá tener una licencia.  

 

 

 

 

                                                      
26  Obregón, C. E. (23 de 11 de 2016). atlcalsas. Obtenido de resolución 4927 de 2016: 
http://www.atcalsas.com/normas/generalidades-sst/resolucion-4927-de-2016 
27 Autorycodigo.blogspot.com.co. (06 de 05 de 2015). autorycodigo.blogspot.com.co. 
Obtenido de software, licenciamiento y programación: 
http://autorycodigo.blogspot.com.co/p/licenciar-en-colombia.html 
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5.3.3 Ley 603 de 2000.28 

 

Con la Ley 603 del año 2.000 se busca que las empresas reporten en sus Informes 

Anuales de Gestión, el cumplimiento de las normas de propiedad intelectual y 

derechos de autor. La Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) 

verificará periódicamente el cumplimiento de las mismas, mientras que las 

Superintendencias vigilarán y controlarán a estas empresas. 

 

5.3.4 Resolución 434 de 2001.29 

 

La presente resolución establece procedimientos de evaluación técnica, económica 

y tecnología biomédica que permite determinar los criterios para la importación o 

adquisición y venta en las empresas prestadoras de servicios de salud, 

garantizando la calidad en la atención de salud. 

 

 

 

                                                      
28 Autorycodigo.blogspot. (06 de 05 de 2015). autorycodigo.blogspot.com.co. Obtenido de 
software, licenciamiento y programación.: 
http://autorycodigo.blogspot.com.co/p/licenciar-en-colombia.html 
 
29 Invima (2001). www.invima.gov.co. Obtenido de 
file:///C:/Users/ASUSS/Downloads/resolucion_434_2001.pdf 
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5.3.5 Normas Fundamentales Sobre Gestión de Calidad y Documentos 

de orientación: NTC ISO 9000.30 

 

Hacia el año 2008, se incorpora el sistema de Gestión de Calidad permitiendo mayor 

desarrollo de la compañía en todas las áreas, aumentando la participación en los 

diferentes procesos comerciales, los cuales ya exigían desarrollar negociaciones 

con empresas que se encontraran certificadas como muestra del cumplimiento en 

los compromisos adquiridos con los clientes.  

 

5.3.6 Resolución 4002 de 2007.31    

 

Esta resolución da a conocer un manual de requisitos de Capacidad de 

Almacenamiento y Acondicionamiento de dispositivos médicos. el artículo 10 del 

Decreto 4725 de 2005 establece el Certificado de Capacidad de Almacenamiento y 

Acondicionamiento de los Dispositivos Médicos, CCAA, para todos los 

establecimientos importadores y comercializadores de los dispositivos médicos. 

 

 

 

                                                      
30 Icontec. (2015). tienda.icontec.org. Obtenido de https://tienda.icontec.org/wp-
content/uploads/pdfs/NTC-ISO9000-2015.pdf 
31 Invima. (2007). www (Invima, 2007).invima.gov.co. Obtenido de 
https://www.invima.gov.co/resoluciones-dispositivos-medicos/233-resolucion-4002- 
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5.3.7 Decreto 4725, Artículo 35.32     

 

Este decreto enumera los requerimientos generales para los equipos biomédicos de 

tecnología controlada. El titular o importador del equipo biomédico debe garantizar 

capacidad de ofrecer el servicio de soporte técnico permanente, así como los 

repuestos y herramientas necesarias para el mantenimiento, que conserve los 

equipos en los rangos de seguridad establecidos por el fabricante. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                      
32 Salud capital. (2005). http://www.saludcapital.gov.co. Obtenido de 
http://www.saludcapital.gov.co/sitios/VigilanciaSaludPublica/Todo%20IIH/Normatividad%
20en%20Dispositivos%20Medicos%20[Modo%20de%20compatibilidad].pdf 
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6. MARCO METODOLÓGICO 
 
 
La metodología empleada en este trabajo se desarrollará teniendo en cuenta el 

Análisis interno y externo con la matriz DOFA y el Modelo PESTEL y las cinco 

Fuerzas de PORTER. 

 

Tabla 2. MARCO METODOLÓGICO PARTE 1 

No. Objetivos Actividades Metodología 

1 Realizar un diagnóstico externo 
con el fin de identificar las 
oportunidades y amenazas del 
sector de la educación 
empresarial. 

Conocimiento de los aspectos 
Políticos, Económicos, 
Sociales, Tecnológicos, 
Ecológico y Legal del sector de 
la educación empresarial. 

Modelo PESTEL. 

2 Realizar un diagnóstico interno 
con el fin de identificar las 
fortalezas y debilidades de LM 
Instruments para gerenciar su 
centro de formación interno. 

Entrevista con el director de 
Talento Humano para conocer 
el estado actual de la 
organización. 
 

Visita a la organización. 
Consulta de documentos 
internos. 
 

3 Identificar las necesidades de 
capacitación y proponer los 
programas de formación 
adecuadas a la situación de la 
empresa. 

Resultados obtenidos en el 
Plan Desarrollo Individual 
(PDI). 

Prueba diagnóstica 360° de 
LM. 

4 Compilar los hallazgos del 
diagnóstico externo e interno 
en la matriz DOFA. 

Análisis de debilidades, 
fortalezas, oportunidades y 
amenazas. 

Matriz DOFA. 

5 Proponer la estructura del 
centro de formación interno. 

Estructura del centro de 
formación interno. 

Módulos a la medida de los 
comerciales. 

 
Fuente: Los autores 
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Tabla 2. MARCO METODOLÓGICO PARTE 2 

No. Objetivos Actividades Metodología 

6 Proponer los objetivos de 
mercadeo interno para el centro 
de formación interno. 

Objetivos de mercadeo 
interno. 

Autores de objetivos 
mercadeo interno. 

7 Formular las estrategias 
adecuadas a los objetivos del 
centro de formación interno. 

Estrategias adecuadas a los 
objetivos. 

Autores de estrategias de 
mercadeo. 

8 Establecer el presupuesto para 
la creación y el plan de 
mercadeo del centro de 
formación interno. 

Consecución de ofertas 
comerciales. 

Ofertas comerciales. 
Cuadros comparativos. 
Presupuesto final. 

9 Diseñar el cronograma de 
actividades del plan de 
mercadeo. 

Diseño del diagrama de Gantt. Diagrama de Gantt. 

10 Diseñar los indicadores de 
gestión del centro de formación 
interno. 

Definir indicadores de 
gestión. 

Indicadores (Balance Score 
Card). 

11 Socializar el proyecto con los 
directivos de LM Instruments 
para que lo puedan ejecutar con 
éxito. 

Presentación del proyecto en 
el cierre de la convención 
anual de ventas. 

Reunión ejecutiva en el cierre 
del evento. 

Fuente: Los autores 
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PARTE II 

 

7. ANÁLISIS DEL MACROENTORNO 

 

7.1 ENTORNO POLÍTICO 

 

La Política Educativa implementada por el Ministerio de Educación Nacional se 

denominó: "Educación de Calidad, el Camino para la Prosperidad"33 y sus énfasis 

para fortalecer la gestión y la calidad de la educación con el propósito de aportar al 

desarrollo de capital humano y social del país, enfrenta problemas críticos como lo 

son los altos niveles de desigualdad desde los primeros años y bajo nivel de calidad, 

es por esto que se ha propuesto destinar mayores esfuerzos y recursos para que la 

educación sea prioridad en el desarrollo económico y social del país. 

 

Ya se han dado grandes pasos, ofreciendo educación incluyente, alargando los 

tiempos que los niños van a la escuela y garantizando que empiecen desde edades 

más tempranas su proceso de escolaridad aumentando 2 años; además realizando 

seguimiento a que estos mismos niños continúen el proceso hasta la educación 

superior. 

                                                      
33 Ministerio de Educaciòn Nacional. (2014). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/articles-237397_archivo_pdf.pdf 
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Para alcanzar la prosperidad el ministerio debe emplear estrategias en combatir la 

pobreza, generando oportunidades, siendo la educación la primera ya que es la 

fuerza que impulsa el crecimiento. 

 

En las últimas dos décadas, el sistema educativo colombiano ha cambiado de gran 

manera, ha aumentado la participación en la Atención Integral y Educación de la 

Primera Infancia (EIAIPI) y la educación superior se ha incrementado en más del 

doble, hasta el 40% y 50% respectivamente. 

 

La expectativa de vida escolar de los estudiantes en condiciones de pobreza es de 

solo seis años, en comparación con 12 años de los estudiantes con mejores 

condiciones económicas, solo el 9% se matricula en educación superior, en 

comparación con el 53% de los estudiantes de familias con mejores ingresos. 

 

La baja calidad de la educación es un factor de retiro paulatino, un proceso pobre 

en el aprendizaje desde el principio, deja a los niños sin unas buenas bases, por lo 

que deben hacer un esfuerzo aún mayor para progresar a buen ritmo, además de 

repetir años o desertar del todo.34 Cuando estos niños crecen y tienen la posibilidad 

de ingresar a un programa universitario, su desempeño no es bueno lo que obliga 

a hacer esfuerzos adicionales, en el mejor de los casos pagar cursos 

                                                      
34 Ministerio de educación Nacional, M. d. (2016). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1759/articles-356787_recurso_1.pdf 
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intersemestrales, o simplemente a repetir la materia o desertar del programa. Ante 

esta problemática tan conocida en Colombia, un centro de formación no formal es 

la mejor manera de continuar con este proceso, ya que el punto de partida es un 

diagnóstico inicial de entrenamiento y se diseña el programa a la medida de las 

necesidades, optimizando el tiempo del estudiante, cursando módulos o asignaturas 

de su interés. 

 

7.1.1 Sistema educativo colombiano.      

 

De conformidad con la Constitución de 1991 y la Ley General de Educación de 1994, 

la educación en Colombia es un derecho ciudadano, todos los colombianos tienen 

derecho a acceder a la educación para su desarrollo personal y para el beneficio de 

la sociedad. En la actualidad, la educación es obligatoria desde los 5 hasta los 15 

años de edad.  

 

De acuerdo con el PND, Colombia busca que para el año 2030 la educación 

obligatoria incluya la educación media.35 

 
En educación superior hay grandes retos de acceso, cobertura y permanencia, solo 

el 68% de los bachilleres, ingresa a cursar estudios de educación superior, el 45% 

                                                      
35 Ministerio de educación Nacional , M. d. (2016). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1759/articles-356787_recurso_1.pdf 
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de los que ingresan no terminan sus estudios y la cobertura para la educación 

superior es de solo el 37%.36 

 

Siendo esta la realidad de la educación superior en Colombia, las empresas han 

volcado esfuerzos en diseñar programas de capacitación no formal al interior, que 

pretenden capacitar y profesionalizar a su propio personal, buscando resultados 

satisfactorios en sus áreas de trabajo. 

 

7.1.2 Aspectos del sistema educativo en Colombia.     

 

La educación es uno de los tres pilares fundamentales del Plan Nacional de 

Desarrollo 2014-2018, que busca mejorar el desempeño de los estudiantes y la 

reducción de los resquicios de igualdad, llevando a que Colombia sea el país mejor 

educado de América Latina antes del año 2025. 

Entre las políticas más destacadas están la introducción de la jornada única y la 

reestructuración del sistema de educación superior.  

 

 

 

 

                                                      
36 Ministerio de Educaciòn Nacional. (2014). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/cvn/1665/articles-237397_archivo_pdf.pdf 
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7.1.3 Educación no formal.37 

 

En Colombia la educación se divide en dos modalidades: la formal y la no formal; la 

primera es la que se imparte en un centro educativo certificado, con periodicidad de 

ciclos que llevan a grados y títulos. A esta modalidad pertenece la educación 

preescolar, básica primaria, secundaria, media y superior, regulada entre otras por 

Ley 115 de 1994, la Ley 30 de 1992 y el Decreto 1860 de 1994. 

 

La educación no formal se ofrece con el objetivo de completar, actualizar o suplir 

algunos conocimientos de tipo académico, sin estar sujeto a un sistema de niveles 

y grados reglamentados para la educación formal. Esta modalidad está regulada 

por Ley 115 de 1994 y los Decretos 114 de 1996 y 3011 de 1997.  

 

Las instituciones de educación no formal no capacitan profesionalmente, se dedican 

a desarrollar o potenciar habilidades y destrezas desde el campo práctico, para 

desempeñar un oficio de una mejor manera. 

 

De acuerdo a lo anterior, el objetivo estratégico de las universidades Corporativas 

es apoyar a la Alta Dirección y a Recursos Humanos en el desarrollo de una cultura 

corporativa única, lo que permite crear redes, compartir experiencias, transmitir y 

                                                      
37 Ministerio de educación Nacional, M. d. (s.f.). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-87076.html 
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compartir los valores de la compañía. Este es uno de los argumentos más sólidos 

para que los centros de formación interna sean considerados una herramienta 

esencial como oportunidad de crecimiento y proyección profesional dentro de las 

compañías.  

 

Sin embargo, LM Instruments se ve amenazada por otras empresas del sector que 

buscan profesionales estructurados para que hagan parte de sus equipos 

comerciales. 

 

Por otro lado, se puede evidenciar una amenaza con respecto a la competencia 

entre profesionales que aspiran a cargos importantes en las organizaciones. Los 

ejecutivos que se encuentran profesionalizados pueden desplazar a uno que no, así 

este lleve muchos años dentro de la compañía. 

 

7.2 ENTORNO ECONÓMICO 

 

En Colombia el crecimiento económico fue del 1,8% durante el año 2017. Los 

sectores que más sumaron fueron: agricultura, ganadería y caza con 4,9%; 

establecimientos financieros y seguros 3,8%; servicios sociales, comunales y 

personales 3,4%; comercio, restaurantes y hoteles con 1,2%; suministro de 

electricidad, gas y agua 1,1%.  
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Los sectores que menos sumaron fueron: explotación de minas y canteras (3,8%); 

industria manufacturera (1,0%); construcción (0,7%); transporte y comunicaciones 

(0,1%).38 

 

En el cuarto trimestre de 2017, los sectores que mostraron mayor crecimiento 

fueron:  Servicios sociales, comunales y personales con 3,7%, Establecimientos 

financieros y seguros con 3,4% y Suministro de electricidad, gas y agua con 2,3%. 

 

El director del DANE, Mauricio Perfetti del Corral, comenta que el crecimiento del 

sector de Servicios sociales, comunales y personales se explica por la variación 

positiva de los servicios de administración pública y defensa con 4,6% y servicios 

sociales y de salud de mercado con 3,6%”.39 

 

Colombia tiene una población, según el reloj del DANE de 49.737.049 habitantes.40 

En Colombia 637 municipios del territorio nacional tenían al menos un matriculado 

en programas de educación superior para el año 2016, lo que representa cerca del 

57% del total de municipios, distribuidos en todos los departamentos de Colombia.  

 

                                                      
38 Portafolio. (15 de Febrreo de 2018). http://www.portafolio.co. Obtenido de 
http://www.portafolio.co/economia/crecimiento-de-la-colombiana-en-2017-514299 
39 Portafolio. (15 de Febrreo de 2018). http://www.portafolio.co. Obtenido de 
http://www.portafolio.co/economia/crecimiento-de-la-colombiana-en-2017-514299 
40 DANE. (25 de Abril de 2018). http://www.dane.gov.co. Obtenido de 
http://www.dane.gov.co/reloj/ 
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En Bogotá, para el año 2016 se encontraban matriculados el 32% de los estudiantes 

en educación superior, en Antioquia el 13.8%, en el Valle del Cauca 7.5%, en 

Atlántico el 5.8% y en Santander el 5.4%. Conozca cuáles son las Tasas de 

Cobertura y cómo se ha comportado la concentración de la matrícula en el país.41 

 

Los factores más importantes en la deserción educativa son una combinación de 

factores sociales, económicos, familiares e individuales que afectan al individuo, 

para esto el Sistema de Prevención y Análisis de la Deserción en las Instituciones 

de Educación Superior (SPADIES) identificó variables cuantificables que permiten 

ver las diferencias en la tasa de deserción de acuerdo a las características de 

entrada de los jóvenes a la educación superior. 

 

Las causas más comunes de deserción de un estudiante matriculado en un 

programa de educación superior son: 

• Estrato  

• Sexo  

• Nivel educativo de los padres 

• Ingresos económicos de la familia del estudiante 

• Nivel de clasificación del núcleo familiar según el SISBÉN 

• Número de personas que componen el núcleo familiar 

                                                      
41 Ministerio de Educación Nacioal. (25 de Febrero de 2015). www.mineducacion.gov.co. 
Obtenido de https://www.mineducacion.gov.co/1759/w3-article-359643.html 
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• El joven trabajaba al momento de presentar las pruebas de Estado 

• Clasificación según los resultados de las pruebas de estado Saber 11° 

• Edad de presentación de las Pruebas Saber 11°42 

 

En Colombia existe gran variedad de centros de formación formal y no formal 

externos, que le permiten al estudiante poder elegir el programa que cumpla sus 

expectativas, sin embargo, en muchos casos, los costos superan la capacidad de 

pago, lo que hace que no puedan cumplir con esta necesidad. 

 

Teniendo en cuenta que una de las razones más importantes de la deserción en la 

educación superior es la falta de recursos económicos, las universidades 

corporativas se vuelven protagonistas en la solución a este obstáculo, puesto que 

ofrecen programas de educación gratuita, acorde a sus necesidades profesionales 

y laborales, con la comodidad de hacerlo desde sus lugares de trabajo o de manera 

virtual. 

 

 

 
 

                                                      
42 Ministerio de Educación Nacional. (2015 de Febrero de 2015). 
www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1759/articles-358136_recurso.pdf 
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7.3 ENTORNO SOCIO-CULTURAL 

 

En Colombia en los últimos cinco años el aumento de graduados fue del 30% en 

pregrado y el 90% en posgrado. La deserción bajó 1 punto en los últimos dos años 

en programas universitarios y en programas técnicos o tecnológicos, la reducción 

fue de 5 puntos, lo que significa que alrededor de 48.000 jóvenes se mantuvieron 

en el sistema educativo superior.43 

 

Por consiguiente, la población de estudiantes de educación superior va en aumento 

en la medida que la demanda de profesionales en las organizaciones aumenta, ya 

que las mismas requieren personal calificado para desempeñar a cabalidad un rol 

especifico. Es por esto que muchos estudiantes están en constante búsqueda del 

aprendizaje, marcando la diferencia por su preparación e interés por el 

conocimiento. 

 

 

 

 

                                                      
43 Revista Semana. (28 de Agsoto de 2017). www.semana.com. Obtenido de 
https://www.semana.com/educacion/articulo/ministerio-de-educacion-nacional-
presenta--nuevos-resultados-de-medicion-de-calidad-en-educacion-superior/537962 
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7.3.1 Aumentos de las universidades corporativas.44     

 

La evolución del contexto tecnológico, económico y organizacional de las empresas 

ha sido mejor comprendida por las universidades corporativas, asimilándolo más 

fácil y rápidamente que las universidades tradicionales. Por esta razón se cree que 

en mediano plazo serán más las universidades corporativas que las tradicionales. 

 

Una de las barreras más difícil de atravesar en las universidades tradicionales es la 

dificultad de conectarse con las problemáticas en el ambiente de los negocios por 

no vincular teoría e investigación práctica, lo que hace que las organizaciones 

privadas implementen alternativas educativas no tradicionales. 

 

Estas son algunas de las razones por lo que las universidades corporativas han 

venido en ascenso: 

• Nuevas propuestas educativas a través de e-learning, que permiten al 

estudiante programar el tiempo de estudio de acuerdo a sus posibilidades.  

• Mayor número de personas se han incorporado a la fuerza laboral. 

• Los programas de estudio universitario se han masificado y estandarizado, 

lo que hace que no se propongan nuevos enfoques de capacitación 

orientados al mundo de los negocios. 

                                                      
44 Ministerio de Educación Nacional, M. d. (s.f.). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-87076.html 
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• La distancia entre teoría y práctica lo que imposibilita trasladar lo que sucede 

en las empresas a las aulas. 

 

Cada vez más, la educación no formal como las universidades corporativas o 

centros de formación interna, logran que sus colaboradores creen lazos 

emocionales, comprometiéndose de manera incondicional y aprovechando las 

herramientas que ofrece la compañía para su crecimiento de mejor manera, 

retornando a la compañía la inversión realizada para su formación. Un trabajador 

motivado, es siempre un trabajador rentable con sentido de pertenencia. 

 

7.4 ENTORNO TECNOLÓGICO 

 

En la actualidad, las compañías necesitan tener en cuenta la tecnología para facilitar 

la implementación de programas de capacitación y educación continua como las 

universidades corporativas, puesto que actualmente se ha llegado de manera oficial 

a lo que los expertos llaman la “Edad del Aprendizaje Mixto45”, que es la adopción 

de entornos de educación no tradicionales. 

 

En este sentido, la tecnología permite a los centros de formación interno compartir 

conocimiento de manera virtual en cualquier momento y lugar, aprovechando la 

                                                      
45 Pyme empresario. (2015). www.pymempresario.com. Obtenido de 
https://www.pymempresario.com/2016/05/tecnologia-clave-para-el-exito-de-las-
universidades-corporativas/ 
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conectividad. Permite la autocapacitación y la autoevaluación online, agilizando el 

proceso de desarrollo de los programas diseñados para esta modalidad. 

 

7.5 ENTORNO ECOLÓGICO46 

 

La ley 30 de 1992 define en su artículo 1 a la educación como un proceso que 

potencia habilidades del ser humano de manera integral. Promueve además la 

preservación de un medio ambiente sano y fomentar la educación y cultura 

ecológica que va en concordancia con los lineamentos que pide el Ministerio de 

Educación Nacional (MEN 1998) en el que determina que las misiones de educar, 

formar y realizar investigaciones en la educación superior tienen la obligación de 

contribuir al desarrollo sostenible a partir de la diversidad natural y cultural del 

planeta. 

 

En los centros de formación no formal, la capacitación y concientización del medio 

ambiente no es tenido en cuenta, ya que el programa es diseñado para ser conciso 

y cursado en un periodo corto de tiempo, por esta razón las instituciones de tipo no 

formal están amenazadas por las instituciones de tipo formal como lo son las 

universidades que dentro de sus programas deben educar a sus estudiantes en esta 

asignatura. 

                                                      
46 Universidad Nacional de Colombia. (7 de 6 de 2018). revistas.unal.edu.co. Obtenido de 
https://revistas.unal.edu.co/index.php/gestion/article/view/36282/42812 
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7.6 ENTORNO LEGAL 

 

Los centros de educación no formal en Colombia son regidos y vigilados entre otras 

normas por la Ley 115 de 1994, la Ley 30 de 1992 y el Decreto 1860 de 1994.47 

 

La educación no formal tiene por objetivo, complementar, actualizar y formar en 

aspectos académicos que el estudiante precise adquirir o reforzar, sin estar sujeto 

a la educación formal. Está regulada por la Ley 115 de 1994 y los Decretos 114 de 

1996 y 3011 de 1997.48 

 

El capítulo 2 de la Ley 115 de 1994 se refiere a la educación no formal y la define 

como aquella que se ofrece con la finalidad del perfeccionamiento del conocimiento 

y la reafirmación de la capacitación, para el desempeño artesanal, artístico, 

recreacional, ocupacional y aprovechamiento de los recursos naturales y 

participación ciudadana y comunitaria. 

 

El Decreto 114 del 15 de enero de 1996 que reglamenta la creación, organización y 

funcionamiento de programas e instituciones de educación no formal, menciona los 

programas que este tipo de educación puede ofrecer. Hay que tener presente que 

                                                      
47 Ministerio de Educación Nacional, M. d. (s.f.). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-87076.html 
48 Ministerio de Educación Nacional, M. d. (s.f.). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-87076.html 
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estos programas preparan a las personas en habilidades técnicas y destrezas para 

realizar un oficio práctico. 

 

Los artículos 15, 16 y 17 del Decreto 114 de 1996, hacen referencia a la autorización 

que las Secretarias de Educación otorgan a las entidades que ofrecen este tipo de 

educación, concluyendo que un establecimiento de educación no formal, deberá 

informar los programas que ofrecerán, su intensidad horaria y el tipo de certificado 

que podrá expedir. La institución de educación no formal podrá registrar 

posteriormente otros programas de educación no formal, previo a ser ofrecidos, 

formulando solicitud escrita a la respectiva secretaria de educación departamental 

o distrital que otorgó la autorización oficial. 

 

Las instituciones de educación no formal, regidas por el Decreto 114 de 1996, 

podrán otorgar certificados de aptitud ocupacional con énfasis en: habilidades 

técnicas, conocimientos académicos, certificados para validación y certificados en 

promoción comunitaria, estas instituciones no capacitan profesionalmente, 

desarrollan habilidades y destrezas desde el campo práctico, para el ejercicio de un 

oficio o arte.49 

 

                                                      
49 Ministerio de Educación Nacional, M. d. (s.f.). www.mineducacion.gov.co. Obtenido de 
https://www.mineducacion.gov.co/1621/article-87076.html 
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Las universidades tradicionales, ofrecen al estudiante al finalizar la totalidad de su 

programa, un título que lo acredita como profesional para ejercer su profesión, 

mientras que los centros de educación interna no pueden acreditarlos, por esta 

razón las instituciones de tipo formal serán por elección la primera opción que un 

estudiante contempla. 

 

De la misma manera, el reconocimiento de las universidades de tradición hace que 

las empresas busquen estudiantes egresados de las mimas, limitando la oferta 

laboral 
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8. ANÁLISIS DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER 

 

8.1 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS CLIENTES  

 

El poder de negociación de los clientes es bajo, la compañía tomará la decisión de 

implementar el centro de formación interna teniendo en cuenta el resultado de las 

evaluaciones realizadas por el departamento de recursos humanos de la compañía, 

y diseñar para cada uno un plan de desarrollo individual (PDI), así las cosas, cada 

una de las personas que se inscriban al centro de formación, serán escogidas por 

el departamento de recursos humanos quien será el encargado de informar al centro 

de formación interno, las competencias y habilidades a entrenar o reforzar. 

 

8.2 PODER DE NEGOCIACIÓN DE LOS PROVEEDORES 

 

El poder de negociación con los proveedores es bajo, ya que el mercado ofrece todo 

tipo de tecnología, que además es difícil comprobar a primera vista. Es 

imprescindible escoger herramientas de buena calidad sin afectar el presupuesto, 

manteniendo un equilibrio entre calidad y precio. 
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8.3 AMENAZA DE COMPETIDORES 

 

La amenaza de nuevos competidores es baja, ya que la implementación del centro 

de formación interno solo se realizará una vez dentro de la compañía, los demás 

desarrollos, serán actualizaciones o complementos al diseño del programa según el 

desarrollo profesional de los colaboradores. 

 

8.4 AMENAZA DE PRODUCTOS O SERVICIOS SUSTITUTOS 

 

La amenaza de productos sustitutos es baja, puesto que el centro de formación será 

interno, por lo tanto, operará de forma independiente y autosuficiente para la 

capacitación del personal de LM Instruments. 

 

8.5 RIVALIDAD ENTRE LOS COMPETIDORES EXISTENTES 

  

La rivalidad entre competidores es alta, pero el centro de formación interno no 

tendrá rivalidad interna, puesto que será único.  
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9. ANÁLISIS INTERNO 

 

Después de revisar y analizar los resultados de las evaluaciones realizadas a todos 

los colaboradores de la compañía, donde los aspectos más relevantes a evaluar 

eran competencias técnicas, competencias blandas y habilidades propias de cada 

uno, además de poder manifestar la intención personal que cada uno tiene de 

ascender al cargo para el que siente que podría estar capacitado, podemos detectar 

que como compañía tenemos una debilidad en cuanto a reconocer y potenciar esas 

capacidades y encaminarlas para el logro de los objetivos corporativos. Ver anexo 

4.  

 

Por consiguiente, se hace necesario fortalecer al equipo comercial en su formación 

no solo de producto, puesto que esto hace parte de entrenamientos periódicos 

dentro de la compañía, se debe complementar el proceso de formación comercial, 

con todas aquellas herramientas necesarias para satisfacer al cliente a todo nivel y 

llevar a cabo también, una eficiente labor administrativa. 

 

9.1 INFRAESTRUCTURA 

 

La compañía LM Instruments S.A, cuenta con una oficina central ubicada en la 

carrera 68D #25b-86 dedicada a todo el trabajo administrativo y financiero de la 

misma, esta a su vez cuenta con una oficina alterna ubicada en la misma dirección 
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adecuada especialmente para reuniones y capacitaciones internas, lo que se 

traduce en una fortaleza para los empleados interesados en formar parte del centro 

de formación interno que no deben desplazarse, ni usar recursos económicos 

propios ya que la compañía ofrece no solo instalaciones cómodas, sino tecnología 

y conexión de calidad. 

 

Ilustración 1. SALA DE JUNTAS No 1 
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Ilustración 2. SALA DE JUNTAS No 2 
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9.2 OBJETO SOCIAL 

 

En la política de la compañía y dando cumplimiento a los valores corporativos, LM 

Instruments cuenta con un equipo de alto desempeño, responsable y 

comprometido, con sentido de honestidad y cumplimiento. La compañía brinda 

soluciones integrales que garantizan la promesa de servicio consignada en su plan 

estratégico.50  

 

Así las cosas, LM Instruments debe velar porque el equipo comercial y mercadeo 

supere la debilidad en capacitación y sea perfectamente capaz de cumplir con la 

promesa de valor, desempeñando su rol de una manera muy profesional, con 

formación de calidad y orientado al servicio. 

 

9.3 BENEFICIOS PARA EDUCACIÓN 

 

En los costos que la compañía LM Instruments ha definido para la educación 

superior de sus colaboradores, se encuentra el 30% del valor la matrícula de manera 

semestral, con un compromiso de permanencia por parte del trabajador durante dos 

años. Sin embargo, los costos ocultos asociados a productividad por desgaste físico 

                                                      
50 Lm instruments. (2017). www.lminstruments.com.co. Obtenido de Lm instruments 
nosotros: http://www.lminstruments.com.co/nosotros/ 
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y mental producto de largos desplazamientos, horario extralaboral hasta altas horas 

de la noche no se cuantifican, pero afectan el normal desempeño de las funciones 

reduciendo la efectividad de los procesos.  

 

9.4 RECONOCIMIENTO EN EL MERCADO 
 

Gracias al buen nombre que durante 28 años ha construido la compañía LM 

Instruments, los clientes han confiado en el equipo comercial, aun cuando las 

debilidades en negociación y servicio al cliente son evidentes. Es por esta razón 

que una fortaleza indiscutible es el mantenimiento y tradición de la marca LMI. 
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10. ANÁLISIS DE LA MATRIZ DOFA 

 

Tabla 3. DOFA 

A
N

A
L

IS
IS

 I
N

T
E

R
N

O
 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

Apoyo y compromiso de la direcciòn. Falta de un programa de formaciòn 
estructurado en habilidades y 
conocimientos comerciales y de 
mercadeo. 

Politica de promociòn interna del 
personal. 

Capacitaciòn presencial ùnicamente 
en producto. 

Equipo comercial comprometido con el 
desarrollo profesional. 

Personal comercial desactualizado 
en formaciòn. 

Infraestuctura fìsica adecuada para el 
CFI. 

Dèbil seguimiento a procesos de 
capacitaciòn. 

El buen nombre que la organización ha 
construido durante 28 años. 

Falta de reconocimiento de logros al 
personal comercial. 

A
N

A
L

IS
IS

 E
X

T
E

R
N

O
 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

Demanda de profesionales capacitados. Captaciòn de personal comercial de 
LM Instruments por parte de la 
competencia. 

Constante necesidad de aprendizaje. Oferta educativa formal y acreditada. 

Demanda de formaciòn acorde a 
necesidades especìficas en las 
organizaciones. 

Entorno competitivo en el sector. 

Auto-capacitaciòn virtual Proveedores de formaciòn costosos. 

Entorno favorable para el desarrollo 
humano. 

Amplia oferta de formaciòn externa. 

Fuente: Los autores 
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10.1 ESTRATEGIAS GENERALES 

 
Tabla 4. ESTRATEGIAS GENERALES  

 

F
A

C
T

O
R

E
S

 E
X

T
E

R
N

O
S

 

OPORTUNIDADES FO DO 

O1 - Demanda de 
profesionales 
capacitados. 

Desarrollar las 
competencias necesarias 
en el equipo comercial de 
acuerdo a las 
necesidades de la 
organizaciòn (F3, O1, 
O2, O3). 

 

Oferta de formaciòn 
continua para cubrir 
vacantes y promocionar  
personal (F1, F2, O3). 

Estructurar un progrrama de 
formaciòn en habilidades y 
conocimientos acordes a las 
necesidades especificas de la 
organizaciòn y al perfil de los 
cargos comerciales que la 
organización tenga deficnidos 
(D1, O2, O3, O4). 

 

Establecer mecanismos de 
seguimiento a la efectividad 
de las actividades de 
formaciòn (D2, D3, D4, O3). 

AMENAZAS FA DA 

A1 - Captaciòn de 
personal comercial 
de LM Instruments 
por parte de la 
competencia. 

Incentivar la promocion 
interna del personal que 
reciba la formaciòn dada 
por el CFI (F2, A1). 

 

Potencializar el perfil 
profesional del equipo 
comercial para ser màs 
competitivo en el sector 
(F1, F3, A1, A3). 

Crear un Centro de Formación 
Interno (CFI) (D1, D2, D3, A2, 
A3). 

Establecer mecanismos de 
seguimiento al desempeño del 
equipo comercial y los 
preocesos de formación en 
función del conocimiento de 
producto y habilidades 
comerciales (D1, D2, D3, D4, 
A1, A2). 

 

A2 – Oferta 
educativa formal y 
certificada. 

A3 - Entorno 
competitivo en el 
sector. 

A4 – Proveedores de 
formaciòn costosos. 

A5 - Amplia oferta de 
formaciòn externa. 

Fuente: Los autores 
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11. PLAN DE ESTRUCTURACIÓN DEL CENTRO DE FORMACIÓN INTERNO 

DE LM INSTRUMENTS S.A. 

 

 

11.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL 

 

11.1.1 Organigrama 

 
Ilustración 3 ORGANIGRAMA CENTRO DE FORMACIÒN INTERNO 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autores 
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El talento humano necesario para la iniciación del Centro de Formación interna está 

conformado por: 

Un Coordinador Administrativo del CFI, un asistente administrativo del CFI y el 

cuerpo docente contratado con un tercero. 

 

11.1.2 PERFIL DE LOS CARGOS 

 

Coordinador Administrativo CFI: 

 

Educación: Psicólogo, ingeniero industrial o administrador de empresas. 

Énfasis: Desarrollo organizacional y coordinación de programas de estudio, incluido 

manejo de aulas virtuales, desarrollo o creación de universidades corporativas. 

Experiencia específica: 3 años en el énfasis solicitado. 

Habilidades: Capacidad de planeación y organización, trabajo en equipo. 

Idioma: Español. 

Tipo de contratación: Contrato a término indefinido con LM Instruments. 

Salario asignado: $2.500.000 mensual. 

 

Asistente administrativo CFI: 

 

Educación: Tecnólogo en administración de empresas  
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Énfasis: Apoyo en la coordinación de programas de estudio, incluido manejo de 

aulas virtuales. 

Experiencia específica: 3 años en el énfasis solicitado. 

Habilidades: Organización, Trabajo en equipo. 

Idioma: español. 

Tipo de contratación: Contrato a término indefinido con LM Instruments. 

Salario asignado: $1.250.000 mensual. 

 

Docentes: 

La selección de los docentes de hará a través de empresas externas cuyo objeto 

social es la capacitación, formación y entrenamiento en habilidades específicas con 

énfasis en el sector salud. 

Se evaluarán los siguientes factores: 

Contenido del módulo. 

Duración del módulo. 

Hoja de vida del capacitador. 

Referencias de la empresa contratada. 

Valor de la oferta. 
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11.1.3 FUNCIONES 

 

Coordinador Administrativo CFI: 

 

• Selección del cuerpo docente. 

• Contratación del cuerpo docente. 

• Contratación de los servicios tecnológicos requeridos. 

• Pagos a docentes por prestación del servicio. 

• Gestionar la consecución de los recursos con LM Instruments. 

• Hacer seguimiento a la realización del programa. 

• Recepción de los resultados de las evaluaciones a los estudiantes. 

• Administrar el plan  de estudios del programa de información. 

• Coordinar la consecución de los recursos físicos necesarios para el 

desarrollo del programa. 

• Coordinar la evaluación de desempeño de los docentes.  

• Retroalimentar a la dirección de la compañía los resultados del seguimiento 

del programa y la necesidad de recursos. 

• Realizar evaluación académica con relación al contenido del programa y el 

nivel de satisfacción del perfil comercial establecido por la compañía. 

• Proponer ajustes y actualizaciones a los contenidos del programa de 

información. 
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• Realizar un trabajo articulado con el área de Talento Humano de la 

organización para darle salida a través del centro de formación al 

cumplimiento de los perfiles de los cargos y planes de desarrollo individual 

del personal comercial y de mercadeo. 

 

Asistente Administrativo CFI: 

 

• Inscripción de los estudiantes. 

• Coordinar los horarios y acceso a los cursos en plataforma virtual. 

• Control de la ejecución del programa según los horarios establecidos. 

• Control de asistencia de estudiantes y docentes. 

• Velar que las instalaciones físicas y recursos para las clases virtuales y 

presenciales estén disponibles en los horarios planeados.  

• Atender peticiones de estudiantes y docentes. 

 

Docentes: 

 

• Planeación de los contenidos  

• Impartir la información a los estudiantes. 

• Evaluar el logro de los objetivos por parte de los estudiantes. 

• Entregar resultados de las evaluaciones al coordinador administrativo. 

• Realizar recomendaciones sobre los contenidos de los módulos. 
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11.2 RECURSOS NECESARIOS PARA EL FUNCIONAMIENTO DEL 

CENTRO DE FORMACIÓN INTERNO 

 

El Centro de formación interna, se encuentra ubicado en la Carrera 68D #25B-86 

oficina 528 en el edificio Torre Central Davivienda.  

 
Ilustración 4 Ubicación LM Instruments 

 

Dos salas de juntas totalmente equipadas con equipos de cómputo, televisores, 

impresoras, conexión a internet wifi y video beam se encuentran a disposición de 

los estudiantes del centro de formación. Adicional, para las capacitaciones y 

evaluaciones de tipo virtual, la compañía ofrece al centro de formación, su biblioteca 

virtual y SharePoint que será actualizado periódicamente por el coordinador 

administrativo, quien es actualmente, la persona encargada de subir a la plataforma 

las capacitaciones técnicas de producto.  
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Para el adecuado proceso de capacitación, los docentes no solo cuentan con las 

herramientas tecnológicas ya descritas, sino también con herramientas 

tradicionales como tableros acrílicos, papelógrafos y diferentes insumos de 

papelería. 

 

El centro de formación cuenta además con áreas comunes como son: cafetería, 

baterías de baños y espacio para lectura. 

 

11.2.1 Módulos de capacitación en habilidades comerciales y de mercadeo.     

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos luego de practicar la prueba de 360° 

al personal, el departamento de recursos humanos diseña para cada uno de los 

ejecutivos un Plan de Desarrollo Individual (PDI) con objetivos de capacitación 

orientados a profesionalizar su labor comercial. 

 

El plan de estudios diseñado para cumplir con el PDI, teniendo en cuenta las 

habilidades que cada estudiante debe desarrollar o fortalecer es el siguiente: 

Tabla 5. PLAN DE ESTUDIO 

MODULO DURACION COSTO HORA 
GRUPAL 

COSTO TOTAL 

I. Negociación estratégica 62 horas $340.000 $21.080.000 

II. Visita médica 75 horas $350.000 $ 26.250.000 

III. Liderazgo y Coaching 43 horas $320.000 $13.760.000 

IV. Finanzas para no 
financieros 

60 horas $280.000 $16.800.000 

Total 240 horas  $77.890.000 
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Los costos por hora grupal están dados para grupos de máximo 25 personas. 

La intensidad horaria será de 2 horas al día de lunes a viernes, una hora asignada 

por la compañía y otra hora del tiempo del estudiante.  

El plan de estudio está diseñado para darse en dos trimestres de 12 semanas cada 

uno con un intervalo de descanso de 2 semanas.   

 

Sin embargo, no todos los ejecutivos comerciales requieren del paquete completo, 

algunos de ellos han cursado ya alguno de los módulos, por lo que su PDI indica 

cuales debe cursar o reforzar. 

 

 El contenido de cada uno de los módulos del plan de estudio se describe de la 

siguiente manera: 

 

• Negociación estratégica:  

1. Fundamentación de la negociación: Introducción a la teoría de la 

negociación, contexto negociador y justificación del programa, tipos de 

negociación y negociador. 

2. Los conflictos y los factores personales en la negociación: conceptualización 

del conflicto, clases de conflicto, formas de asumir el conflicto, la percepción 

el manejo de la presión y la incertidumbre. 

3. La comunicación para la negociación: lenguaje verbal y no verbal, 

comunicación escrita. 
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4. La persona en la negociación: yo negociador, reconocerme y reconocer al 

otro. 

5. Proceso negociador: el individuo y factores relacionales en la negociación, la 

preparación de la negociación, estrategias y tácticas utilizadas, cultura y 

negociación. 

6. Interculturalidad y negociación internacional. 

7. Protocolo social y de negocios: protocolo personal para el relacionamiento 

social, protocolo personal para los negocios. 

8. Simulación casos de negociación aplicados. Ver anexo 5. 

 

• Visita médica: es un programa teórico-práctico que ofrece a los estudiantes 

manejo de terminología en farmacología, market access, marco regulatorio 

de salud, principios fundamentales del mercadeo farmacéutico, técnicas de 

ventas y la visita médica de hoy.  

El contenido de este módulo se divide de la siguiente manera: 

1. Médico científico: principios básicos de la farmacodinámica, anatomía y 

fisiología. 

2. Comunicación: propósito de la vida, valores y principios, creencias, 

supuestos y limitantes, barreras de comunicación. Evaluación del impacto de 

la comunicación. 

3. Mercadeo Farmacéutico: responsabilidades y funciones, la industria 

farmacéutica, canales de distribución. 
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4. Acceso a mercados: regímenes de salud en Colombia, cadena comercial en 

Colombia, plataformas tecnológicas. 

5. Visita médica: venta por satisfacción de necesidades, desarrollo de un plan 

de ventas, como lograr una venta satisfactoria, ciclo y tipos de cliente, manejo 

y planeación de la visita médica, técnicas de ventas. Ver anexo 6. 

 

• Liderazgo y Coaching: programa que busca entrenar las habilidades de los 

líderes desde su propio perfil personal y según sus conocimientos, destrezas 

y talentos.  Es una propuesta que parte de una exploración personal del ser 

de cada líder, para luego entrenar sus habilidades y luego facultar en 

estrategias y modelos de acompañamiento sus equipos y procesos. 

El contenido de este módulo se divide de la siguiente manera: 

1. Exploración personal: 4 sesiones de 3 horas. 

2. Habilidades de liderazgo: 8 sesiones de 2 horas. 

3. Facultamiento para el coaching: 5 sesiones de 3 horas.  Ver anexo 7. 

 

• Finanzas para no financieros: programa que enseña al estudiante el 

adecuado manejo de las finanzas empresariales y personales, las principales 

opciones de inversión del mercado de capitales, así como en adquirir 

conocimientos necesarios para la evaluación y la gestión financiera de un 

proyecto. El contenido de este módulo se divide de la siguiente manera: 
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1. Conceptos y herramientas financieras: conceptos básicos, inflación, tasas de 

interés, tasa de cambio, sector financiero colombiano, gestión de las finanzas 

en la empresa, ejercicios prácticos de Excel financiero. 

2. Principios contables y financieros: interpretación de estados financieros, flujo 

de caja, depreciación, EBITDA y su importancia, capital de trabajo. 

3. Matemáticas financieras: tasas de interés, equivalencias financieras, interés 

anticipado y vencido, sistemas de amortización de créditos. 

4. Mercados de capitales: mercados de capitales internacionales, perfil del 

inversionista, acciones, plataforma activos financieros. 

5. Gestión de proyectos: gestión y estructuración de proyectos, técnicas de 

modelaje financiero, gestión de riesgos en un proyecto, fuentes de 

financiamiento. 

6. Valoración de empresas: utilidad, liquidez, interés, elaboración y proyección 

de estados financieros, estructura de capital. Ver anexo 8. 

Se sugiere a la organización complementar al Centro de Formación Interno, 

módulos de desarrollo personal para sus estudiantes, como son: 

• Relaciones Interpersonales. 

• Formando personas. 

• Trabajo en equipo. 

• Ética en las negociaciones. 

• Juego de roles. 

• Etiqueta y protocolo 
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12. PLAN DE MERCADEO PARA EL CENTRO DE FORMACIÓN INTERNA DE 

LM INSTRUMENTS. 

 

12.1 OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO 

 

12.1.1 Objetivos cualitativos 

 

• Crear el Centro de Formación Interno de LM Instruments para capacitar la 

fuerza comercial. 

• Fortalecer las habilidades y competencias necesarias para el adecuado 

ejercicio del cargo a la fuerza de ventas y de mercadeo de Bogotá, y 

desarrollar las mismas en el personal que es ascendido internamente a 

cargos comerciales.  

• Realizar seguimiento trimestral al Plan de Desarrollo Individual (PDI) de cada 

uno de los colaboradores inscritos al programa, verificando el cumplimiento 

de objetivos y acordando los nuevos a desarrollar en el siguiente trimestre. 

 

12.1.2 Objetivos cuantitativos 

 

• Capacitar el 100% de la fuerza de ventas y mercadeo de Bogotá (25 

personas), en los módulos de visita médica, liderazgo y coaching, 

negociación efectiva, líneas de producto de las respectivas unidades 
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médicas de la compañía, servicio al cliente y finanzas para no financieros a 

junio de 2019. 

• Mejorar en 8 puntos el indicador de experiencia al cliente a cierre del año 

2019, con respecto al año 2017 que cerró en 77%. Ver anexo 9. 

• Cumplir mínimo el 95% de los objetivos propuestos en el PDI socializado por 

el departamento de recursos humanos al finalizar el año 2019. 

• Realizar medición de indicadores de ventas de satisfacción al cliente principal 

a través del BSC (Balance Score Card), para verificar el cumplimiento de las 

mismas luego de finalizar el programa completo de capacitación. 

• Realizar medición de indicadores de capacitación, cuya calificación deberá 

ser mayor o igual al 80% en las evaluaciones aplicadas a los clientes usuario. 

 

12.2 ESTRATEGIA BÁSICA DE MARKETING 

 
Tabla 6.  OBEJTIVOS CUALITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 1. 

No. Objetivos Cualitativos Estrategias Acciones 

1 Crear el Centro de 
Formación Interno de LM 
Instruments para capacitar 
la fuerza comercial. 

De Posicionamiento: Por 
identificación de nichos. El 
centro de formación se 
enfocará en la capacitación 
del equipo comercial y de 
mercadeo. 

1. Diseñar los módulos de 
capacitación en habilidades 
comerciales. 
2. Seleccionar el personal 
idóneo encargado de la 
capacitación del personal 
comercial. 
3. Adecuar las salas de 
Juntas 1 y 2 para las 
capacitaciones presenciales.   

Fuente: Los autores. 
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Tabla 6 OBJETIVOS CUALITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 2. 

No. Objetivos Cualitativos Estrategias Acciones 

2 Fortalecer las habilidades y 
competencias necesarias 
para el adecuado ejercicio 
del cargo, a la fuerza de 
ventas y de mercadeo de 
Bogotá, y desarrollar las 
mismas en el personal que 
es ascendido internamente 
a cargos comerciales. 

De Introducción: Ventajas 
competitivas. Diseñar 
programas de habilidades 
comerciales, de servicio y 
fidelización de clientes. 

1.Programar semanalmente 
las sesiones presenciales en 
horario laboral  
2. Entregar el paquete de 
capacitación a cada uno de 
los ejecutivos comerciales 
de forma gratuita.  

3 Realizar seguimiento 
trimestral al Plan de 
Desarrollo Individual (PDI) 
de cada uno de los 
colaboradores inscritos al 
programa, verificando el 
cumplimiento de objetivos y 
acordando los nuevos a 
desarrollar en el siguiente 
trimestre. 

Control estratégico: 
revisión y ajuste de 
resultados del PDI. 

Revisión numérica de la 
efectividad de cada uno de 
los indicadores del BSC 
según la periodicidad que 
cada uno requiera. 

Fuente: Los autores. 
 

Tabla 7.  OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 1. 

 Objetivos Cuantitativos Estrategias Acciones 

1 Capacitar el 100% de la 
fuerza de ventas y 
mercadeo de Bogotá (25 
personas), en los módulos 
de visita médica, liderazgo y 
coaching, negociación 
efectiva, líneas de producto 
de las respectivas unidades 
médicas de la compañía, 
servicio al cliente y finanzas 
para no financieros a junio 
de 2019. 

Estrategia de 
Diferenciación: El centro de 
formación interno ofrece 
programas de capacitación, 
adaptados a las necesidades 
de sus clientes objetivo, 
diseñando una variedad de 
módulos que cumplan con 
las expectativas personales 
y de la compañía, poniendo 
a su alcance diferentes 
herramientas que permitan 
culminar con éxito sus 
objetivos. 

1. Elaboración de los perfiles 

corporativos de competencias 
para los cargos de las áreas de 
Mercadeo y Comercial, para la 
cual está dirigido el centro de 
formación. 
2. Elaboración del diagnóstico del 
nivel de ajuste de formación y 
competencias del personal versus 
el perfil corporativo.  
3. Revisión de los planes de 
desarrollo interno (PDI) de los 
cargos comerciales y de mercadeo 
que actualmente tiene la 
organización, como insumo para 
definir el programa de formación. 
4. Definición del programa de 
formación y sus módulos de 
capacitación para el centro de 
formación interno. 

Fuente: Los autores 

Comentado [MP1]: TENER EN CUENTA ESTA TABLA PARA 
EL PRESUPUESTO Y ADEMÁS, DEBEN CONSIDERAR LOS 
COSTOS DE CREACIÓN DEL CENTRO DE FORMACIÓN 
INTERNA. 
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Tabla 7.  OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 2 

 Objetivos Cuantitativos Estrategias Acciones 

2 Mejorar en 8 puntos el 
indicador de experiencia al 
cliente a cierre del año 
2.019, con respecto al año 
2.017 que cerró en 77%. 

Estrategia de la Demanda 
Selectiva, manteniendo la 
satisfacción en los clientes 
para aumentar la 
experiencia. 

1. Percibir en los clientes 
una experiencia única que 
marque diferencia en la 
relación comercial frente a 
la competencia. 
2. Monitorear la satisfacción 
del cliente mediante 
encuestas realizadas 
semestralmente para medir 
que tan satisfechos o no 
están con el servicio 
recibido por parte de la 
organización. 
3. Fortalecer al equipo de 
ventas en capacidades y 
habilidades comerciales, 
ofreciendo soluciones 
integrales a los clientes. 

3 Cumplir mínimo el 95% de los 
objetivos propuestos en el PDI 
socializado por el 
departamento de recursos 
humanos al finalizar el año 
2.019. 

Estrategia con base a sus 
beneficios.  El centro de 
formación interno es una 
opción de fácil acceso para 
aquellos trabajadores que 
buscan la oportunidad de 
ascender dentro de la 
compañía y desempeñar sus 
funciones de manera 
profesional.  

1. Definición de la toma del 
entrenamiento de manera 
presencial o virtual por parte 
del estudiante. 
2. Definición de horarios 
flexibles para acceder a la 
formación, ya sea presencial o 
no presencial que no 
interfieran en el horario 
laboral. 
3. Monitoreo periódico de los 
contenidos de cursos de 
universidades formales y no 
formales para implementarlos 
al centro de formación interna 
de la organización. 

4 Realizar medición de indicadores 
de ventas de satisfacción al cliente 
principal a través del BSC (Balance 
Score Card), para verificar el 
cumplimiento de las mismas luego 
de finalizar el programa completo 
de capacitación. 

Estrategia De Ventas que permita 
el incremento de la participación 
de ventas en los clientes. 

1. Monitoreo mensual de las 
ventas para verificar el 
cumplimento de la meta asignada, 
a través del programa de 
capacitación. 
2. Seguimiento al programa de 
capacitación para verificar su 
eficacia en el desempeño de los 
comerciales. 

Fuente: Los autores 
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Tabla 7.  OBJETIVOS CUANTITATIVOS, ESTRATEGIAS Y ACCIONES PARTE 3 

 Objetivos Cuantitativos Estrategias Acciones 
5 Realizar medición de 

indicadores de capacitación, 
cuya calificación deberá ser 
mayor o igual al 80% en las 
evaluaciones aplicadas a los 
clientes usuario. 

Estrategia de Servicio al Cliente 
y Fidelización. 
Cuidar el equipo humano, 
Hablar el lenguaje de los 
clientes, Facilitar la 
comunicación, Resolver quejas 
rápidamente, Construir 
relaciones duraderas y Factor 
sorpresa. 
 

1. Diseño y establecimiento de 
mecanismos y canales de 
retroalimentación del cliente 
usuario frente al programa, y 
que las inconformidades sean 
atendidas y/o resueltas con un 
enfoque hacia la mejora del 
programa y del centro de 
formación. 
2. Definición de procesos de 
evaluación de desempeño de 
los docentes por parte de los 
estudiantes. 
3. Generación de mecanismos 
de evaluación del programa, 
módulos y contenidos por 
parte de los estudiantes, 
directivos de las áreas de 
mercadeo y ventas, talento 
humano y gerencia general de 
la organización. 

Fuente: Los autores 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Comentado [MP2]: TENER EN CUENTA ESTA TABLA PARA 
EL PRESUPUESTO Y ADEMÁS, DEBEN CONSIDERAR LOS 
COSTOS DE CREACIÓN DEL CENTRO DE FORMACIÓN 
INTERNA. 

Comentado [MP3]: PARA FACILITAR LA TERMINACIÓN DEL 
TRABAJO, LES PROPONGO USAR LA TABLA EN ROJO QUE LES 
COPIO EN LA PÁGINA.  
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PARTE III 

 

13. PRESUPUESTO PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MARKETING 

 
Tabla 8. PRESUPUESTO DE CREACION DEL CENTRO DE FORMACION INTERNO.  

PRESUPUESTO DE MARKETING AÑO 2019 

CATEGORIA *COSTO ANUAL 

Costos personal administrativo           68.100.000    

Software              3.200.000    

Módulo Negociación Estratégica           42.160.000    

Módulo Visita Médica           52.500.000    

Módulo Liderazgo y Coaching            27.520.000    

Módulo Finanzas para no financieros           33.600.000    

Publicidad en medios impresos                 500.000    

Publicidad Campaña Expectativa                 300.000    

Mantenimiento plataforma de capacitación                 500.000    

Papelería              1.000.000    

Merchandising              3.000.000    

TOTAL         232.380.000    

* Costo correspondiente a 2 ciclos de formación que se desarrolla en un año.  

  

Costo total por ciclo         116.190.000    

Personas por ciclo de formación                           25    

Costo por persona capacitada              4.647.600    

 
Fuente: Los autores 
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Tabla 9. COSTOS ADMINISTRATIVOS 

 

 
 

Fuente: Los autores 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

CATEGORIA
SALARIO 

ASIGNADO MES
SALUD PENSION PARAFISCALES

TOTAL SEG. 

SOCIAL MES

TOTAL COSTO 

MES

TOTAL COSTO 

AÑO
Salario Coord. Admin. 2.500.000         212.500       300.000          225.000        737.500           3.237.500    38.850.000  

Salario Asist. Admin. 1.250.000         106.250       150.000          112.500        368.750           1.618.750    19.425.000  

TOTAL AÑO SALARIO Y SEG. SOCIAL 58.275.000  

CATEGORIA PRIMA SERV. CESANTIAS INT. CESANTIAS VACACIONES TOTAL AÑO

Salario Coord. Admin. 2.500.000         2.500.000    300.000          1.250.000     6.550.000        

Salario Asist. Admin. 1.250.000         1.250.000    150.000          625.000        3.275.000        

9.825.000        

68.100.000      

PRESTACIONES SOCIALES

SEGURIDAD SOCIAL EMPLEADOR

TOTAL SALARIO +  SEG. SOCIAL + PRESTACIONES AÑO

** COSTOS PERSONAL ADMINISTRATIVO



85 
 

14. CRONOGRAMA PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MARKETING 

Tabla 10. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 

 

ACTIVIDADES 

SEMANAS 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Ejecución de campaña de expectativa             
Diseño de campaña de Lanzamiento             
Diseño y elaboración de material de merchandising.             
Lanzamiento oficial del centro de formación.             
Revisión de los Planes de Desarrollo Individual PDI             
Selección de personal docente             
Adecuación salas de juntas 1 y 2 para el CFI             
Diseñar los módulos de capacitación             
Programación semanal de sesiones.             
Entrega de paquetes de capacitación a comerciales.             
Definición de horarios de capacitación.             
Monitoreo de ventas para revisar el impacto del CFI             
Revisión de acciones de mejora del programa de 
capacitación.   

            

Seguimiento de efectividad BSC.             
Evaluación a estudiantes.             
Realizar encuestas de satisfacción del cliente             
** Revisión periódica de contenidos y actualización de los 
mismos cuando sea pertinente. 

            

** Evaluación y seguimiento al desempeño de docentes.             

** Actividades que se realizan posteriores al primer ciclo de implementación. 
Fuente: Los autores 
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15. EVALUACIÓN Y CONTROL DEL PLAN DE MARKETING 

 

Tabla 11. BALANCE SCORE CARD 

 

PLANES OBJETIVOS META  INDICADOR INICIATIVAS 
PERIODICID 

 DE 
MEDICION 

PESO DEL 
INDICADOR 

CUMPLE 
CUMPLE 

CON 
DEBILIDAD 

INO 
CUMPLE 

RESPONSA-
BLE 

PLAN DE 
VENTAS 

Cumplimiento 
de 

presupuesto 
después de 

CFI 

95% 

Ventas 
ejecutadas / 

Ventas 
presupuestad

as 

Visitas y 
asesorías 
técnicas 

Mensual 20% >= 95% 
94,9% - 

90% 
<90% 

Dirección 
Comercial 

Capacitar a la 
fuerza 

comercial y 
de mercadeo 
en diferentes 

módulos 

100% 

No. Módulos 
recibidos / 

No. Módulos 
ofrecidos 

Desarrollo 
total de las 

capacitacion
es 

Mensual 25% 
>= 

100% 
99,9% - 

90% 
<90% 

Talento 
Humano 

PLAN 
ORGANIZACI

ONAL 

Evaluar 
módulos de 
capacitación 

80% Encuesta 

Ejecución 
total de los 
módulos 
ofrecidos  

Trimestral 25% >= 80% 
79,9% - 

70% 
<70% 

Talento 
Humano 

Definir y 
ejecutar el 

Plan de 
Desarrollo 
Individual 

(PDI) 

95% 

No. 
compromisos 
ejecutados / 

No. 
Compromisos 

adquiridos 

Seguimiento 
a 

compromiso
s adquiridos 

Trimestral 15% >= 95% 
94,9% - 

90% 
<90% 

Talento 
Humano 

PLAN DE 
FIDELIZACION 

Mejorar la 
Experiencia 

al cliente 
85% Encuesta 

Monitoreo al 
cliente en la 
satisfacción 

de sus 
necesidades 

Anual 15% >= 85% 
84,9% - 

80% 
<80% Mercadeo 

      100%     
 

 
Fuente: Los autores. 

 
 
Factores de riesgo para el éxito del Plan estratégico de Marketing: 

  

·         Falta compromiso de la Dirección. 

·         Falta de continuidad en el proceso. 

·         Pocos empleados implicados. 

·         No establecer planes de contingencia. 

·         Planes muy rígidos. 
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·         Contratar docentes sin experiencia. 

·         No establecer indicadores de Seguimiento y Control. 
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16. CONCLUSIONES  
 
 

• LM Instruments S.A, es una empresa que hasta el momento ha trabajado en 

la capacitación de su equipo comercial y de mercadeo de manera 

responsable, sin embargo, como toda empresa que está en proceso de 

crecimiento y consolidación, no cuenta con procesos que requieren una 

importante mejora. Por lo anterior, es necesario crear, implementar y difundir 

un centro de formación interno como la herramienta principal en la 

profesionalización de su fuerza comercial. 

• Una vez revisada la importancia de un ejecutivo comercial estructurado, se 

pudieron identificar las necesidades de la compañía en cuanto a la 

profesionalización del cargo, que, a mediano plazo, redundará en el 

cumplimiento de los objetivos corporativos, entre ellos, el cumplimiento del 

presupuesto asignado.  

• La implementación de este proyecto es realizable en el corto plazo.  

A nivel de infraestructura, el centro de formación requiere una inversión 

menor, ya que la empresa cuenta con instalaciones propias diseñadas para 

capacitaciones internas, los costos mayores están concentrado en los 

honorarios de los capacitadores contratados y del personal encargado de 

administrar el centro. 

• Para garantizar la sostenibilidad de este proyecto en el tiempo, se 

implementan mecanismos de seguimiento y control que evalúan el 

cumplimiento de objetivos de estudiantes y docentes. 
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17. RECOMENDACIONES 

 

• Se le recomienda a la empresa Lm Instruments S.A, poner en marcha de 

manera disciplinada todas las estrategias diseñadas, siendo estas un punto 

de partida en la reforma de los procesos de capacitación. 

• Es importante realizar una socialización del centro de capacitación interno a 

todo nivel para motivar a los colaboradores a desarrollar su propio programa 

diseñado gracias al resultado arrojado por el PDI, recordando que el área 

comercial es la de mayor interés. 

• Hacer un plan piloto con uno de los programas, para revisar y ajustar todos 

los aspectos necesarios para garantizar el óptimo funcionamiento del centro 

de formación interna de lm instruments. 

• Se recomienda realizar revisión trimestral del PDI, para asegurar el 

cumplimiento de los objetivos propuestos en el tiempo y con el porcentaje 

exigido en el BSC. 

• Se recomienda realizar revisión mensual de ventas, para comparar el 

cumplimiento de presupuesto con el mismo mes del año inmediatamente 

anterior para verificar el impacto del programa de capacitación en el 

crecimiento de las ventas. 

• Realizar reuniones mensuales de retroalimentación con cada miembro 

matriculado en el centro de formación, donde se evalúen los avances y los 

puntos susceptibles de mejora. 
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ANEXO 4 – PDI PLAN DE DESARROLLO INDIVIDUAL DE FREDY GUZMAN 
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ANEXO 5 – COTIZACIÓN MÓRDULO DE NEGOCIACIÓN ESTRATÉGICA 
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ANEXO 6 – COTIZACIÓN MÓDULO VISITA MÉDICA 
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ANEXO 7 – COTIZACIÓN MÓDULO LIDERAZGO Y COACHING 
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ANEXO 8 – MÓDULO FINANZAS PARA NO FINANCIEROS 
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ANEXO 9 – RESULTADOS ENCUESTA EXPERIENCIA AL CLIENTE 2017 
 

 

 


