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Resumen

La presente investigacion se centrd en el disefio de un programa integral de formacién y
capacitacion para la fuerza comercial de Proconvet S.A., con el propdsito de fortalecer sus
competencias y contribuir al crecimiento sostenido de la organizacion. A través de una
exhaustiva revision de la literatura especializada, se identificaron los marcos tedricos mas
relevantes en materia de formacion y capacitacion, los cuales sirvieron como base para el
desarrollo del disefio del programa.

Posteriormente, se llevé a cabo un diagnéstico de las necesidades de capacitacion
del &rea comercial mediante la aplicacion de un cuestionario. Los resultados de este
diagndstico permitieron identificar las brechas existentes entre las competencias actuales

y las requeridas para alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa.

Con base en los hallazgos del diagnostico y en los referentes tedricos, se disefo
un programa de capacitacion que incluyé maédulos tedricos, practicos y experienciales,
enfocados en el desarrollo de habilidades comerciales, técnicas de venta, conocimiento
de productos, manejo de objeciones, entre otros.

Como resultado de esta investigacion, se elabor6 un conjunto de
recomendaciones para la implementacion exitosa de programas de capacitacion y

formacién en Proconvet S.A.

Palabras clave: Capacitacion, habilidades, formacién, metas, ventas
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Abstract

This research focused on the design of a comprehensive training and development
program for the sales force of Proconvet S.A., with the purpose of strengthening their skills
and contributing to the sustained growth of the organization. Through an exhaustive review
of the specialized literature, the most relevant theoretical frameworks in terms of training
and development were identified, which served as a basis for the development of the
program design.

Subsequently, a diagnosis of the training needs of the commercial area was carried
out by applying a questionnaire. The results of this diagnosis allowed to identify the
existing gaps between the current skills and those required to achieve the strategic
objectives of the company.

Based on the findings of the diagnosis and the theoretical references, a training
program was designed that included theoretical, practical and experiential modules,
focused on the development of commercial skills, sales techniques, product knowledge,
objection handling, among others.

As a result of this research, a set of recommendations was developed for the

successful implementation of training and development programs at Proconvet S.A."

Keywords: Training, skills, formation, goals, sales.
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Introduccién

Los programas de formacion y capacitacién continua son factores claves para el
éxito de las organizaciones, si el capital humano de la empresa esta capacitado, en este
caso del equipo comercial, el rendimiento y la productividad de la empresa mostrara una
mejora evidente.

Werther Guzman y Kith (2019), menciona que “Una de las necesidades més
importantes en las organizaciones es el tema de la capacitacion y el desarrollo”, los
equipos de trabajo capacitados, comprometidos y con las aptitudes necesarias para el
desarrollo del cargo podrian ser una de las claves para empresas exitosas y en continua
expansion.

En linea con lo establecido por el Pacto Mundial de las Naciones Unidas (2015)
“Las empresas pueden utilizar los Objetivos de desarrollo sostenible como un marco
general para dar forma, dirigir, comunicar e informar acerca de sus estrategias, metas y
actividades” (pag. 4).

El presente proyecto contribuye directamente a alcanzar los siguientes objetivos

de desarrollo sostenible (ODS). Ver llustraciéonl.

2 ODS
' IMPACTADOS 5. iusided de glnerc: Las
I!ﬂl E” EL PROgECTO opoviug:idadesdcaprondizajcsc

v - ! ofrecen por igual a todos los
1 Educacion de calidad: Este empleados sin i tar su género.

&, Alianzas para legrar los objetivos:
El trabajo colaborativo con
instituciones educativas,

proyecto busca mejorar las
habilidades y capacidades de los
empleados ofreciendo programas de
capacitacion que aportaran al
desarrollo personal y profesional

/\/ asoclaciones, proveedores, clientes.
l empleados, entre otros. serd un
‘ l trabajo enfocado compartir recursos.

conocimientos en pro de lograr los

objetivos.

S Industria, iInnovacion ¢

infraestructura: La capacitacion en
nuevas tecnologias. metodologias de
trabajo innovadoras y la optimizacién

de practicas comerciales roalizaran
su aporte a este ODS.

2.Trabajo decente y crecimiento
econdmico: Este proyecto aumentard
la empleabilidad de las personas
dado ef aumento de sus
conocimientos asi como el
crecimiento econdmico de la
compania

Elaboracién Propia

llustracion 1. Impacto de los ODS en el proyecto.

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido en el Pacto Mundial de las
Naciones Unidas (2015).
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Este proyecto se sitla en el ambito del desarrollo organizacional y tiene como
objetivo mejorar las competencias de liderazgo comercial en Proconvet S.A. mediante la
creacion de un programa de formacion personalizado. El propésito es alinear las
habilidades del equipo comercial con los objetivos estratégicos de la empresa. La
investigacion se enmarca en el grupo de gerencia para grandes, medianas y pequefas
empresas G3PYMES, y apoya la linea de innovacién para la sostenibilidad organizacional
de la Maestria en Administracion de Empresas de la Universidad EAN. Asi, se busca
generar un impacto positivo tanto en el desempefio de la empresa como en el desarrollo
profesional de sus colaboradores.

Proconvet S.A, es un laboratorio farmacéutico veterinario colombiano, con
actividades de importacion, produccion por contrato y distribucion de medicamentos
veterinarios, su operacion se concentra principalmente en Colombia y para el afio 2023,
registro un crecimiento de sus ventas del 6%. Este resultado, si bien representa una
expansion del negocio se ubica por debajo del crecimiento nacional promedio del 10%
reportado por la Asociacion Nacional de Laboratorios (2023),este desfase podria indicar la
necesidad de evaluar las estrategias comerciales actuales de Proconvet

Al comparar los resultados con los datos de un pais lider en este sector, como
Estados Unidos, se observa que el mercado de la industria veterinaria en Colombia
experimenta un crecimiento significativo, el estudio realizado por Grand View (2023) el
mercado se expande a una tasa anual lucrativa del 8,2%, impulsado por el aumento de la
poblacion y la produccién ganadera. Se proyecta que entre los afios 2023 y 2030, el
crecimiento anual sea del 7,50%, dado por el incremento en la adopcién de mascotas vy,
por ende, la demanda de servicios veterinarios.

Sin embargo, Proconvet S.A muestra un decrecimiento con relacién al mercado
nacional en cuatro puntos porcentuales por debajo de acuerdo con la Asociacion Nacional
de Laboratorios Veterinarios (2023), y 2,2% por debajo del mercado estadounidense. Esta
disparidad subraya la necesidad de realizar un analisis interno exhaustivo.

Para disefar el programa de formacién y capacitacion integral en Proconvet S.A.,
se empleara un enfoque metodoldgico mixto. Esta estrategia, segun Hernandez, Sampieri
y Mendoza Torres (2023), permitira combinar datos cuantitativos y cualitativos para
obtener una visién integral del talento comercial y disefiar un programa a medida. A través

de la integracion de estos datos, se espera lograr un mayor entendimiento de las
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necesidades especificas de los colaboradores y desarrollar un programa de formacién

que maximice su potencial.

¢,De qué forma se podria disefiar un modelo de formacion y capacitacion integral
para que la fuerza comercial de Proconvet potencie sus habilidades, conocimientos y
competencias?
A partir de ello se realizé la sistematizacion de la pregunta:
e ¢ Cuales son los constructos teoricos y variables clave que sustentan el
disefio de un programa de formacién y capacitacién integral para aumentar las
ventas en el equipo comercial de Proconvet S.A.?
e ¢ Cual es el diagnostico de la situacion actual del equipo comercial en
Proconvet S.A. en términos de desempefo, conocimientos y habilidades?
e (;Qué contenidos especificos debe incluir un programa de formacion para
que el equipo comercial de Proconvet mejore su capacidad para alcanzar
objetivos?
e ¢ Qué acciones y estrategias concretas recomendaria para implementar el

programa de formacion y capacitacion en el area comercial de Proconvet?

Con el objetivo de desarrollar un programa de capacitacién personalizado y eficaz,
esta investigacion se inicié con la construccion de un marco tedrico sélido, seguido de un
diagndstico organizacional detallado que permitié identificar las necesidades especificas
del equipo; el informe resultante presenta la estructura siguiente: justificacion, marco
tedrico, metodologia, resultados del diagnostico, programa de capacitacion y formacion
propuesto, recomendaciones de implementacion y conclusiones, incluyendo

recomendaciones para futuras investigaciones.
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Objetivos

Objetivo General

Disefiar un modelo de formacién y capacitacion integral para la fuerza comercial de
Proconvet S.A. que potencie sus habilidades, conocimientos y competencias, y asi

contribuir al crecimiento de la empresa.

Objetivos Especificos.

o Identificar en la literatura los referentes tedéricos que enmarquen la
investigacion obteniendo las variables que definen el objeto de estudio.

o Desarrollar un analisis situacional de la empresa Proconvet S.A que permita
conocer su estado actual y posibles oportunidades de mejora.

e Presentar un programa de formacién y capacitacion a Proconvet S.A. para
que el equipo comercial potencialice su capacidad y alcance sus objetivos.

e Recomendar un conjunto de acciones y estrategias para implementar el

programa de formacion y capacitacion en el area comercial de Proconvet.
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Justificacion

El sector farmacéutico veterinario en Colombia ha mostrado un crecimiento
sostenido en los ultimos afios, sin embargo, Proconvet S.A. no ha logrado mantener el
mismo ritmo. La implementacion de un programa de formacion especializado para el
equipo comercial se presenta como una estrategia clave para revertir esta tendencia. Al
fortalecer las habilidades y conocimientos del personal, se busca no solo incrementar las
ventas y mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado, sino también aumentar
la motivacién y el compromiso de los empleados con los objetivos organizacionales.

La industria farmacéutica veterinaria colombiana ha experimentado un crecimiento
sostenido desde 2022, con un aumento del 18% en ese afio y un 10% adicional en 2023,
como lo muestra la llustracion 2. Este crecimiento refleja el aumento de la tenencia de

mascotas y la mayor conciencia sobre la salud animal.

Comportamiento mercado en Colombia

gy 10%

Anos

H2021 m2022 Wm2023

Valor mercado

llustracién 2. Comportamiento Mercado en Colombia. Crecimiento expresado en
porcentajes.

Fuente: Elaboracién propia con cifras de Asociacién Nacional de Laboratorios
Veterinarios (2023)

A diferencia del crecimiento generalizado del mercado en Colombia, Proconvet
experiment6 una desaceleracion significativa en sus tasas de crecimiento. Mientras en
2021 registr6 un aumento del 22%, en los afios siguientes este indicador se redujo a un
solo digito, alcanzando el 8% en 2022 y apenas el 6% en 2023, como se muestra en la

ilustracion 3.
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Comportamiento Proconvet S.A

P — —

llustracion 3. Comportamiento 2022 vs 2023 mercado vs Proconvet S.A

Fuente: Elaboracién propia con cifras de venta Proconvet S.A (2023)

En el contexto actual de las PYMES colombianas, donde la sostenibilidad
financiera y la competitividad son desafios constantes, Proconvet S.A. reconoce la
inversion en su fuerza comercial como un factor clave para recuperar tasas de crecimiento
de dos digitos. Un programa de formacion y capacitacion integral, disefiado a medida para
las necesidades especificas de su equipo comercial, se presenta como una estrategia
fundamental. Esta iniciativa se fundamenta en estudios previos, como el de Moreno
Hernandez, Borja Nieto, Olivar y Moreno Calderén (2024), que resaltan la relacién directa
entre la capacitacion y desarrollo de los empleados, y el impulso de la productividad, la
competitividad y el acceso a financiamiento. Al fortalecer las habilidades y conocimientos
de su equipo comercial, Proconvet S.A. no solo busca un incremento en las ventas a corto
plazo, sino también construir una base soélida para un crecimiento sostenible a largo plazo,
en linea con las tendencias y desafios que enfrentan las PYMES en el panorama

econdmico nacional.

En su articulo cientifico, Rosales y Llanos (2020) destacan la importancia critica de
la inversién en capacitacion para el éxito de las PYMES. En un entorno empresarial cada
vez mas competitivo y dinamico, el conocimiento profundo de los beneficios que aporta el
desarrollo del capital humano se revela como un factor trascendental para la
supervivencia, el crecimiento sostenible y la consolidacion de una posicion competitiva
sélida. Los autores argumentan que las PYMES que priorizan la capacitacién de sus
empleados estan mejor equipadas para enfrentar los desafios del mercado, adaptarse a

los cambios y aprovechar las oportunidades emergentes.
Werther, Davis y Guzméan (2019), menciona que los programas de capacitacion no
solo benefician a las empresas, sino que también tienen un impacto positivo en las

personas y en las relaciones interpersonales. Estos autores demuestran como la
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capacitacion puede mejorar el desempefio individual, fortalecer las relaciones laborales y

potenciar el crecimiento de las organizaciones como se muestra en la tabla 1.

VENTAJAS PARA EL INDIVIDUO
Le permite tomar mejores decisiones y solucionar
problemas de manera mas eficiente.

Forja lideres y mejora las aptitudes comunicativas.

Alimenta la confianza, la posicidon asertiva y el desarrollo. |Incrementa el nivel de satisfaccién con el puesto.

Contribuye a manejar de manera positiva conflictos ) T
4 ) P 4 Permite el logro de metas individuales.

tensiones.
Elimina los temores a la incompetencia o la ignorancia individuales
VENTAJAS PARA LA ORGANIZACION

Mantiene la competitividad. Ayuda a comprender y adoptar nuevas politicas.

. Proporciona informacién con respecto a necesidades
Incrementa la rentabilidad.

futuras.

Mejora el conocimiento del puesto y de la organizacién a [Agiliza la toma de decisiones y la solucién de
todos los niveles. problemas.
Eleva la moral y la responsabilidad social. Promueve el desarrollo del personal.
Promueve la identificacion con los objetivos de la Contribuye a formar lideres y dirigentes integrales.
organizacion. Incrementa la productividad y la calidad del trabajo.
Crea mejor imagen institucional. Ayuda a reducir los costos en muchas areas.
Mejora la relacion jefes-subordinados. Promueve la comunicacion.

, . Reduce la tensién y permite el manejo de areas de
Ayuda a preparar guias para el trabajo. conflicto

VENTAJAS PARA LAS REALCIONES HUMANAS

Hace viables las politicas y reglamentos de la
organizacion.

Mejora la comunicacioén individual y entre grupos. Alienta la cohesion de los grupos.

Ventajas para las relaciones humanas

Ayuda a orientar a los nuevos empleados. Fomenta una atmdsfera de aprendizaje continuo.
Mejora la calidad del habitat en la empresa

Tabla 1. Ventajas de la capacitacion.

Fuente: Elaboracién propia con informacién de Werther, W. B., Davis, K.,
Guzman, P. (2019)

La presente investigacion, que incluye el disefio de un programa de capacitacion,
cuenta con el respaldo total de la gerencia general y del departamento comercial de
Proconvet S.A. Esta colaboracién permitira desarrollar un programa integral y realista, sin
generar costos adicionales para la empresa ni para los estudiantes. La aplicacion de los
cuestionarios se realizara de manera remota, facilitando la participacion de los empleados

ubicados en todo el pais.

En linea con la filosofia institucional de la Universidad EAN, este trabajo de grado
se enmarca en el campo de Emprendimiento y Gerencia, especificamente en el grupo de
investigacion G3PYMES. La investigacion se centra en la linea de Innovacion para la
sostenibilidad de las organizaciones, buscando aportar conocimiento sobre las estrategias
innovadoras que pueden adoptar las pequefas y medianas empresas para garantizar su

permanencia en el tiempo.
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Marco Institucional

Proconvet S.A es un laboratorio farmacéutico veterinario fundado en el afio 2024,
tiene sus oficinas centrales en Cota — Cundinamarca desde donde se dirige la operacion a
todo el pais, cuenta con representantes técnico-comerciales cubriendo el 90% del
territorio nacional, se dedica en un 70% a la representacion de laboratorios extranjeros en
el pais con la finalidad de representar y comercializar sus marcas, un 30% a la
comercializacion de productos de marca propia que son maquilados por terceros en el
pais.

Proconvet S. A (2024), una sociedad anénima constituida en 2003 se ha
posicionado como un actor clave en el mercado farmacéutico veterinario colombiano. Con
sede en Cota, Cundinamarca, la empresa cuenta con una amplia red de distribucién que
cubre el 90% del territorio nacional. Su portafolio, en constante evolucién, combina la
representacion de prestigiosas marcas internacionales con el desarrollo de productos
propios, lo que le permite ofrecer una solucion integral a las necesidades del mercado
veterinario. La empresa se destaca por su compromiso con la calidad y la innovacion, y

opera bajo estrictos estandares regulatorios.

En Proconvet S.A (2024), el cliente es la prioridad. Cultivan relaciones solidas
basadas en la confianza y la satisfaccién, convirtiendo cada interaccién en una
oportunidad para estrechar lazos. Paralelamente, se comprometen con la excelencia,
ofreciendo productos de alta calidad a precios competitivos La rigurosa seleccién de
proveedores y procesos de produccion eficientes garantizan que los productos cumplan
con los mas altos estandares. Clasificada actualmente como PYME, cuenta con un
equipo de 48 colaboradores y genera ingresos anuales promedio de 15.000 millones de

pesos.

Dedicada a la fabricacion, importacién y distribucién de productos veterinarios, la
empresa posee una soélida red comercial conformada por 21 representantes técnicos
veterinarios. Estos profesionales, distribuidos en las principales ciudades del pais, brindan
asesoria especializada a distribuidores y clientes finales. Bajo la direccion comercial, el
equipo se divide en dos coordinaciones regionales (Oriente y Occidente) encargadas de
fortalecer las relaciones comerciales, ofrecer soporte técnico y garantizar la satisfaccion

del cliente.

Los representantes técnicos comerciales son Médicos Veterinarios con amplia

experiencia comercial, esto con la intenciéon de tener la mejor atencion a clientes y
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asesoria técnica a enfocada en la salud de los animales, se apoya en un director
comercial el cual dirige el pais a través de dos coordinadores regionales que se dividen el
pais en oriente y occidente. Este equipo se encarga de el relacionamiento, soporte

técnico, servicio al cliente y venta de Proconvet en cada una de sus zonas a cargo.

(@) mision

Somos un laboratono velerinano que proves pravencion y solucidn de problemas de sanidad y bienestar anmal, y productividad

agropecuana

Satisfacemos las necesidades de calidad de ruestros clientes soportados an el mejor servicio a nuestros usuarios finales, por medio
del trabajo en equipo con nuestros colaboradores y la proteccidn del medio ambiente, para responder a la comunidad y a nuestros
BOGIos con niveles de rentabibidad que aseguren o crecamiento continuo de la emprasa, donde nuestros valores de honestidad,

responsabilidad y profesionalismo seguiran smndo o pilar de nuestro comportamiento

: . Ser percibidos como un laboratorio proveedor de soluciones tecnolégicas para los productores del mercado agropecuano que

atendemos, forlaleckdos a traves de mas allanzas estratlégicas con nuestros clientes, proveedonas y SOCios

tes
ol profesionalismo y ka creatividad son el eje de su desarrollo, formando

d - dos en un s6kdo trabajo en equipo, en el ¢
lideres que participen en o cambo social gue el pais necesita

ii ® Horneslidad y Etice en nuestro rabajo y con quienes estén relacionados con nosolros, y en cada una de nuesiras sachividades

® Respelo por Nuestros Companeros, Colaboradons y Superionss, 10 que 5¢ efleja en el buen Walo y COMuNICAcion con ke demis

® Compromiso en lodo 10 que emprendamos. sabiendo que debemos hacerlo cada dia megor asumiendo 1 responsabddad de os
resultados.

® Lealtad con nuestra empresa, compaferos y chontos respondeendo a la confianza que han depositado en nosotros.

aentes que debemos estar atentos a responder con eficiencia a nuestros chentes,

® Servic Innovador, oc
proporcionando un alto valor agregado

llustracion 4 Referentes Estratégicos

Fuente: Adaptado de un informe interno de Proconvet S.A. (2024)

El enfoque en la mejora continua impulsa el crecimiento sostenido de la empresa y
reafirma su reputacion en el mercado como una empresa referente, donde el
relacionamiento, el precio competitivo y la calidad son sus caracteristicas mas
distinguidas.

La estructura organizacional de Proconvet S.A se define como una empresa
legalmente constituid, guiada por una asamblea de socios, revisoria fiscal y junta directiva
quienes acompafan las actividades del Gerente General.

La estructura organizacional y funcional de Proconvet S.A esta dividida en 3
grandes bloques: area técnica, comercial y administrativa. Como se evidencia en la

ilustracion 5.



Potenciando el talento comercial en Proconvet S.A: Disefio de un 21
programa de formacion y capacitacion integral

ASAMBLEA

———————— REVISORIA FISCAL
JUNTA DIRECTIVA
T

? GERENCIA GENERAL

SUBGERENCIA
|
— USSR R 1
| AREATECNICA | AREA COMERCIAL AREA ADMINISTRATIVA|

Direccién L T e R N e e s v Direccién comercial
Cientifica Técnica y de mercadeo

Direccién Financlera

9

@

Direccidon Administrativa

Gerente de mercadeo

Coord. Técnica / Coord. ambiental
asuntos regulatorios y logistica

Coord. reglonal
de ventas

Coord.

Coord. Disefo
Grafico

Coord.
Financiera

Coord. Coord.
de cartera Informatica de eventos

¥ Rtetéenico
comercial

Auxiliar
contable

Lad Soporte a
Direccién Técnica

s oporte amblental

P Soporte
Administrativo / SST

y logistico

Promotor
técnico comercial

Auxiliar de
facturacion

-

Serviclos
generales

Auxiliar Logistica

onVe
S
S

>

llustracion 5 Estructura Organizacional Proconvet S.A. tomada de Proconvet S.A. (2024)
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El equipo de trabajo del &rea técnica esta compuesto por la direccion cientifica 'y
técnica, la direccion cientifica tiene dos funciones fundamentales y es garantizar la
capacitacion al area comercial y a los clientes directos sobre el producto que se
comercializa, y también es el responsable de tener la comunicacion directa con el ICA-
Instituto Colombiano Agropecuario, que de acuerdo con lo descrito por el Ministerio de
Agricultura (2008) “tiene por objeto contribuir al desarrollo sostenido del sector
agropecuario, pesquero y acuicola, mediante la prevencion, vigilancia y control de los
riesgos sanitarios, biolégicos y quimicos para las especies animales y vegetales”.

El area técnica tiene dentro de sus funciones, mantener la calidad de los productos

y dar cumplimiento a la normatividad legal vigente.

El area administrativa se subdivide en la direccion financiera y la direccion
administrativa. Desde la direccidn financiera se realiza la administracion de los recursos
financiero y se garantiza el cumplimiento contable (NTC-NIIF) y tributario (DIAN —
Impuestos municipales), desde esta area también se maneja los planes de incentivos que
se tiene establecidos para la fuerza de ventas y el area técnica, que se establecen de

acuerdo con las politicas ya establecidas por Proconvet.

La direccion administrativa tiene como objetivo principal garantizar el buen
funcionamiento de la empresa, incluyendo la gestion del talento humano (enfocada en el
bienestar y la seguridad de los empleados) y la administracion de las instalaciones.

El area comercial se compone en la direccién de mercadeo y la direccién de
ventas. La direccién de ventas desempefia un papel estratégico en la consecucion de los
objetivos empresariales. Alineada con la visién y los valores de la organizacion, esta area
es responsable de ejecutar las estrategias comerciales, gestionar eficazmente la fuerza
de ventas, brindar una atencion al cliente excepcional y optimizar los procesos de
cobranza. A través de estas acciones, la direccion de ventas impulsa el crecimiento
sostenible de la empresa y consolida su posicion en el mercado.

La direccion de marketing, a través de una exhaustiva investigacion de mercado,
ha identificado una creciente demanda de productos naturales y organicos para mascotas.
En respuesta a esta tendencia, se ha desarrollado una nueva linea de alimentos y
accesorios que cumplen con los mas altos estandares de calidad y bienestar animal.
Paralelamente, se ha implementado una estrategia de marketing, que incluye campafas
en redes sociales, publicidad en linea y eventos presenciales, para dar a conocer los

nuevos productos y llegar a un publico mas amplio.
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Los grupos de medicamentos se clasifican por su funcién, como se evidencia en la

ilustracion 6.

Antiparasitarios - " Vitaminas y

- —
),: - Minerales
\,,o‘

Hormonales - & Y Antibloticos
Adrendrgicos Y o
Animales de '. pet ™

produccién

Hamopamsmcndas

Protector Gastrico Q

llustracién 6 Composicion Portafolio Animales de produccion

Anhospumnnto

* Antiinflamatorios

Fuente: Adaptado de un informe interno de Proconvet S.A. (2024)
Ademas de medicamentos, Proconvet S.A. cuenta con una linea de biol6gicos

para el cuidado de perros y gatos (ver ilustracion 7), considerados como animales de
compaiiia, que la real academia espafiola (2023) los define como “el animal que tienen en
su poder las personas, siempre que su tenencia no tenga como destino su consumo o el
aprovechamiento de sus producciones, o no se lleve a cabo, en general, con fines

comerciales o lucrativos”,
Portafolio animales de compaiiia

Antiparasitarios = _—— Otros

: '{:- ..\\(, farmacolégicos
y P

A
Antibioticos

—

Blolégicos

Animales de
compania

Dermatolégicos Homeopaucos

o 5 Antiinflamatorios

ELDOACAN Profea con INfaNmRCin de 1emnadts 08 marn IrOCCnVed.oor

Oftalmolégicos

llustracion 7 Composicion Portafolio Animales de Compafiia

Fuente: Adaptado de un informe interno de Proconvet S.A. (2024)

El 90% de las ventas de la empresa se realiza a través de grandes distribuidores
gue actian como intermediarios para abastecer a clinicas veterinarias, agrotiendas,

granjas y haciendas productivas.
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Market Reseatch Future (2023) sefala “El mercado mundial de la medicina
veterinaria esta surgiendo debido al aumento de las enfermedades zoonéticas y cronicas
en los animales, las crecientes tasas de propiedad de mascotas y el mayor consumo de

productos de origen animal’.

La ilustracién 8 presenta una comparacion de las cifras, ventas globales del
mercado veterinario en 2022, como lo muestra los datos de Market Reseatch Future
(2023), con las cifras del mercado colombiano proporcionadas por la Asociacion nacional
de laboratorios veterinarios (2023). Ademas, se incluye la facturacion de Proconvet S.A
(2023) durante el mismo afio.

M @ ~y Tentas Proconvet $.A 2022
P 4 d==i 2N

@ 3y Valor det mercado en
Colomba

» Talor del mercado en Sue
Ardrica

12,603 (§) — vator det rercado en Arirca

A

Valores expresados en billones de dolares

[lustracion 8 Valor Mercado Farmacéutico Veterinario 2022

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Market Reseatch
Future (2023), Asociacion nacional de laboratorios veterinarios (2023) y Proconvet S.A
(2023)

El mercado farmacéutico veterinario tiene varias formas de analizarse y su

estructura varia dependiendo de varios factores como se observa en la ilustracion 9.
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Elaboracion propia con informacion del Market Research Future (2024)

llustracion 9 Estructura del Mercado a Nivel mundial.

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo con lo establecido por Market Reseatch
Future (2023).

Por tipo de animal: se divide en animales de compafiia en donde estan los
medicamentos y biol6gicos que tienen como fin el uso en perros y gatos, el segmento de
animales de produccion se destina a aquellos productos que se aplicaran en animales que
tienen un destino productivo; es decir, bovinos, cerdos, ovinos, aves, entre otros.

Por tipo de producto: se dividen en medicamentos, que son todas las medicinas
que ayudan a prevenir o curar alguna enfermedad y los Bioldgicos, que tienen
condiciones de almacenamiento, transporte y aplicacion especiales y son destinadas para
la prevencion de enfermedades en todas las especies.

Por via de administracién: Estas pueden ser orales, parenterales (que son todas
las vias que se utilizan que no son orales, principalmente inyectables) y otras, como por
ejemplo los Pour On, que se aplican sobre la piel del animal.

Por canal de distribucion: Hace referencia al lugar en donde puede comercializarse
e indicarse el uso del medicamento o bioldgico.

Por regiones: Esta clasificacion permite conocer el potencial de cada zona del
mundo con sus tendencias de consumo, en Colombia no se tiene por departamentos,
pero dentro de Proconvet S.A se conoce y se lleva registro de la tendencia de consumo

de cada zona atendida.
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Marco Referencial

En este capitulo se realizard una exhaustiva revisién de literatura para identificar
los principales avances y desafios en el campo de estudio. A continuacion, se desarrollara
un marco tedrico que sustentara la investigacion y orientara el andlisis de los datos,
finalmente, se establecera un solido marco conceptual detallado que permitira definir y
delimitar los conceptos clave.

Revisién de literatura

Con el objetivo de identificar las mejores practicas internacionales en la
implementacién de programas de capacitacion y formacién, se realizara un analisis
exhaustivo de casos de éxito en diversos sectores y contextos culturales. Ademas, se
complementard este analisis con una revision de investigaciones académicas y trabajos
de grado, tanto a nivel nacional como internacional, con especial énfasis en Estados

Unidos y El Salvador.

Programa de capacitacion que transformé a la empresa Macy’s y ADDIE

El estudio de Valera, Juarez y Dessler (2017) revela una relacion directa entre la
capacitacion y el desempefio empresarial. Macy's, al implementar un programa de
capacitacion mas practico, logré incrementar sus ventas de manera significativa,
evidenciando que invertir en el desarrollo de los empleados es una estrategia eficaz para
impulsar el crecimiento y la rentabilidad.

El proceso de capacitacién ADDIE estd compuesto por cinco etapas, dicha sigla
significa: analizar, disefar, desarrollar, implementar y evaluar. La etapa de analizar
estrategias de capacitacion debe tener en cuenta las estrategias actuales como las de a
largo plazo, para ello se deben incluir las necesidades estratégicas de capacitacion,
identificando la formacion que se requiere para que el personal ocupe cargos nuevos. El
andlisis de las necesidades actuales de capacitacion estd enfocadas a perfeccionar el
desempeiio actual de los trabajadores, validando las subtareas del cargo para posterior
ensefiar como se deben ejecutar. El analisis de las necesidades de capacitacion de los

empleados nuevos, se desarrolla para determinar habilidades para que los trabajadores
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puedan desarrollar su trabajo, de acuerdo con un analisis detallado de las tareas del
cargo. Se tiene en cuenta el modelo por competencias en donde se requiere desarrollar
su trabajo, para de esta manera tenerlo en cuenta en el programa de capacitacion. Por
ualtimo, en la fase de diagnostico se debe tener en cuenta el andlisis de desempefio en
donde se determina si existe una desviacion en este y poder establecer capacitaciones
para remediar.

El programa de capacitacién debe establecer objetivos practicos teniendo en
cuenta todas limitaciones existentes, incluyendo los recursos financieros, tiempos de
capacitacion, incluir las deficiencias de desempefio que se encontraron. Es importante
considerar que el programa debe garantizar la creacion de un ambiente de aprendizaje
motivacional incluyendo las habilidades del trabajador, creando estrategias que permitan
gue el aprendizaje sea significativo, logrando que las habilidades se trasfieran facilmente;
posterior al disefio, se debe desarrollar el programa con una descripcién del cargo, un

analisis de tareas, instrucciones para el trabajo, plasmado en un documento.

1 ANALISS ‘ 2. DISENAR 3. DESARROLLAR

AIMPLEMET AR SEVALUAR

= -

fLwnes SO S OOrTImcIon torriacta e (W arwie Suscer f

llustracion 10. Proceso de capacitaciéon ADDIE

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Varela Juarez y
Desler (2017)

Para la implementacién del programa Varela Juarez y Desler (2017) menciona
que se pueden utilizar algunos de los siguientes métodos, como es capacitacion en el
puesto que generalmente se utiliza cuando el trabajador va a reemplazar un cargo,

también se tiene establecida la rotacién de puestos que se tiene en cuenta cuando se
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pasa de un puesto a otro, se cuenta con el método de capacitacidén por aprendizaje, que
es la combinacién de un trabajo formal y una capacitacion en el puesto, otro método es
capacitacion por instrumentos en el puesto en donde hay una combinacion de instruccién
en el salén y en el puesto de trabajo. Por medio de la conferencia se ensefia
conocimientos de manera agil y simples en grupos de trabajo, se cuenta el aprendizaje
programado también conocido como el autoaprendizaje de habilidades por medio de
libros o por internet. Finalmente se evalla el programa de capacitacion en donde se
miden resultados, la reaccion de los participantes, lo que aprendieron y desempefio

laboral, como resultado de la implementacion del programa.

Los lideres de éxito cambian su estilo dependiendo de la situacidon

Geoffrey Lancaster (2012) indica “los lideres de éxito cambian su estilo
dependiendo de la situacion. La capacitacion en ventas implica el desarrollo de programas
gue mejoren las habilidades de ventas”. El disefio de un programa de capacitacion en el
area de ventas se debe estructurar teniendo en cuenta la interaccion entre el desarrollo
del conocimiento y habilidades, de acuerdo con los siguientes componentes, los cuales se

tuvieron en cuenta para realizar la fase diagnostica y plan de intervencion.
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llustracion 11. Componentes de un programa de capacitacion

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Geoffrey Lancaster
(2012)
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Geoffrey Lancaster (2012) destaca que una fuerza de ventas exitosa debe poseer
una combinacién de conocimientos, habilidades y cualidades personales. La experiencia
en productos y mercados, las habilidades de comunicacion, la capacidad para resolver
problemas, la comprension de las necesidades del cliente, la diligencia y la capacidad
para asegurar la entrega confiable de los pedidos son elementos clave para alcanzar el
éxito en el mundo de las ventas. Informacion que se tuvo en cuenta para realizar el

cuestionario y el plan de intervencion.

Camara Ibanez (2001) argumenta que el personal de ventas, al ser el punto de
contacto mas directo con el cliente, juega un papel crucial en la representacion de la
empresa. Por lo tanto, es de vital importancia que el vendedor posea un conocimiento
exhaustivo y detallado de la empresa a la que representa. Este conocimiento no se limita
Unicamente a los productos o servicios que ofrece la empresa, sino que abarca una
comprension profunda de su historia, sus valores, su cultura y su vision, las
caracteristicas del producto, los servicios proporcionados y el contexto del sector.
Informacion que se tiene en cuenta para realizar el cuestionario como parte del
diagnéstico.

Mejia Gdmez (2016) indica que la formacion de los trabajadores permite la
eliminacion o progreso de las desviaciones del incumplimiento de las metas, y de acuerdo
con “una encuesta a nivel internacional entre mas de 5.000 organizaciones en 26 paises
examind la relacion entre las inversiones en formacion. Un resultado clave fue que, a
mayor inversion en formacion a los empleados, mas rentable era la empresa.”

De acuerdo con lo establecido por Hernandez y Mendoza Torres (2023) es
relevante conocer las investigaciones que se hacen previas, debido a que se deben
conocer los resultados y conclusiones a la que llegan otros estudios con similitudes en
objeto de investigacion, a fin de conocer contexto sobre la investigacion, validacion de

investigaciones exitosas y tener credibilidad del proyecto a desarrollar.

Investigaciones académicas y trabajos de grado
A continuacion, se realiza la revision de varios estudios que exploran la efectividad de las

capacitaciones, programas de formacion y demas programas de este tipo a nivel
corporativo y su impacto en el desempefio de las organizaciones. Estas investigaciones
dan una luz sobre aspectos como, metodologias de ensefianza més efectivas hasta la

forma en que las empresas pueden sacar mejor provecho a estos programas de



Potenciando el talento comercial en Proconvet S.A: Disefio de un 30
programa de formacién y capacitacion integral

capacitacion para promover el desarrollo de habilidades entre los colaboradores y mejorar
los resultados empresariales.

Un patron recurrente identificado en las investigaciones revisadas es el potencial
beneficio que las empresas anticipan al implementar programas de capacitacion para sus
equipos de colaboradores, Suarez Valdivieso (2024), en su investigacién “La gestion
gerencial y el liderazgo en la empresa “Servitextil Confecciones” de la ciudad de
Riobamba” buscan llegar con programas de capacitacion a todos los niveles de la
compainia, concluyendo luego que “desarrollar una estrategia de comunicacion
empresarial tiene una gran incidencia en su productividad y rentabilidad”, en el estudio se
considera esto como un factor clave para alcanzar los objetivos que la empresa se ha
propuesto para continuar su crecimiento de manera inclusiva y sostenible, también
menciona que es “importante aplicar procesos de un aprendizaje continuo, emplear a
profesionales claves y de hecho realizar una capacitacién continua”.

Esto fue lo que buscé Alvarez Meneses y su equipo (2023) en el proyecto “Plan
de capacitacion y desarrollo laboral en la empresa Doraditos Crunchy del municipio de
Pitalito Huila para el segundo semestre de 2023” Los autores enfatizan el papel crucial de
los lideres en la implementacion exitosa de este tipo de iniciativas, ya que su compromiso
es fundamental para fomentar una cultura de aprendizaje continuo y mejora.

Pero antes de buscar un beneficio para la compafiia es necesario identificar qué
es lo que esta requiere o cuales son sus debilidades, por lo que se debe realizar un
diagndstico de necesidades, asi lo realiz6 Estrada Puente y Torres Ronquillo (2024) en su
proyecto “Plan de carrera y la motivacion en los colaboradores de la Cooperativa de
Ahorro y Crédito 9 de octubre del cantén La Mana, 2023” donde realizaron una serie de
encuestas encontrando una, se cita:

Inconformidad del personal frente al limitado interés de la Cooperativa, por su
formacion y desarrollo profesional, debilidades en la definicién de politicas de ascenso y la
percepcion de que sus logros y contribuciones no son reconocidos de manera adecuada.

Estrada Puente y Torres Ronquillo (2024) aportan evidencia empirica sobre la
importancia de los diagndsticos organizacionales. Su estudio muestra cémo un andlisis
profundo de las necesidades de los colaboradores puede servir como punto de partida
para desarrollar intervenciones efectivas y mejorar el desempefio global de la

organizacion.
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El proceso de diagndstico realizado por Garcia Santos y equipo (2024) en su
investigacion "El talento humano y su incidencia en el desarrollo empresarial de la
empresa ANBECA S.A." Los hallazgos coincidieron en resaltar la relevancia de atender
necesidades de formacion particulares para estimular el crecimiento empresarial, al
entrevistar al administrador y llevar a cabo encuestas con los empleados, identificaron una
serie de &reas criticas que requerian atencién. Estas incluian la necesidad de fortalecer
habilidades como la creatividad, el liderazgo, la seguridad industrial y el trabajo en equipo
(las cuales se tuvieron en cuenta para realizar la fase diagnostica). Este analisis
exhaustivo proporcioné una comprensién clara de las areas de mejora prioritarias dentro
de la organizacion y sirvio como punto de partida para el disefio de programas de
capacitacion personalizados y efectivos. En Ultima instancia, este enfoque centrado en el
diagndstico contribuyé significativamente a mejorar la capacidad de la empresa para
enfrentar los desafios del entorno empresarial en constante cambio y promover un
crecimiento sostenible.

Como ya se ha mencionado, este tipo de programas de capacitacién deben partir
de un beneficio esperado por las compafiias continuando con un andlisis de su situacion
actual para identificar puntos de mejora, lo que da como resultado el tipo de capacitacion
y a quienes deben estar dirigidas, esto fue lo que desarrollo Cortes Gomez y Pefia Florez
(2021) en el proyecto “Disefio de un plan de formacion y desarrollo de talento humano
para Febor entidad cooperativa” quienes por medio de las evaluaciones de desempefio,
el net promoter score y encuestas, identificaron las brechas existentes, con base en este
diagnéstico, se elabor6 una matriz de desarrollo de talento que especifica los objetivos de
aprendizaje, las metodologias pedagdgicas y los indicadores de desempefio para evaluar
la efectividad de las acciones formativas. Este trabajo también menciona que los
programas de capacitacion deben ser un proyecto que contenga: Planeacion, objetivos,
disefo de los contenidos, desarrollo, evaluacién, retroalimentacién y seguimiento por
medio de la mejora continua.

Un interrogante fundamental en el &mbito de la capacitacion es como determinar si
los programas disefiados estan logrando los objetivos planteados. Vergara Luna y su
equipo (2023), abordaron esta cuestion en su estudio sobre la empresa Disonex, donde
analizaron la efectividad de sus programas de capacitacion y desarrollo. Aunque los

resultados generales fueron positivos, los autores identificaron areas de mejora 'y
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destacaron la necesidad de disefar intervenciones mas personalizadas para fomentar el
aprendizaje y el desarrollo de habilidades especificas entre los colaboradores.

Es decir, un ajuste a este, lo que nos indica la necesidad permanente de estar
evaluando la efectividad de este tipo de programas para tener la oportunidad de realizar
las mejoras a tiempo y asi asegurarnos que efectivamente el programa sea una
herramienta para alcanzar los objetivos empresariales.

Los antecedentes mencionados, y las necesidades de las empresas respecto a los
programas de capacitacion continua son frecuentes y se manifiestan desde diversas
areas de las compafiias y los resultados esperados de estas al implementar un programa
de formacién, de capacitacion o el nombre que se quiera asignar, siempre van
encaminados hacian dos factores importantes, el bienestar de sus colaboradores y el
alcance de los objetivos empresariales en torno a sus metas y rentabilidad.

Son muchos los ejemplos de grandes corporaciones que desde hace afnos
invierten en educacion, saben los beneficios que esto retorna, Snell Y Morris (2020)
afirma “que los ingresos de una organizacion y su rentabilidad global se correlacionan de
forma positiva con la cantidad de capacitacidon que proporciona a su personal” teoria que
claramente siguen empresas como McDonald’s con la creacion de la universidad
Hamburger, cerca de Chicago, General Electric cuenta con un campus en el norte de New
York donde 10.000 personas asisten a clase cada ano, La Campbell ’'s Soup Company
tiene la Campbell University la cual ofrece un programa de 2 afios que se orienta en el
desarrollo de liderazgo y gerentes.

El interés por generar mejoras en las grandes compainiias a través de modelos de
capacitacion también es un fenémeno que se presenta a nivel nacional y asi lo muestra
un proyecto desarrollado por Rincdn Roa (2023), llamado el “Plan de mejoramiento
continuo en la implementaciéon de estrategias enfocadas en la fuerza de ventas de Alpina”,
el principal objetivo es incrementar las ventas en Colombia en un 5% en un periodo de 12
meses, esto se quiere alcanzar fortaleciendo la capacitacion de la fuerza de ventas, la
mejora en la comunicacion efectiva del area comercial y la toma de decisiones efectivas
basados en analisis de datos. Este plan realiza un andlisis detallado de la empresa con el
fin de identificar fortalezas y debilidades en las cuales pudiera enfocarse, se presentan
varias recomendaciones, entre ellas, incrementar las ventas efectivas de cada canal con
el uso de herramientas como Excel y metodologias de analisis cualitativo para identificar

tendencias y frecuencia de compra.
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Este tipo de programas de formacién no solo son efectivos en empresas
comerciales y no solo traen beneficios para las empresas en si, esto se ve reflejado en el
proyecto desarrollado por Lozano Varela (2024), llamado “Estrategia de bienestar y
capacitacion para fomentar la fidelizacién a la organizacion en empresa de prestacion del
servicio integral de aseo y servicios complementarios proyeccion para el afio 2023”
donde mencionan que una de las motivaciones para el disefio de este proyecto es
fidelizar a los colaboradores mostrando a través del programa lo importante que son para
la compafia, sin importar el cargo que ocupen, todos forman parte del equipo con el fin de
alcanzar el objetivo de brindar un servicio de calidad. La empresa se esfuerza por el
bienestar integral de sus empleados, procurando que se sientan valorados, cuidando de
su calidad de vida y la de sus familias, ademas, se compromete con su desarrollo
personal, fomentando el crecimiento en conocimientos, habilidades y en su carrera
profesional.

Un programa de formacioén bien disefiado, ejecutado y con seguimiento continuo,
contribuye significativamente al éxito a largo plazo de la empresa al garantizar que cuente
con un equipo comercial altamente calificado y comprometido que pueda adaptarse y
prosperar en un entorno empresarial en constante cambio, adicional a esto, los
programas de capacitacion corporativos, de acuerdo con lo menciona Cisneros Garcia y
Pekekais (2020) en su estudio “La universidad corporativa como fuente de
apalancamiento para la alineacién de la cultura organizacional” deben tener como
herramientas de apoyo politicas, procesos, definicion de objetivos alienados a los planes
estratégicos, deben impactar de manera positiva todas las areas de la compafiia y el
resultado de este estudio son los mismos trabajadores quienes consideran que los
objetivos de formacién deben estar 100% alineados con los objetivos estratégicos de la
compafia.

La implementacién de un programa de formacion tendra como beneficios la
retencion del talento humano, también impulsara el crecimiento sostenible del negocio.
Este tipo de programa proporcionara una vision clara para que los colaboradores del area
comercial comprendan las oportunidades de crecimiento y avance dentro de la
organizacion, también, al implementar programas de capacitacion y desarrollo especificos
para el equipo comercial y mercadeo, se fortaleceran las habilidades y competencias

necesarias para cumplir con los objetivos estratégicos de la compaiiia.
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Articulos cientificos

El estudio realizado por Rosales & Llanos (2020) “Efecto de la inversion en
capacitacion en las ventas y sueldos de las PYMES”, analiza la capacitacion en pequefias
y medianas empresas (PyMEs) del sector manufacturero en México entre 2009 y 2016.
Los resultados muestran que mas del 50 % de las empresas no invierte en capacitacion,
lo que impacta negativamente en sus ventas y sueldos. Ademas, la falta de formacion
incrementa el riesgo de desaparicion de estos negocios, al limitar su competitividad a nivel
nacional e internacional.Las empresas que invirtieron en capacitacion lograron un
aumento del 42.75 % en sus ventas anuales por persona, lo que evidencia su impacto
positivo. El estudio concluye que la capacitacion tiene un impacto significativo en las
ventas y sueldos, con una distribucién cuadrética para los sueldos y exponencial para las

ventas.

Otro estudio realizado por Nahui & Villoslada (2016) permiti6 concluir que existe
una relacién significativa entre el nivel de capacitacion del capital humano y la calidad del
servicio ofrecido por los empresarios de las PYMES del centro comercial Plaza Josfel
durante el periodo 2016. En relacion con el objetivo general del estudio, se evidencia que
el nivel de capacitacién de los empleados tiene un impacto directo en la calidad del
servicio prestado, lo que sugiere que una mayor inversion en formacién y desarrollo del
personal contribuye a la mejora de la experiencia del cliente y a la eficiencia operativa de

las empresas.

Respecto al primer objetivo especifico, se identificd que el nivel de capacitacién del
capital humano influye en la atencién oportuna de los pedidos. Las empresas cuyos
empleados han recibido formacion adecuada logran gestionar con mayor rapidez y
precision las solicitudes de los clientes, optimizando los tiempos de respuesta y

mejorando la satisfaccion del consumidor.

En cuanto al segundo objetivo especifico, se concluye que la capacitacién del
personal esta directamente relacionada con el buen trato al cliente. Un equipo bien
capacitado no solo adquiere conocimientos técnicos, sino también habilidades en
comunicacion y relaciones interpersonales, lo que se traduce en una atenciébn mas

amable, empatica y profesional, aspectos esenciales para la fidelizacion de los clientes.
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Finalmente, en relacion con el tercer objetivo especifico, los hallazgos indican que

el nivel de capacitacién del capital humano influye significativamente en la entrega

oportuna de los pedidos. Los empleados capacitados comprenden la importancia de la

planificacion y ejecucion eficiente de los procesos logisticos, lo que permite reducir

errores, minimizar demoras y garantizar un servicio mas eficiente.

Alvarez & Ramirez (2022) en su estudio “Identificacion de estrategias de

capacitacion en pymes de la Ciudad de México” identifican tres estrategias principales

para la capacitacion en pequefas y medianas empresas.

1. Estrategia hacia el ahorro de recursos: Esta estrategia busca reducir costos y

tiempo en la capacitacion mediante tres enfoques:

Capacitadores internos: Se aprovecha la experiencia de empleados con
conocimientos especificos para capacitar a nuevos colaboradores o reubicados.
Priorizacion de actividades clave: Se asignan recursos de capacitacion solo a
trabajadores en areas estratégicas, como produccion, servicio y ventas, debido a
presupuestos limitados.

Uso de dispositivos electronicos: Se implementan plataformas digitales para
formacion remota, reduciendo costo, tiempos de desplazamiento, flexibilidad
horaria, mayor accesibilidad y actualizacién constante de contenidos. aunque
algunos empleados prefieren la capacitacién presencial. Estrategia utilizada dentro

del plan de intervencion.

2. Estrategia hacia conocimientos y habilidades. Este enfoque busca fortalecer el

aprendizaje dentro de la empresa mediante:

Rotacion interna de puestos: Se capacita a los empleados en multiples funciones
para evitar la dependencia de un solo trabajador y garantizar continuidad operativa
en caso de ausencias.

Desarrollo del personal: La capacitacion se orienta al crecimiento profesional y
economico del trabajador, motivando la permanencia en la empresa.

Vinculacion tedrico-practica: Se combinan conocimientos tedricos con experiencias

practicas para mejorar el aprendizaje en areas técnicas y operativas.
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3. Estrategia combinada: Esta estrategia integra diferentes actores y enfoques de

capacitacion a través de:

e Asociacion con proveedores: Empresas proveedoras brindan formacion gratuita
sobre productos y procesos, asegurando una actualizacién constante sin costos
adicionales.

e Capacitacion en grupo: Se capacita a varios empleados simultdneamente para

socializar el conocimiento y evitar la repeticion de entrenamientos.

Cada estrategia responde a diferentes necesidades organizacionales. Mientras
gue la estrategia de ahorro de recursos optimiza costos y tiempo, la estrategia de
conocimientos y habilidades busca fortalecer competencias clave del personal. Por su
parte, la estrategia combinada aprovecha alianzas externas para complementar la
formacion. En conjunto, estas metodologias permiten a las PyMEs mejorar su

competitividad mediante un enfoque eficiente de capacitacion

Por su parte Martinez, Romero & Ortega (2016) en su estudio evidencia que la
capacitacion es una herramienta clave para mejorar la competitividad interna en las
PyMEs, siempre que se conciba como un proceso estratégico orientado a motivar a los
empleados y optimizar su desempenfo. Los resultados de la investigacién empirica
confirman que fortalecer el capital humano mediante la formaciéon adecuada permite a los

trabajadores realizar sus tareas con mayor eficiencia.

Para lograrlo, los administradores de las PyMEs deben dirigir sus esfuerzos hacia
la mejora continua de las competencias del personal, promoviendo programas de
capacitacion con objetivos bien estructurados. A través de estas iniciativas, es posible
incrementar la eficiencia, potenciar habilidades existentes y desarrollar nuevas
competencias en empleados y operativos. Como resultado, la pequefia y mediana

empresa refuerza su competitividad, consolidando su posicionamiento en el mercado.

La falta de recursos humanos especializados es un desafio comudn para las micro,
pequefias y medianas empresas (MiPymes) en América Latina, como sefiala Molina

Ycaza (2016). Sin embargo, existen estrategias efectivas que pueden mitigar esta
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problematica y fortalecer el capital humano disponible. A continuacion, se detallan algunas

de las mas relevantes:

Una de las estrategias més efectivas para abordar la escasez de personal
especializado es invertir en el desarrollo del talento existente dentro de la organizacion.
Esto implica proporcionar asistencia técnica y programas de capacitacion exhaustivos
dirigidos a todos los miembros de la empresa, desde los empleados de base hasta los
mandos directivos. Al mejorar las habilidades y competencias de los trabajadores, se
optimiza su desempeiio individual y, en consecuencia, se incrementa la productividad

general de la empresa.

Establecer alianzas estratégicas con universidades representa una oportunidad
invaluable para acceder a talento humano especializado y fortalecer la conexion de la
empresa con el mundo académico. Estas colaboraciones pueden materializarse a través
de programas de pasantias para estudiantes, proyectos de investigacién conjunta con
profesores y participacion de expertos académicos en iniciativas de la empresa. Ademas,
las universidades suelen generar estudios y analisis relevantes sobre el sector de
mercado en el que opera la organizacién, lo que proporciona informacién valiosa para la
toma de decisiones estratégicas. Asimismo, estas alianzas pueden dar lugar a
emprendimientos conjuntos que impulsen la innovacion y el desarrollo de nuevos

productos o servicios.

Marco Tedrico

Es importante resaltar la diferencia de los conceptos capacitaciéon y formacion,
Segun Jara Martinez et al. (2018) la capacitacion es un proceso sistematico mediante el
cual se mejora el comportamiento de las personas para que alcancen los objetivos de la
organizacion. Este proceso implica la transmision de informacion, el desarrollo de
habilidades, actitudes y conceptos que permiten a los empleados desempenfiar sus

funciones de manera mas efectiva.

Sobre el concepto de capacitacion en las organizaciones Pérez Morejon, (2023)
menciona que “la capacitacion se refiere al acto de aumentar el conocimiento y habilidad
de un empleado para el desempefio de determinado puesto o trabajo. La capacitacion

debe ser considerada como una inversion y no un gasto.”
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Mientras que la formacion del talento humano segun, Agudelo-Orrego (2019), se
refiere al conjunto de actividades educativas disefiadas para mejorar o adquirir nuevas
habilidades y conocimientos que permiten al profesional ser mas eficiente en su puesto de
trabajo. Este proceso abarca tanto el desarrollo de competencias técnicas como el
fortalecimiento de habilidades blandas, preparando a los empleados para asumir mayores

responsabilidades y adaptarse a cambios dentro de la organizacion.

Segun Guinazu (2004)Las empresas pueden implementar diversos tipos de
capacitacion para desarrollar las competencias de sus empleados y mejorar el
desempefio organizacional, algunos tipos de capacitaciones se definen asi segun Snell &
Morris (2020).

Capacitacion en el puesto de trabajo: La capacitacion en el lugar de trabajo
permite a los empleados aprender habilidades mientras desempefian sus tareas,

mediante rotacion de puestos, tutoria y asignacion de proyectos.

Capacitacion fuera del puesto de trabajo: La capacitacién externa incluye
seminarios, talleres y cursos, permitiendo a los empleados aprender sin distracciones del

trabajo diario.

Capacitacion formal: Programas estructurados con objetivos definidos, como

cursos y talleres programados.

Capacitacion informal: Es un aprendizaje espontaneo que surge de manera natural

a través de la interaccion con colegas con experiencia o mediante la autoformacion

Capacitacion en habilidades técnicas: Desarrolla competencias laborales en

magquinaria, software y procedimientos técnicos

Capacitacion en habilidades blandas: Fortalece habilidades interpersonales y de

gestion, como comunicacion, liderazgo, resolucion de conflictos y trabajo en equipo.

Capacitacion en seguridad y salud ocupacional: Capacita a los empleados en

seguridad laboral, prevencion de accidentes y manejo de emergencias.
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Capacitacion en induccion o integracion: Ayuda a los nuevos empleados a conocer

la cultura organizacional, politicas y procedimientos de la empresa.

¢ Pero son todas las capacitaciones aptas para todos los tipos de empleados?
Lepak, DP & Snell, SA (2002) menciona que “puede resultar inadecuado simplificar la
naturaleza de las inversiones en capital humano y sugerir que existe una unica
arquitectura 6ptima de RR.HH. para gestionar a todos los empleados” Dado que cada
grupo de empleados aporta habilidades con distinto impacto en la competitividad de la
empresa, las practicas de gestion de RR.HH. deberian adaptarse a sus necesidades
especificas. En su estudio se distinguen cuatro tipos de empleo:

Trabajo basado en el conocimiento: El empleo basado en el conocimiento se
enfoca en el desarrollo y la retencién de trabajadores con habilidades valiosas y Unicas,
esenciales para la estrategia empresarial. Las empresas invierten en su formacion y
compromiso a largo plazo, priorizando el crecimiento del talento en lugar de la simple

ejecucién de tareas rutinarias.

Empleo basado en el trabajo: se centra en la contratacion de empleados con
habilidades estratégicamente valiosas, pero no exclusivas de la empresa. En este modelo,
la organizacion prioriza la adquisicion de talento para ejecutar tareas especificas en lugar

del desarrollo interno y la retencion a largo plazo.

Trabajo por contrato: representa trabajadores con habilidades genéricas y de bajo
valor estratégico para la empresa, por lo que suelen ser subcontratados a través de
contratos temporales o acuerdos de servicios externos, priorizando la reduccion de

costos.

Alianzas/ asociaciones: permiten a las empresas acceder a talento externo con
habilidades Unicas sin contratarlos internamente. Estos trabajadores brindan servicios
especializados a través de colaboraciones estratégicas, agregando valor a la empresa sin

formar parte de su plantilla permanente.
Cada tipo de empleo responde a una necesidad organizacional diferente, y su
correcta implementacion permite a las empresas optimizar sus recursos humanos,

fortalecer su competitividad y mejorar su eficiencia operativa.

Segun el diagnéstico de necesidades de capacitacion del equipo comercial de

Proconvet, el programa de formacion debe disefiarse y enfocarse en las areas que
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requieren mayor desarrollo. Esto garantiza que los colaboradores adquieran las
competencias necesarias para mejorar su desempefio y contribuir al logro de los

objetivos.

En este apartado se realizara una revision exhaustiva de las teorias
organizacionales que sustentan este estudio, en busqueda de identificar las principales
teorias y modelos tedricos que seran utilizados para interpretar los resultados de la

investigacion.

Teoria cientifica de la admiracion
La teoria cientifica de la administracion, propuesta por Frederick Winslow Taylor,
revoluciond la forma de concebir y organizar el trabajo a principios del siglo XX. A través
de sus trece objetivos, Taylor buscaba establecer un sistema de produccion eficiente y
eficaz, donde cada elemento estuviera interconectado. George (2005), relaciona que este
enfoque se basaba en un andlisis cientifico detallado de las tareas, la seleccion rigurosa
del personal y la eliminacién de actividades que no agregaran valor. Al mismo tiempo,
Taylor reconocia la importancia del factor humano y promovia la capacitacién y el
desarrollo de los trabajadores, anteriormente, la seleccién y capacitacién del personal se
basaban en criterios subjetivos y autodidactas. Hoy, se prioriza un enfoque cientifico para

garantizar la adecuacion del trabajador al puesto y su desarrollo profesional.
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[lustracion 12. Resumen: 13 fines de la administracion cientifica

Elaboracion propia con informacion tomada de George (2005)

Los 13 fines de la administracion cientifica expuestos en la ilustracién 12
contribuyen a crear una organizacién adaptable y con capacidad para enfrentar los
desafios del futuro. Esta vision integrada de la eficiencia y el desarrollo humano se
convirtié en un hito fundamental en la evolucién de la gestion empresarial, aunque
también genero criticas por su enfoque excesivamente mecanico y su desconsideracion

por ciertos aspectos sociales y psicologicos del trabajo.

Teoria de las Relaciones Humanos: Programa de formacién y capacitacion

Segun Chiavenato (2019) la teoria de las relaciones humanas surgi6 a partir del célebre
experimento de Hawthorne, el cual marc6 un cambio radical en la concepcion del trabajo y
las organizaciones. A diferencia de la Teoria Cientifica, que priorizaba los aspectos
técnicos y mecanicos de la produccion, esta nueva perspectiva puso énfasis en los

factores psicologicos y sociales que influyen en el comportamiento de los trabajadores. La
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Teoria de las Relaciones Humanas revel6 que la motivacion, la comunicacion y el trabajo
en equipo son factores determinantes no solo para mejorar la eficiencia, sino también
para promover el bienestar y desarrollo de los empleados. En este sentido, la formacion y
capacitacion del personal no son simplemente herramientas para incrementar la
productividad, sino una inversion estratégica que impacta directamente en el compromiso

y sentido de pertenencia de los colaboradores.

El personal dentro de las organizaciones juega un rol fundamental, ya que
representa el recurso clave que puede marcar la diferencia en un entorno empresarial
competitivo. Un equipo bien formado puede llevar al éxito organizacional y ofrecer un
servicio de excelencia. En linea con esto, es crucial implementar un programa continuo de
formacion y capacitacion, que se relacione directamente con la creacién de conocimiento
corporativo y el desarrollo de competencias clave. Como sefiala Chiavenato (2020)
"cuando se desarrollan las habilidades de las personas, también se transmite informacion
y, simultaneamente, se motivan nuevas actitudes y conceptos". Por lo tanto, es esencial
establecer un ciclo de formacién estructurado en cuatro etapas, tal como lo describe el
autor, que incluye la identificacion de necesidades, el disefio de estrategias de formacion,
la evaluacién del conocimiento adquirido y el control de los resultados. Este enfoque
ciclico permite no solo formar a los empleados, sino también construir una cultura interna

de mejora continua que fortalece tanto a la organizacién como a sus colaboradores.

Para abordar la capacitacion de manera efectiva, es fundamental comenzar con un
diagnostico de necesidades, tal como se establece en la teoria. Este proceso implica
identificar la brecha existente entre el desempefo actual de los empleados y el
desempefio ideal deseado, revelando asi las areas donde la capacitacion puede marcar la

diferencia.

Este diagndstico debe considerar tanto las necesidades de los trabajadores como
las de la organizacion en su conjunto, garantizando que los esfuerzos de capacitacion se
centren en los puntos criticos y generen resultados significativos. Ademas, el andlisis
debe abarcar factores internos y externos de la organizacion, asi como su mision, vision y
objetivos estratégicos. Esto permite alinear el programa de capacitacion con la direccion
general de la empresa y asegurar que contribuya a alcanzar sus metas. También es
crucial conocer las competencias actuales de los trabajadores para determinar qué

habilidades necesitan desarrollar o adquirir para alcanzar el nivel de desempefo deseado.
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Cuando ya se cuenta con el diagnostico Chiavenato (2020) menciona que se
procede con la segunda etapa “disefio del programa de capacitacion y formacién” en
donde se planifica las acciones de capacitacidn, estableciendo un objetivo especifico, en
donde se plasman las necesidades requeridas para adquirir la competencia, y como se
llevaran a cabo de acuerdo con las necesidades estratégicas de la organizacion,

definiendo los siguientes ingredientes por tema de capacitacion para alcanzar objetivos:

quien, como, en que, quien, donde, cuando, para qué.

-
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llustracion 13. Proceso ciclico del programa de capacitacion y formacion

Elaboracién propia con informacion tomada de Chiavenato (2020)

El autor menciona que en la ejecucion del programa se tienen en cuenta los tipos
de capacitacion nombrados las cuales se puede desarrollar de varias maneras: en el lugar
del trabajo, en clase, por teléfono, por computador. La técnica se puede dividir en dos: en
el puesto es aquella en la que se adquiere formacién directa de acuerdo a la experiencia
gque se adquiere, y en la clase es la que se desarrolla en un aula o por un instructor en
donde se transmite conocimiento, de igual manera que se cree un compromiso de
aprendizaje en el que el trabajador este consciente de que el aprender trae éxito tanto
personal como para la organizacion, determinando estilos de aprendizaje que ayudaran a
la organizacion a aprender a aprender. Como ultima etapa se tienen la evaluacion del
programa en donde se conocerd la eficacia, si satisfizo la necesidad de la organizacion,

en donde se puede medir: costo, calidad, servicio, rapidez y resultados.

Informaciéon tomada para realizar la fase diagnostica y plan de intervencion.
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Teoria Sistémica

Guevara (2001) citando a Katz y Kahn, sostiene que la teoria sistémica ofrece un
enfoque holistico para comprender las organizaciones, enfatizando la interdependencia de
sus componentes. Entre las diez caracteristicas propuestas por estos autores, destacan la
importancia de la capacitacion y la formacion como insumos de informacion que permiten
a la organizacion adaptarse a los cambios del entorno. Ademas, la retroalimentacién
negativa, entendida como un mecanismo de correccion de desviaciones, es un factor
crucial para que la empresa pueda enfrentar los desafios y aprovechar las oportunidades
gue se presenten.

Se identifican 5 subsistemas dentro de las organizaciones las cuales se basan en

el tipo de actividad que se desarrolla, como se evidencia en la ilustracién 14.

Subsistemas organizacionales

llustracion 14. Subsistemas organizacionales

Elaboracion propia con informacion tomada de Guevara (2001)

Segun la clasificacion mencionada en la ilustracion 15 “asegura la presencia de
energia humana que permite ejecutar papeles organizacionales” Guevara (2001), para
esto se tiene en cuenta las demandas de la tarea y las necesidades del personal,
mediante mecanismos de seleccidn de personal, socializacion, recompensas, incentivos y

sanciones.
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"Descripcion

Funcion

Subsistemas de
mantenimiento

Enfoque

Meocanismons

[lustracion 15. Subsistemas de mantenimiento

Elaboracion propia con informacion tomada de Guevara (2001)
Otro subsistema que trabaja en pro de la organizacién es el subsistema de
adaptacion, dicha funcién esta dirigida hacia la supervivencia de la organizacion,

buscando las respuestas adecuadas a las adaptaciones constantes del entorno.

Descripcion
Funciéon
Subsistemas de
adaptacion

W Enfoque

Mecanismos

llustracién 16. Subsistemas de adaptacion

Elaboracién propia con informacion tomada de Guevara (2001)

La teoria sistémica ofrece una perspectiva integral de las organizaciones,
destacando la interdependencia de sus componentes y la necesidad de adaptarse
continuamente al entorno. La capacitacion, la retroalimentacion y la estructura en
subsistemas son clave para este proceso adaptativo. Sin embargo, se requiere mayor
investigacion sobre la aplicacion de esta teoria en diversos contextos y el papel de la

tecnologia en la gestion de sistemas complejos.

45
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Marco conceptual

El disefio de un programa de capacitacién, como lo plantea Chiavenato (2020), es
fundamental. Sin embargo, Maristany (2007, pag. 409) complementa esta vision al
enfatizar que la gestion efectiva es el hilo conductor que garantiza la continuidad y el éxito
de estos programas. Una adecuada administracion permite evaluar los resultados,
identificar areas de mejora y tomar decisiones estratégicas para el desarrollo del talento
humano, por ello es necesario mencionar los cuatro pasos para iniciar el programa de

capacitacion y formacion, como se menciona en la ilustracién 17.

Diagnostico

Proceso de
capaciineion

~

Eveluncion

llustracién 17. Pasos para iniciar un programa de capacitacion

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Chiavenato (2020)

Varela Juarez y Dessler (2017), menciona que la capacitacién es un proceso
orientado a desarrollar las habilidades necesarias para el desempefio laboral, y para
identificar sus necesidades se puede adoptar el modelo propuesto por Chiavenato (2020)
gue es un proceso sistematico que permite evaluar la alineacién del equipo con los
objetivos organizacionales, identificar limitaciones y necesidades como se evidencia en la

ilustracién 18, y asi disefiar programas de capacitacion personalizados.
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Necesidades

por satisfacer

llustracién 18. Diagnostico de las necesidades de capacitacion

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Chiavenato (2020)

Lépez Carrasco (2017) define la competencia como un conjunto integral de
conocimientos y habilidades. En linea con esta vision, Snell & Morris (2020) proponen un
enfoque practico para identificar las necesidades de capacitacion en pequefias empresas,
destacando la importancia de evaluar tanto las habilidades duras (conocimientos técnicos)
como las blandas (habilidades interpersonales) necesarias para el desempefio laboral,
mencionadas en la ilustracion 19. Algunas de estas habilidades fueron tenidas en cuenta
para disefiar el cuestionario de la fase diagnostica.
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[lustracién 19. Habilidades duras Vs blandas

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Snell & Morris
(2020)
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El desarrollo organizacional es un proceso continuo que busca adaptar a la
organizacion a los cambios del entorno. Segun Mejia (2016), este proceso implica
anticiparse a las necesidades futuras y desarrollar las competencias del personal. Para
lograr esto, el disefio de programas de capacitacion y formacion juega un papel
fundamental. Varela Juarez y Dessler (2017) proponen un enfoque sistematico para el
disefio de estos programas, que incluye la definicion de objetivos, la seleccién de métodos
de ensefanza y la evaluacion de los resultados. En el caso del programa de formacién
para el equipo comercial debe considerar factores como la distribucién geogréfica, la
carga laboral, las expectativas y las capacidades actuales de los colaboradores como se
muestra en la ilustracién 20, a fin de desarrollar un programa que contribuya al logro de

los objetivos comerciales de la empresa.

01

Crw v s e T
PRt

Disefio Plan de
Formacién

llustracion 20. Disefio de programa de formacion

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Chiavenato (2020)

Madrigal Torres (2017, pag. 2), menciona que la habilidad, es la capacidad
adquirida para realizar tareas de manera eficiente y eficaz. Para desarrollar estas
habilidades en los colaboradores, es fundamental implementar un programa de formacion
sélido. La etapa de implementacion, como se mencion6 anteriormente, implica definir
cuando y con quién iniciar el programa de capacitacion (ver ilustracion 21). Al seleccionar
cuidadosamente los métodos de capacitacion y considerando las caracteristicas del
equipo, se busca garantizar que los empleados adquieran las competencias necesarias

para enfrentar los desafios del entorno laboral actual.
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llustracién 21. Implantacion programa de formacién

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Chiavenato (2020)

La formacion de equipos, como destaca Mondy (2010, pag. 217), es una inversiéon
estratégica que busca mejorar la colaboracion y el desempefio organizacional. Para
garantizar el éxito de estas iniciativas, es fundamental implementar un proceso de
evaluacioén riguroso. La evaluacion permite verificar si los objetivos planteados se han
cumplido y si la formacién ha generado los resultados esperados a nivel individual, grupal
y organizacional. Al evaluar los resultados de la formacién, las organizaciones pueden
identificar las &reas de mejora, ajustar las estrategias de capacitacion y garantizar un

retorno de la inversion a largo plazo, como se muestra en la ilustracion 22.

EVALUACION DE
LOK AERUATADOS

llustracion 22. Verificacion de resultados programa de formacion

Fuente: Elaboracion propia de acuerdo con lo establecido por Chiavenato (2020)

Para garantizar la eficacia de estos programas, es fundamental evaluar los
resultados obtenidos, teniendo en cuenta lo manifestado por Snell y Morris (2020), la

evaluacion debe considerar diversos indicadores, como la satisfaccion de los empleados,
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el desarrollo de competencias y el impacto en los resultados organizacionales. De esta
manera, se puede determinar si la formacién ha logrado los objetivos planteados y si ha
contribuido a mejorar la productividad, la innovacién y la competitividad de la

organizacion.
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Disefio metodoldgico

En este capitulo se presenta y justifica la metodologia empleada en la
investigacion, la cual es una investigacion aplicada descriptiva con un enforque mixto. Se
detallardn aspectos como el alcance del estudio descriptivo, de acuerdo con su inferencia
inductiva, y su proposito aplicado, se profundizara en la recoleccion y analisis de la

informacion.

Tipo y Método de investigacion

Esta investigacion adopta un enfoque mixto, combinando datos cuantitativos y
cualitativos para obtener una comprension integral de la situacion. La integracion de
ambas perspectivas permite formular propuestas mas precisas y disefiar un plan de
formacion que responda de manera efectiva a las necesidades de capacitacioén y
bienestar empresarial. Especificamente, se emple6 el andlisis FODA y preguntas abiertas
de cuestionario para la recoleccion de datos cualitativos, mientras que las preguntas

cerradas del cuestionario aportaron datos cuantitativos.

Teniendo en cuenta su profundidad, esta investigaciéon se clasifica como
descriptiva debido a que su objetivo principal es detallar las caracteristicas, variables o
hechos en un contexto especifico. En este caso, se centra en el contexto empresarial del
equipo comercial de Proconvet S.A., con el fin de identificar sus fortalezas y debilidades
por medio de la matriz FODA en términos de habilidades técnicas y blandas para realizar

un diagnéstico preciso de sus necesidades.

De acuerdo con su inferencia, este proyecto adopta un método inductivo, partiendo
de lo especifico hacia lo general, en donde se analizaran los datos recolectados a nivel
individual con el objetivo de aplicar los hallazgos al conjunto del &rea comercial de la

empresa.

Segun su propoésito se considera una investigacion aplicada ya que tiene como
objetivo utilizar los datos recopilados para abordar problemas especificos, en este
contexto, el objetivo es emplear la informacion obtenida para disefiar un programa de
formacion, destinados a mejorar el desempefio de los miembros del &rea comercial de

Proconvet S.A.
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Los estudios de investigacion son procesos disefiados para ampliar el
conocimiento sobre una variedad de fenbmenos o problemas, Hernandez y Mendoza
Torres (2023) sefiala que los estudios pueden abarcar una amplia gama de temas, desde
comportamientos y emociones hasta andlisis organizacionales y valoraciones individuales.
Dada esta versatilidad, para determinar las necesidades especificas de formacién de los
lideres comerciales de Proconvet S.A., es fundamental realizar un estudio investigativo a
profundidad. A través de la aplicacién de una matriz FODA y un cuestionario disefiado a
tal efecto, se podra obtener una vision clara de las fortalezas, debilidades, oportunidades

y amenazas que enfrenta la empresa en relacion con el desarrollo de sus lideres.

Técnicas de Recoleccion y Andlisis de Informacion

En este apartado se detalla la fase diagnostica del programa de formacion y
capacitacion, alineado con lo propuesto por Chiavenato (2019) donde se analizaran los
factores internos y externos de Proconvet S.A. Se describira el disefio y elaboracion del
cuestionario de acuerdo con la revision de literatura, incluyendo la seleccion de los items
y su escala de medicién. Adicionalmente, se presentaran los resultados de la validacion
del instrumento, que comprenden la evaluacién de su confiabilidad y validez. Finalmente,
se explicara la aplicacion del cuestionario a la muestra seleccionada, detallando el

procedimiento de muestreo y las caracteristicas de la poblacién objetivo.

El analisis interno y externo se realizara por medio de una matriz FODA es una

herramienta que facilita el andlisis de los factores externos e internos de una
organizacion. Los factores externos se analizan a través de las amenazas y
oportunidades (AO) relacionadas con el sector en el que opera la empresa, mientras
tanto, los factores internos se identifican mediante las fortalezas y debilidades (FD) de
diversas &reas de la empresa, como la direccion, las finanzas, la investigacion, la
administracion, la logistica y el recurso humano, entre otras.

Es importante tener en cuenta lo que menciona Bernal Torres (2022) “En la matriz
FODA solo se registran las amenazas, oportunidades, fortalezas y debilidades evaluadas
como de impacto alto o maximo en la organizacion” es decir, que representan prioridad
para el logro de los objetivos organizacionales o estratégicos.

Para garantizar el éxito de Proconvet S.A. en el mercado actual, es fundamental

invertir en el desarrollo de sus lideres comerciales. A través de un analisis FODA, se
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identificaran las fortalezas y debilidades internas de la organizacién, asi como las
oportunidades y amenazas del entorno externo. Complementariamente, se aplicard un
cuestionario a los colaboradores del &rea comerciales para conocer sus necesidades
especificas de formacién. Con esta informacion, se disefiara un programa de formacion y
capacitacion que permita a los lideres adquirir las competencias necesarias para enfrentar

los desafios del mercado y alcanzar los objetivos estratégicos de la empresa.

Instrumento de medicidn

Hernandez Sampieri y Mendoza Torres (2023) define un instrumento de medicion
como el “recurso que utiliza el investigador para registrar informacién o datos sobre las
variables que tiene en mente”. Entendiendo que la investigacion es mixta, a continuacion,
se hace énfasis en los requisitos que debe tener tanto el instrumento cuantitativo y

cualitativo.

Los requisitos que debe tener un instrumento de investigacion, en cuanto al tipo
cuantitativo es la confiabilidad, debido a que es el grado en el que un instrumento produce
resultados consistentes y coherentes en la muestra de datos. La validez est4 dada en un
grado en que un instrumento mide la variable que se buscar medir, por medio de
indicadores empiricos.

Para recolectar datos cualitativos se debe realizar de manera inclusiva teniendo en
cuenta la percepcion de todos los participantes de la muestra, por medio de métodos
como: observacion, entrevistas, grupo de enfoque, documentos y registros, bibliografia,
cuestionarios con preguntas abiertas e historias de vida. Para efectos de reconocer las
necesidades frente al disefio de un programa de formacién y capacitacion integral para el
area comercial de Proconvet, se va a realizar un diagnostico que hace parte de la primera
fase del programa Chiavenato (2019) con por medio de un cuestionario, el cual consiste
en un conjunto de preguntas respecto a las variables a medir. Este instrumento se utiliza
para realizar diagnostico de toda clase, por medio de preguntas cerradas y abiertas, las
cerradas tienen eleccion de respuestas determinadas y las abiertas no tienen limitacion de

respuesta y esta varia de acuerdo de persona a persona de manera cualitativa.

Para el disefio del instrumento de medicion, se llevé a cabo un diagnoéstico integral

del talento comercial en Proconvet S.A., cuyos resultados se detallan en el Anexo2.

Cuestionario antes de validacion. Con base en este diagnéstico, se identificaron las
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variables relevantes tomadas de la revision de literatura y se procedié a la construccién
del instrumento de acuerdo con la revision de literatura. Este proceso incluyé la
operacionalizacion de las variables, es decir, la transformacion de conceptos abstractos
en indicadores medibles. Se utilizaron variables segun su naturaleza cualitativas y
cuantitativas que Naupas Paitan (2018) que las define como las variables cualitativas
expresan cualidades o atributos, dividiéndose en nominales (sin orden) y ordinales (con
orden jerarquico). Las variables cuantitativas, por otro lado, representan cantidades
numeéricas, y se subdividen en discretas (valores enteros) y continuas (cualquier valor
dentro de un rango). En esencia, las variables cualitativas se centran en caracteristicas no

numéricas, mientras que las cuantitativas se enfocan en valores numeéricos.

Con el fin de evaluar el desarrollo de lideres comerciales, se disefié un
instrumento de diagndstico. Este instrumento se enfoca en las variables clave de
formacion y capacitacion, competencias comerciales, motivacion y medicion de impacto,
todas ellas fundamentadas en la revision de literatura y el marco teérico establecido.
Estas variables, fundamentadas en el marco teérico, fueron operacionalizadas en
dimensiones e indicadores especificos, los cuales se tradujeron en preguntas concretas

para el cuestionario a aplicar.
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2. Tipo de
1. Variable ) 3. Definicién conceptual | 4. Dimensiones 5. Indicadores 6. Instrumento
variable
Formacién y/o | Cualitativa: Reconocimiento de Corporativo Cuestionario
capacitacion . identidad institucional y
nominales - : . S . P.1-4-
de la industria de Participacion en programas de capacitacion y
ordinales Proconvet. formacion.
Reconocimiento de la identidad institucional. P.2-3-5
Conocimiento sobre las caracteristicas de los P 6_2
productos que se comercializan. '
Identificacion de los competidores y sus
P.6-2
productos.
Competencias | Cualitativa: Conjunto de habilidades y | Econémico Conocimiento frente a las metas y objetivos
comerciales . actitudes para propuestos en la organizacion.
nominales - x
desempefiar el rol en las P.7-8
ventas. Corporativo Identificacién de habilidades y actitudes frente a
las ventas.
Motivacion Cualitativa: Conjunto de fuerzas que Corporativo Nivel de participacion en las actividades de P.9-10-11-12
. activan a las personas a capacitacion.
nominales - e
participar el programa de
ordinales capacitacion. P.13-14 - 15
Medicién de Dependiente Impacto que tendria el Corporativo Compromiso con el programa de formacion.
impacto programa de formacion, Nivel de satisfaccion de los participantes con el

posterior al disefio
propuesto.

disefio del programa de formacion.

Tabla 2.ldentificacion de Variables

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Proconvet S.A. (2024)
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Una vez concluida la construccion del disefio del instrumento de medicion, se procedi6 a

la validacion del instrumento de medicion disefiado. La validez garantiza que el

instrumento evalle de manera precisa y confiable las variables de interés. Para asegurar
la validez del cuestionario, se ha considerado tanto la recoleccién de datos cuantitativos
como cualitativos, lo que permite obtener una visiébn mas completa del fenémeno
estudiado. De acuerdo con Hernandez Sampieri y Mendoza Torres (2023), la validez de
un instrumento se puede evaluar a través de diferentes tipos de evidencia, como la
validez de contenido, de criterio, de constructo y la opinién de expertos.

Sampieri y Mendoza Torres (2023) habla sobre la nocién de la validez global de un
instrumento de medicién, la cual se determina considerando todos los tipos de evidencia
disponibles. Cuanta mas evidencia se tenga de validez de contenido, de criterio, de
constructo, de opinién de expertos y de comprension del instrumento de medicién, mejor
representara este las variables que intenta evaluar.

Validez total = validez de contenido + validez de criterio + validez de constructo +

validez de expertos + validez de comprension.

A4

Validez de
Contenido

Valides de
Comprensicn

Validez
Total

Validez de
Expertos

9

llustracion 23. Tipo de validez de instrumentos

Fuente: Elaboracién propia de acuerdo con lo establecido por Hernandez y
Mendoza Torres (2023)

El coeficiente V de Aiken es una herramienta que permite evaluar la validez de
contenido de un instrumento, debido a que permite cuantificarla mediante las opiniones de
expertos. Robles Pastor menciona que (2018) este método I6gico se basa en la
evaluacion de la congruencia entre el contenido del instrumento y el constructo que se

pretende medir. La validez del instrumento en cuestion se puede determinar con mayor
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precision al obtener la opinion de expertos sobre si el contenido es relevante y

representativo.

¢, Cual es el proceso para evaluar la validez de contenido de un instrumento de

medicion utilizando el coeficiente V de Aiken?

El coeficiente V de Aiken constituye un analisis cuantitativo de la validez de
contenido. Su calculo es bastante simple y se emplea como un método I6gico de validez
cuando se cuenta con la opinién de expertos respecto a la validez de un material

evaluativo. (Robles Pastor, 2018).

El coeficiente V de Aiken varia en una escala de 0 a 1, donde 1 representa un
acuerdo perfecto entre los jueces o0 expertos. Se puede aplicar a las evaluaciones de un
grupo de jueces en relacion con un item, ya sean dicotémicas (valores de 0, 1 o si, no) o
politbmicas (valores de 0 a 5).

Como se menciond anteriormente, entre mas cercana a 1 sea la calificacion final,
mayor validez tendra el instrumento y los resultados que este pueda arrojar.

Para este proyecto, el instrumento de medicion (Ver Anexo2. Cuestionario antes
de validacion) se someti6 a calificacion por 3 tutores de la Universidad EAN y 2 directivos
de la empresa Proconvet, sus respuestas seran validadas segun la ecuacion V de Aiken.

De acuerdo con el resultado del analisis del instrumento de validacion, se
calificaron un total 15 preguntas agrupadas en 3 variables (Ve: Anexo 3. Recopilado de
Validacién Instrumento De Medicion - V DE AIKEN):

A. Formacion o capacitacion
B. Competencias Comerciales
C. Motivacion.

GRUPO DE PREGUNTAS Preguntas Promedio
3 1
0,93
0,87

1
0,93
0,87

1
0,93
Tabla 3. Resultados de validacion de instrumento por variable

A.FORMACION O CAPACITACION

B. COMPETENCIAS COMERCIALES

C. MOTIVACION

RiNvINIR[w]-]N

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado.
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Segun la retroalimentacion de los evaluadores, se han detectado areas de mejora
en el instrumento, cuyas modificaciones podrian potenciar los resultados previstos para la
encuesta, los hallazgos y su posible solucién se encuentran en el Anexo 4.

Recomendaciones Instrumento de Medicion - V DE AIKEN.

Con el objetivo de garantizar la validez y confiabilidad del instrumento de medicion,
se realizaron ajustes al cuestionario basados en la retroalimentacién de los evaluadores
(Ver Anexo 4. Recomendaciones Instrumento De Medicién - V DE AIKEN).
Posteriormente, se aplico el cuestionario al area Comercial de Proconvet (Ver Anexo 5.
Cuestionario con aplicacion de recomendaciones). Los datos obtenidos se analizaron en
profundidad para identificar las areas de oportunidad y disefiar un plan de intervencion a

la medida de las necesidades del equipo comercial."

La aplicacién del cuestionario se centrara en una muestra especifica de la

poblacién de estudio, conformada por los empleados del area comercial de Proconvet
S.A. que se encuentran laborando en las principales ciudades de Colombia. La eleccién
de esta muestra se fundamenta en la necesidad de obtener datos relevantes y
generalizables a la poblacion de interés. De acuerdo con Herndndez Sampieri y Mendoza
Torres (2023), una muestra representativa es aquella que refleja las caracteristicas
esenciales de la poblacion de la cual se extrae.

De acuerdo con lo establecido por Herndndez Sampieri y Mendoza Torres (2023)
“una poblacion es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una serie de
especificaciones y que resulta de interés para una investigacion en particular de acuerdo
con el planteamiento del problema”, para ello es necesario tener en cuenta las
caracteristicas de la poblacién como lo es contenido, modo y lugar, con la finalidad de
concretar las medidas de la muestra. Para efectos del proyecto, la poblacion es el area
comercial de Proconvet que esta compuesto por 22 trabajadores, aunque el organigrama
establece un total de 25 personas en este departamento, se excluyen del proyecto de
capacitacion los cargos de disefiador grafico, servicio al cliente y auxiliar de facturacion,
ya que sus funciones son de apoyo a la gestién comercial y no implican responsabilidades
comerciales directas.

Para establecer la unidad de muestreo es necesario tener en cuenta sobre quien o
qguienes se van a tomar los datos, ya sea de seres humanos, seres vivos, cosas,

acontecimientos, entre otros, debe tener relacion con los objetivos y la pregunta problema
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de la investigacion. Para este proyecto la unidad de muestreo son los 22 trabajadores del

area de comercial Proconvet S.A.

Para la investigacion que se esta llevando a cabo para el disefio de un programa
de formacién y capacitacion se llevo a cabo muestreo probabilistico para elegir a los
colaboradores que iban a participar en la aplicacion del cuestionario. Este tipo de
muestreo responde a que cada participante de la poblacion tenga un conocimiento, esto

permitira minimizar los sesgos de seleccion e incrementa representatividad de la muestra.

Proceso de aplicacién del instrumento

Se disefi6 un cuestionario de 15 preguntas para evaluar las necesidades de
capacitacion del area comercial de Proconvet S.A. El cuestionario fue aplicado a través de
Google Forms para recopilar informacion sobre las habilidades requeridas por los

empleados.

Aspecto Descripcion

Fecha de aplicacion de encuesta. | Agosto 2024.

Cobertura Ciudades principales de Colombia, dividido por
zonas o region.

Antiogquia — Bogota — Boyaca — Caqueta — Costa
Atlantica — Cota (Cundinamarca) — Eje Cafetero

— Meta — Narifio — Santander — Valle del Cauca

Grupo objeto Area comercial de la empresa Proconvet.

Cargo de personas encuestadas 1 Director Comercial

1 Gerente de Mercadeo

1 Coordinador Regional

18 Representantes Técnico Comercial

1 Promotor

Poblacién Area comercial de Proconvet que esta

compuesto por 22 trabajadores.

Muestra Area comercial de Proconvet que esta

compuesto por 22 trabajadores.

Muestreo Muestreo Probabilistico
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Margen de error y confiabilidad

Dado que se cubri6 el 100% de la poblaciéon
objetivo, el Margen de Error es del 0% y el nivel

de confianza del 100%

Técnica de recolecciéon de datos.

Cuestionario Digital

Tabla 4.Ficha técnica

Fuente: Elaboracién propia con informacién de Proconvet S.A (2023)

El producto de la aplicacion esta disponible en el Anexo 6. Resultados de

aplicacion de cuestionario, dichos hallazgos fueron utilizados para el desarrollo del

capitulo de Diagndstico Organizacional.
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Diagnostico Organizacional

Proconvet S.A., una empresa con 21 afios de experiencia en el mercado farmacéutico
veterinario se encuentra en un proceso de formalizacion de sus procedimientos y en la
definicion de indicadores de desempefio para todas sus areas, fortaleciendo asi su
estructura organizativa y orientando sus operaciones hacia la mejora continua y la

eficiencia.

AREA COMERCIAL |

( )

Q Direccion comercial
y de mercadeo

Coord. Disefio Coord. regional
Grafico de ventas

Rte técnico
comercial

Promotor

técnico comercial

Auxiliar de
facturacion

2°

llustracion 24 Estructura Organizacional Area Comercial Proconvet S.A. tomada de
Proconvet S.A. (2024)
El &rea comercial, que seré objeto de una intervencién a través del programa de
capacitacion propuesto, se encuentra actualmente bajo la medicion de tres indicadores

clave de desempefio (KPI):
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1. Cumplimiento del presupuesto de ventas: Este indicador se evalia mensualmente,
con incentivos econdmicos asociados a su cumplimiento. Se encuentra al 93% de
cumplimiento. Con la implementacién del programa de capacitacion, se espera
gue el equipo comercial desarrolle habilidades que les permitan identificar nuevas
oportunidades y alcanzar un 100% en este indicador.

2. Recaudo de cartera: Se mide mensualmente el monto recaudado de los clientes
en relacion con la cartera activa. También se ofrecen incentivos econdmicos por
su cumplimiento. El indicador esta en un 80%, y se espera que, con el programa
de capacitacion, el equipo mejore sus habilidades de relacionamiento y logre
incrementar el indicador de recaudo.

3. El crecimiento de Proconvet S.A. se evallia anualmente en comparacion con el
crecimiento del mercado farmacéutico veterinario en Colombia. Si bien en 2023 la
empresa reportd un crecimiento del 6%, este quedd por debajo del crecimiento del
mercado, que fue del 10%.

Con el objetivo de optimizar el desempefio de Proconvet S.A. y mejorar los
resultados de los indicadores clave establecidos, se ha disefiado un programa de
formacion y capacitacion. Para ello, se realizd un analisis FODA que permitié identificar
las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de la organizacion. La informacion
obtenida a través de este analisis servira como base para definir las necesidades
especificas de capacitacion y desarrollar un programa a medida que contribuya a alcanzar
los objetivos establecidos en los indicadores clave.

A continuacion, se aplicé un cuestionario al area comercial de Proconvet para
identificar las necesidades especificas de capacitacion y formacion, de dicho cuestionario
se excluyen 3 cargos que no tienen contacto directo con los clientes y tampoco
responsabilidad en ventas, pero se hace la recomendacién de que estos tres cargos si
sean incluidos dentro del programa de capacitacioén. Los datos obtenidos se analizaron
utilizando, estadistica descriptiva para obtener un perfil detallado de las habilidades y
conocimientos requeridos, a fin de contribuir a la sostenibilidad de la empresa como lo
menciona Moreno Hernandez, Borja Nieto, Olivar, & Moreno Calderén, (2024). Con base
en este analisis, se disefié un programa de formacion y capacitacion, cuyo objetivo
principal es desarrollar las competencias de los empleados y mejorar su desempeiio en el

puesto de trabajo.
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MATRIZ FODA
Oportunidades (O)

Fortalezas (F)

1. Directivos y representantes con amplia
experiencia en el mercado local. Promedio en la
empresa de 12 afios. (Proconvet S.A., 2023)
2. Relaciones establecidas con veterinarios y
distribuidores.

3. Capacidad de adaptacion rapida a cambios
regulatorios.

4. Enfoque en la calidad y la seguridad de los
productos (Certificacion BPM)

5. Equipo talentoso y dedicado en I+D.

6. Equipo comercial comprometido con los objetivos
corporativos
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1. Crecimiento constante del mercado veterinario en
Colombia. 10% el Gltimo afio. (Asociacion Nacional de
Laboratorios Veterinarios , 2023)

2. Presencia en los principales eventos académicos y
comerciales a nivel nacional
3. Mayor conciencia en los colombianos sobre la salud
animal y la importancia de la prevencién. (Asociacion
Nacional de Laboratorios Veterinarios , 2023)

4. Potencial para expandirse a mercados
internacionales (Se inicié con Chile)

5. Aumento en la cantidad de proveedores de producto
terminado (Distribucién exclusiva en el pais),

6. La incursién en las redes sociales ha permitido llegar
a mas namero de clientes. 1200 en 6 meses
(Proconvet S.A., 2023)

Debilidades (D)
1. Limitaciones financieras para investigacion y
desarrollo.

2. Agotados de productos Pareto que afectan el
cumplimiento de las ventas.2% en total facturacion
(Proconvet S.A., 2023)

3. Oportunidad de mejora en habilidades (Duras y
Blandas) Por manejo de herramientas ofimaticas la
fuerza de ventas tiene falencias en el manejo de la
informacidn interna de ventas y el andlisis de dichos
datos). También se presentan deficiencias en la forma
de reaccionar ante las PQR de los clientes. (Proconvet
S.A,, 2023)

4. Inventarios de corto vencimiento que se presenta por
la baja rotacion de algunos productos.

5. Bajo presupuesto en mercadeo vs multinacionales
1% de las ventas destinado a mercadeo. (Proconvet
S.A,, 2023)

6. El crecimiento en ventas ha sido inferior de lo que
reporta el sector 2023 vs 2022 Proconvet 6% el sector
10% (Asociacion Nacional de Laboratorios Veterinarios
, 2023)

7. Mayor reconocimiento de las marcas que
comercializa la empresa que el nombre Proconvet
(Proconvet S.A., 2023)

Amenazas (A)
1. Competencia con productos similares a precios mas
bajos
2.Competencia desleal desprestigiando la marca de los
productos. Los entes de control tienen bajo interés en
controlar este tipo de situaciones.

3. Aumento en los costos de materias primas y
productos terminados hacen que se tengan que
realizar alzas de precios agresivas. Ultima alza
efectuada del 10% (Proconvet S.A., 2023)

4. Impacto negativo de crisis econdmica y politica en el
pais, este factor genera incertidumbre entre el sector
productivo del pais.

5. Altos precios del délar que perjudica la rentabilidad y
precios de venta, Ultima alza efectuada del 10%
(Proconvet S.A., 2023)

6. Cambios en la normatividad de los entes de control.

Tabla 5. Matriz FODA Proconvet S.A

Elaboracién propia con informacién interna de Proconvet (2023)

Para llevar a cabo el diagndstico de las necesidades de capacitacion del area

comercial de Proconvet S.A., se disefid un cuestionario compuesto por 15 preguntas

cerradas y abiertas de acuerdo con la validacion de la literatura y marco tedrico.
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Para realizar el diagnéstico de las necesidades de capacitacion del area comercial
de Proconvet S.A., se implement6 un proceso estructurado en varias etapas. Primero, se
identificaron las metas e indicadores clave del area para definir los objetivos de
capacitacion especificos. A continuacion, se llevé a cabo un analisis FODA para evaluar
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que podrian influir en el desarrollo
del equipo comercial. Finalmente, se aplicé un cuestionario dirigido a los colaboradores
del &rea. Fundamenta en el marco tedrico, establecido por Chiavenato (2020).

El objetivo principal de este instrumento fue recopilar informacién detallada sobre
las habilidades, conocimientos y competencias que los empleados perciben como
necesarias para mejorar su desempefio laboral. El cuestionario fue estructurado de
manera clara y concisa, utilizando un lenguaje sencillo y directo para facilitar la
comprension por parte de los participantes.

Se administré un cuestionario a una muestra de 22 colaboradores de Proconvet
S.A., con edades que oscilan entre los 31 y los 59 afios. La antigliedad laboral de los
participantes en la empresa se distribuye en los rangos de edad que se muestran en la
ilustracion 25.

Antigiedad en la empresa

Mas t]v ‘l‘.,"l;"ﬂ,\

Entre 6 v 10 ailos

Entre uno 1y 5 anos
2

4 6

No de trabajadores

llustracion 25.Antigliedad en la empresa

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado

El andlisis de la antigiedad de los empleados del area comercial revela que un
45% son nuevos en la organizacion, un 32% tiene una experiencia intermedia y un 23%
son empleados de larga trayectoria. Esta informacion es fundamental para el disefio del
programa de capacitacion, ya que permite identificar las necesidades especificas de cada
grupo y adaptar las estrategias de formacion a sus requerimientos. Los empleados mas

jévenes pueden requerir capacitacion en habilidades técnicas y de venta, mientras que los
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empleados con méas experiencia pueden beneficiarse de programas de desarrollo de
liderazgo.

El departamento comercial demuestra un alto nivel de formacion académica. El
50% cuenta con un titulo profesional, lo que garantiza una base sélida en diversas
disciplinas. Ademas, el 6% ha complementado sus estudios con especializaciones en
mercadeo, un area clave para el desarrollo del negocio. El 9% posee posgrados en
mercadeo y salud publica, aportando una vision estratégica y especializada. El 9%
restante cuenta con formacion técnica, complementando las habilidades del equipo. Solo
un 5% posee titulo de bachiller, todos cumpliendo con el perfil requerido para sus

respectivos cargos.

En cuanto a las preguntas formuladas en el cuestionario en la variable de

capacitacion y formacion se evidencio lo siguiente:

1. ;Has participado en procesos de capacitacion y formacién en la compafia?

La totalidad de los encuestados confirm6 su participacién en los programas de
capacitacion organizados por la empresa, los cuales abarcaron los temas detallados en la
llustraciéon 26. Este resultado resalta el compromiso de Proconvet con el desarrollo de su
personal y, de haber formado parte del estudio de Rosales y Llanos (2020), la empresa se

habria sumado al 47.74% de organizaciones que invierten en capacitacion.

Capacitaciones dictadas por Proconvet S.A

B Enfermedades de los
animales
! Habilidades blandas

B Técnicas de ventas

m Productos del portafolio

mSGST

llustracion 26. Capacitaciones dictadas en Proconvet S.A. en el Ultimo afio

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado
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Un andlisis detallado del cuestionario aplicado al &rea comercial de Proconvet
revela un claro sesgo hacia el conocimiento técnico de las enfermedades animales y los
productos de la compaiiia, representando un 30% del total de capacitaciones dadas. Si
bien este conocimiento es fundamental para brindar un servicio de calidad a los clientes,
es importante destacar que las habilidades blandas, como el trabajo en equipo, la empatia
y el liderazgo, ocupan un lugar destacado, con un 28% del total. Sin embargo, es
necesario equilibrar esta formacién con un mayor énfasis en las técnicas de ventas (17%)
y en los aspectos relacionados con el sistema de gestidén y la seguridad en el trabajo
(8%). Un enfoque mas integral permitiria a los comerciales no solo conocer a profundidad
los productos, sino también desarrollar las habilidades necesarias para cerrar negocios de

manera efectiva y trabajar en un entorno seguro y eficiente.

2. ;. Proconvet ha generado canales de comunicacion para socializar los siquientes

referentes estratéqicos?

Los referentes estratégicos por los que se indaga en el cuestionario son vision,
visién, objetivos y valores de la compaiiia, propdésito superior de la compafiia, descripcion
del portafolio, caracteristicas de los productos que se comercializan, competidores de los
productos que se comercializan, politica de ventas, encontrando los siguientes resultados
de la llustracion 27.

é Proconvet ha generado canales de comunicacion para
socializar los siguientes referentes estratégicos?

86% 86%

Propasito Descripcion del Caracteristicas de Con
riordeia portafoilio los producto i
compania.

com

B Nunca jace mas d Hace mas de

dos afios
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llustracion 27. ¢, Proconvet ha generado canales de comunicacién para socializar
los siguientes referentes estratégicos?

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado

De la percepcion de los empleados sobre la comunicacién interna indica que los
colaboradores carecen de informacion actualizada. Especificamente, mas del 70% nunca
recibié comunicacion sobre la mision, vision, objetivos corporativos, principios y valores
corporativos, portafolio de productos, competencia y politicas de ventas durante los
ultimos 24 meses. De hecho, un porcentaje significativo revela que nunca ha obtenido
acceso a la informacién mencionada, dicha informacion se logra corroborar con la
empresa. Por lo tanto, esta brecha informativa significativa evidencia una desconexion
entre los colaboradores y la alta direccién, pudiendo repercutir en la motivacion, el

compromiso y el desempenfio del equipo de ventas.

3. ¢,Consideras que los conocimientos gue tienes actualmente sobre el sector

farmacéutico, veterinario y clinico te permiten desempefar adecuadamente el cargo que

ocupas?
A pesar de que el 95,5% de los encuestados se siente muy competente en su rol,

un pequefio pero significativo porcentaje (4,5%) ha identificado la necesidad de adquirir
conocimientos mas especificos en terapéutica veterinaria. Esta retroalimentacion
representa una valiosa oportunidad para ofrecer programas de capacitacién que permitan

a todos los colaboradores alcanzar su maximo potencial.

4. ; Consideras que las capacitaciones ofrecidas por la empresa son relevantes y

Utiles para mejorar el desempefio comercial?

El 90,9% de los encuestados valora positivamente las capacitaciones recibidas y
considera que mejoraran su desempefio comercial, lo que concuerda con el estudio de
Rosales y Llanos (2020). Dicho estudio reveld que las empresas que invierten en
capacitacion experimentan un aumento del 42,75% en sus ventas anuales por persona, lo
que evidencia el impacto positivo de esta practica.

El 9,1% expreso interés en recibir una formacion mas especifica en técnicas de
venta y estrategias de mercado, lo que indica una oportunidad para optimizar los

programas de capacitacion y alinearlos ain mas con las necesidades del negocio.
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5. ¢,Cual es el nivel de conocimiento que consideras tienes frente a las siguientes

herramientas? Responda segun el caso: 1. (Bajo) 2. (Medio) 3. (Avanzado).

El cuestionario busca evaluar el nivel de dominio de las herramientas
informaticas utilizadas en la empresa, tales: Procesador de textos, como Word, hoja de
célculo, como Excel, presentaciones, como PowerPoint, correo electronico, como
Outlook o Gmail, programa FACIL (Facturacion, Agenda, Cartera, Inventarios y
Logros), sistema de analisis y visualizacion de datos, CRM, plataformas de
videoconferencias (Meet, Teams, Zoom, Gotowebinar), plataforma de trabajo
colaborativo y productividad. Esta informacion sera utilizada para disefiar un programa
de capacitacién personalizado de acuerdo con la informacién recolectada en la

ilustracién 28 y tabla 6.

¢Cudl es el nivel de conocimiento que consideras
tienes frente a las siguientes herramientas?

ALy
4%

llustracion 28. ¢,Cual es el nivel de conocimiento que consideras tienes frente a las
siguientes herramientas?

Elaboracién propia con informacion de cuestionario aplicado

El andlisis del cuestionario frente al dominio de herramientas informaticas en el
departamento comercial revela una variabilidad en las competencias digitales de los
colaboradores. Si bien un 23% demuestra un alto nivel de dominio, alineado con las
expectativas del perfil de cargo, el 64% presenta un nivel intermedio, lo que podria limitar

su capacidad para optimizar procesos y aprovechar al maximo las oportunidades
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tecnoldgicas. Un 14% de los colaboradores, con un nivel basico, podria experimentar
dificultades en la ejecucion de sus tareas diarias, afectando potencialmente su

productividad y los resultados del equipo.

6. ¢.De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del plan de
formacioén y capacitacion, para mejorar los conocimientos frente al proceso de ventas
en Proconvet?

Para fortalecer las competencias del equipo de ventas y mejorar los resultados
comerciales, se elaborara un andlisis detallado de las necesidades de formacion y
desarrollo. La Tabla 6 muestra la clasificacion por color del nivel de prioridad de los temas
identificados por los colaboradores: verde significa que el tema es de alta importancia,
amarillo indica que es mediana, y rojo que es baja. En funcién de los resultados, se creara
un programa de formacién especifico que permitira a los vendedores propiciar su mejor

rendimiento.

El estudio de Alvarez & Ramirez (2022) reveld una relacién significativa entre el nivel de
capacitacion y la calidad del servicio al cliente dentro de la organizacion. En linea con esta
conclusion, el 91% del equipo de ventas de Proconvet S.A. destacé la importancia de
incluir el relacionamiento con los clientes en los programas de capacitacion y formacion, lo

cual sera considerado en la propuesta.

: PORCENTAJE

Temas Si NO A FAVOR
Conocw_nlento técnico de los productos del 15 7 68%
portafolio de Proconvet.
Mercado Farmacéutico VeFerlnarlo, 20 2 91%
Necesidades y competencia.
Técnicas de ventas. 20 2 91%
Herramientas de ventas. 21 1 95%
Otros procesos de formacion y capacitacion. 6 16 27%
Regulacion y normativa del sector. 18 4 82%
Tecnologia y herramientas digitales para 20 5 91%
ventas.
Habilidades estratégicas y de poder
(inteligencia emocional, resiliencia, liderazgo, 21 1 95%
trabajo en equipo, comunicacién).
Fijacion de precios y andlisis de rentabilidad. 21 1 95%
Relacionamiento con los clientes. 20 2 91%
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Tabla 6. ¢ De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del
plan de formacién y capacitacion, para mejorar los conocimientos frente al proceso de
ventas en Proconvet?

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado

Al comparar los resultados del cuestionario con los componentes de un programa
de capacitacion eficaces, tal como los describe Geoffrey Lancaster (2012) fundamentado
en el marco tedrico, se evidencia una alta correlacion. En particular, los temas
relacionados con el conocimiento de la empresa, productos, competidores y procesos

destacan como areas prioritarias de capacitacion.

Si tu respuesta es otros procesos de formacién y capacitacién, menciona que

temas te qustaria que se incluyeran.

A través del cuestionario, el equipo comercial de Proconvet S.A. ha expresado la
necesidad de capacitacion en areas como servicio al cliente, fidelizacién, ofimatica,
finanzas béasicas, manejo de objeciones, evaluacién de productividad, farmacologia
veterinaria, y herramientas de analisis de datos como Power BIl. Estas necesidades se
alinean directamente con las competencias requeridas para el desempefio 6ptimo de sus

roles.

En cuanto a las preguntas formuladas en el cuestionario en la variable de

competencias comerciales, se encuentra el andlisis de las siguientes preguntas:

7. . En el Gltimo afio te han socializado las metas establecidas para cumplir el

indicador de ventas?

El 100% de los encuestados coinciden en que la empresa ha logrado comunicar
de manera clara y concisa las metas al equipo comercial, Io que ha generado una

alineacion completa y un compromiso sélido con los objetivos organizacionales.

8. /. Conoces los objetivos propuestos por Proconvet, para el cumplimiento del

presupuesto de ventas gue se debe cumplir en el afio en curso, referente al cargo que

desempefias?
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El 100% de los encuestados confirma que los objetivos relacionados con el
presupuesto de ventas son compartidos con toda el area comercial de la empresa, lo que
indica una comunicacion efectiva de las metas.

En cuanto a las preguntas formuladas en el cuestionario en la variable
Habilidades y actitudes frente a las ventas, se encuentra el andlisis de las siguientes

preguntas:

9. ¢,Cuales son las actitudes que consideras que debe tener un vendedor para

alcanzar las metas propuestas?

Segun los hallazgos del area comercial de Proconvet S.A., las actitudes que
predominan entre los miembros del equipo y que merecen especial atencion son las

mencionadas en la ilustracién 29.

Empatia

Versatil

1dad
Conocimiento técnico

Plafeacion

AT Pacienciac=
s ConﬁaDZa'

“=Motivacion
l’:m.x

llustracién 29.Actitudes que debe tener un vendedor
Elaboracién propia con informacion de cuestionario aplicado

Estas actitudes pueden ser promovidas y fortalecidas a través de programas de
capacitacion en habilidades blandas.

10. ¢, Consideras que Proconvet te ha acompafiado en el proceso de

capacitacion vy formacién para adquirir habilidades y conocimientos que aporten al

cumplimiento de las metas establecidas en el cargo que desemperfas?
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¢Consideras que Proconvet te ha acompanado
en el proceso de capacitaciony formacion para
adquirir habilidades y conocimientos que
aporten al cumplimiento de las metas
establecidas en el cargo que desempenas?
55%
45%

0%

Frecuentemente Pocas veces

llustraciéon 30.¢,Consideras que Proconvet te ha acomparfiado en el proceso de
capacitacion y formacion para adquirir habilidades y conocimientos que aporten al
cumplimiento de las metas establecidas en el cargo que desempefas?

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado.

El acompafamiento durante las capacitaciones es un aspecto valorado por el
equipo comercial. El 55% de los encuestados asegurd sentirse siempre acompafiado, y
un 45% afirmé sentirse acompanado con frecuencia. Estos datos reflejan la importancia

que otorga el equipo a este tipo de soporte.

11. s Has recibido procesos de capacitacion o formacion referente a las

siguientes habilidades?

Esta pregunta del cuestionario tiene como obijetivo identificar las capacitaciones
recibidas por los colaboradores en relacion con las habilidades listadas en la Tabla 7.
Ademas, busca clasificar la prioridad de cada tema utilizando un c6digo de colores: verde
(alta prioridad), amarillo (prioridad media) y rojo (baja prioridad). Los resultados de esta
pregunta seran fundamentales para disefiar un programa de capacitacion personalizado

gue responda a las necesidades especificas del equipo de ventas.

HABILIDADES si | no | PORCENTAJE
Trabajo en equipo 22 0 100%
Comunicacion efectiva. 19 3 86%
Liderazgo. 18 4 82%
Inteligencia emocional. 16 6 73%
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Habilidades para comprender y satisfacer las necesidades del

comprador. 16 6 73%
Técnicas de ventas y negociacion 16 6 73%
Cierre efectivo de ventas. 15 7 68%
Toma de decisiones. 15 7 68%
Resiliencia. 15 7

Negociacion. 14 8

Resolucién de problemas. 13 9

Administracion del tiempo. 13 9

Tabla 7. ¢ Has recibido procesos de capacitacion o formacion referente a las
siguientes habilidades?

Elaboracién propia con informacion de cuestionario aplicado.

Los datos de la tabla revelan que el area comercial de Proconvet S.A. ha
implementado un programa de capacitacion integral que abarca una amplia gama de
habilidades esenciales para el desempefio de los vendedores. El 100% del personal ha
recibido formacién en trabajo en equipo, seguido de un 86% en comunicacion efectiva y
un 82% en liderazgo. Ademas, se han abordado habilidades como inteligencia emocional,
técnicas de ventas y negociacion, y comprensién del cliente. Este enfoque integral se
alinea con las recomendaciones de Geoffrey Lancaster (2012) sobre las competencias

clave para el éxito en ventas. Fundamentado en la revision de literatura.

12. s De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario incluir

alguno de los temas propuestos en el programa de capacitacion y formacién? Si la

respuesta anterior es Si, ;,Qué temas se deben incluir dentro del plan de capacitaciéon y

formacién?

¢De acuerdo con la respuesta anterior
consideras que es necesario incluir
alguno de los temas propuestos en el

programa de capacitaciony formacion?

86%
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llustracién 31. ¢ De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario
incluir alguno de los temas propuestos en el programa de capacitacion y formacion?

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado

El 86% de los encuestados considera esencial incluir los siguientes temas en el
programa de capacitacion y formacion: Liderazgo, técnicas de ventas, comunicacion
efectiva, inteligencia Emocional, resolucién de problemas, cierre efectivo de ventas,
costos en producciones pecuarias, pensamiento estratégico, lenguaje no verbal,

actualizacién en farmacologia y terapéutica, neuromarketing.

13. ; Te sientes motivado a participar en un proceso de capacitacion y
formacién?
El 100% de los encuestados ha manifestado una clara disposicién a participar

activamente en el proceso de capacitacion y formacion. Esta alta motivacion puede estar
relacionada con la percepcién de que la capacitacion les proporcionara las herramientas
necesarias para enfrentar los desafios actuales y futuros de su trabajo, asi como la
oportunidad de desarrollar su potencial y alcanzar sus objetivos profesionales.

14. s Qué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacion y
formacién?

¢ Qué te motivaria cada vez mas a participar en
procesos de capacitaciony formacion?

a. Adquiris b. Mejorar el
rendimiemo

iaboral

llustracion 32. ¢Qué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacion
y formacién?
Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado.
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A esta pregunta, el 82% de los encuestados sefiala que el principal motivo para
iniciar el programa de capacitacién es adquirir nuevos conocimientos y habilidades. EI 9 %
espera que la capacitacién les brinde oportunidades de crecimiento y promocién. El 5%
bienestar personal y finalmente, el 1% menciona el bienestar personal como motivo, y otro
1% considera que todos los motivos mencionados en el cuestionario son igualmente

importantes.

15. ¢,.Crees que con un plan de formacién podrias alcanzar un potencial

significativo en los indicadores de ventas?

é¢Crees que conun plande formacion podrias
alcanzar un potencial significativo en los
indicadores de ventas?

llustraciéon 33.¢,Crees gque con un plan de formacion podrias alcanzar un potencial
significativo en los indicadores de ventas?

Elaboracion propia con informacion de cuestionario aplicado.

El 95% de los encuestados cree que un plan de formacion puede mejorar
significativamente sus resultados en los indicadores de ventas. Sin embargo, el 5%
restante considera que existen otros factores que también pueden influir en estos
indicadores.

La participacion del 100% del equipo comercial en los procesos de capacitacion es
un testimonio del compromiso de Proconvet S.A. con el desarrollo de sus colaboradores.
Esta alta participacion refleja una cultura organizacional que valora el aprendizaje
continuo y el crecimiento profesional. Al invertir en la formacién de su personal, la
empresa esta no solo mejorando el desempefio individual, sino también fortaleciendo su

competitividad en el mercado y posicionandose como un empleador de eleccion.

Los resultados del cuestionario revelan un panorama alentador en cuanto al

compromiso y la alineacion del equipo comercial de Proconvet S.A. Un 83% de los



Potenciando el talento comercial en Proconvet S.A: Disefio de un 76
programa de formacién y capacitacion integral

colaboradores considera que los temas propuestos para la capacitacion son esenciales
para su desarrollo profesional, lo que demuestra una clara comprension de las
necesidades de formacion y un deseo de adquirir nuevas habilidades. Ademas, el 100%
de los encuestados confirma que las metas organizacionales han sido comunicadas de
manera clara y concisa, lo que ha generado una alineacion completa y un compromiso
sélido con los objetivos de la empresa. Este alto nivel de compromiso se ve reforzado por
la disposicién del 100% del equipo a participar activamente en el programa de
capacitacion.

En concordancia con la revision de la literatura y el marco teérico, y basandonos
en los resultados obtenidos en el cuestionario, se realiza una comparacion entre las
competencias identificadas como clave y aquellas que se deben desarrollar
estratégicamente en Proconvet S.A. para posicionar a la empresa en el lugar deseado,
segun sus referentes estratégicos. Para ello, se clasifica la prioridad de cada competencia

utilizando un cédigo de colores: verde (alta prioridad), amarillo (prioridad media) y rojo

(baja prioridad).
. - Porcentaje
Competencias identificadas )
a favor

Trabajo en equipo 100%
Herramientas de ventas. 95%
Habilidades estratégicas y de poder (inteligencia emocional, 95%
resiliencia, liderazgo, trabajo en equipo, comunicacion).

Fijacién de precios y andlisis de rentabilidad. 95%
Mercado Farmacéutico Veterinario, Necesidades y competencia. 91%
Técnicas de ventas. 91%
Tecnologia y herramientas digitales para ventas. 91%
Relacionamiento con los clientes. 91%
Comunicacion efectiva. 86%
Liderazgo. 82%
Regulacion y normativa del sector. 82%
Inteligencia emocional. 73%
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Habilidades para comprender y satisfacer las necesidades del 73%
comprador.

Técnicas de ventas y negociacion 73%
Cierre efectivo de ventas. 68%
Toma de decisiones. 68%
Resiliencia. 68%
Conocimiento técnico de los productos del portafolio de 68%
Proconvet. 0

Negociacion.

Resolucion de problemas.

Administracion del tiempo.

Otros procesos de formacion y capacitacion.

Tabla 8. Andlisis comparativo de competencias clave y estratégicas en Proconvet
S.A.
Elaboracién propia con informacion de cuestionario aplicado.

Las competencias identificadas como de alta y media prioridad, tras el exhaustivo
analisis realizado en concordancia con la revision de la literatura y el marco tedérico, asi
como los resultados derivados del cuestionario aplicado, seran el eje central del programa
de formacién y capacitacion de Proconvet S.A. Estas competencias, consideradas

estratégicas para el posicionamiento deseado de la empresa y el logro de sus objetivos.

Plan de Intervencion

El disefio del Programa de Capacitacion y Formacion para el equipo comercial de
Proconvet se basé en una metodologia rigurosa que incluyé un diagnostico detallado de
necesidades, alineado con los postulados de Chiavenato (2020) en el marco teérico. A
partir de los resultados del cuestionario aplicado y del analisis de las necesidades
identificadas, se establecioé un objetivo general claro y medible. Posteriormente, se definid
el alcance del programa, delimitando los cargos de los participantes y los temas a
abordar. Para garantizar la efectividad de la capacitacion, se disefiaron indicadores de
desempenio especificos y se seleccionaron las modalidades y recursos mas adecuados,
considerando la disponibilidad de tiempo y los recursos de la empresa. El contenido de

cada modulo fue cuidadosamente elaborado, estableciendo objetivos de aprendizaje
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claros y concisos. Finalmente, se asignaron responsabilidades a los capacitadores y se
establecié un cronograma detallado, incluyendo la definicién de los instrumentos de

evaluacién para medir el impacto de la capacitacion.

Programa de formacién y capacitacion

El presente programa de formacion tiene como objetivo principal desarrollar las
competencias técnicas y blandas del equipo comercial, con el fin de optimizar su
desempefio y maximizar los resultados en términos de incremento de ventas y
fortalecimiento de relaciones cliente-empresa.

El programa de capacitacion tiene alcance a la totalidad del equipo comercial,
incluyendo tanto a los vendedores de campo como a los ejecutivos de ventas internas. Se
desarrollara a lo largo de un afio.

La implementacién del programa de capacitacion estara a cargo de un equipo
multidisciplinario conformado por:

¢ Director Comercial: Encargado de la supervision estratégica, asegurando la
alineacién del programa con los objetivos comerciales de la organizacion.

¢ Equipo de Recursos Humanos: Responsable de la coordinacién logistica,
seleccién de capacitadores y seguimiento del programa formativo.

e Capacitadores Especializados: Profesionales con experiencia en ventas y
formacion, quienes impartiran las sesiones tedricas y practicas.

e Coordinador de Ventas: Encargado de brindar apoyo en la implementacion
del programa en el dia a dia y de facilitar la transferencia del conocimiento

adquirido a las actividades comerciales."

Metas:

Alcanzar el 100% del cumplimiento del presupuesto de ventas: Tras la
implementacion del programa de capacitacion, se busca que el equipo comercial mejore
sus habilidades para identificar nuevas oportunidades de negocio, optimizar el proceso de
ventas y aumentar su efectividad, logrando asi cumplir con el presupuesto de ventas al
100% en un plazo de seis meses luego de terminarse el programa de capacitacion. Este
resultado garantizara una mayor eficiencia en la gestion comercial y una mayor

rentabilidad para la empresa.
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Incrementar el indice de recaudo hasta alcanzar el 100%: Se espera que,
mediante el fortalecimiento de las competencias en negociacién y relacionamiento con los
clientes, el equipo comercial mejore su capacidad para gestionar la cartera activa,
logrando recuperar la totalidad del dinero pendiente. Este avance permitira optimizar el
flujo de caja y reducir riesgos financieros asociados a la morosidad, alcanzando un indice
de recaudo del 100%.

Alinear el crecimiento de Proconvet con el ritmo del mercado farmacéutico
veterinario: A través de la mejora continua de los procesos comerciales y la
implementacion de estrategias mas competitivas, se pretende que el crecimiento de
Proconvet sea equivalente o superior al crecimiento del mercado veterinario farmacéutico,
cerrando la brecha observada en 2023, donde la empresa crecié un 6% frente al 10% del
mercado. El objetivo es garantizar una mayor participacion de mercado y sostenibilidad a
largo plazo.

Indicadores Clave (KPIs):

Los indicadores que actualmente se aplican al &rea comercial de Proconvet se
detallan a continuacién con sus respectivas fichas:

e Cumplimiento del presupuesto de ventas
e Recaudo de cartera

e Crecimiento del mercado

¢ Tasa de asistencia a las capacitaciones

e Evaluaciones de conocimiento

Fichas de indicadores:
Cumplimiento del presupuesto de ventas: Medido en porcentaje mensual y

acumulado en el trimestre.

Nombre del Indicador Cumplimiento del presupuesto de ventas
Objetivo Alcanzar el 100% del presupuesto de ventas
Conceptos Ventas efectivas: Transaccion en la que la

empresa intercambia sus productos por un
beneficio econdmico, satisfaciendo las
necesidades del cliente.

Presupuesto de ventas: Proyeccion financiera que
estima los ingresos esperados por la venta de
productos en un periodo determinado

Formula de indicador (Ventas efectivas /presupuesto de venta)* 100
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Fuente de datos Informes de ventas
Presupuesto de ventas
Tipo de Indicador Indicadores de Eficiencia
Unidad de Medida Meta Tendencia Esperada
Porcentaje 100% Maximizacion/Aumento
Frecuencia
Medicién Alimentacién Analisis
Mensual Mensual Mensual
Umbral
Nivel Minimo Media Nivel Maximo
80% 90% 100%
Responsable
Recoleccion de datos Calculo Analisis
Servicio al cliente Servicio al cliente Direccién Comercial

Tabla 9 Ficha de indicador cumplimiento presupuesto de ventas

Elaboracién propia con informacién de Proconvet S.A

80
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Recaudo de cartera: el porcentaje de pagos cobrados de la cartera de clientes en

relacion con el total de las ventas a crédito.

Nombre del Indicador

Recaudo de cartera

Objetivo

Alcanzar el 100% del recaudo de cartera a la fecha de

corte

Conceptos

Recaudo efectivo: Proceso mediante el cual la
empresa gestiona y cobra los pagos pendientes de sus
clientes por las ventas a crédito en los plazos

acordados

Presupuesto de recaudo: Proyeccién financiera que
estima el monto que la empresa espera cobrar de su
cartera de clientes en un periodo determinado.

Formula de indicador

(Cobro efectivas /presupuesto de recaudo) x 100

Fuente de datos

Informes de recaudo efectivo
Presupuesto de recaudo

Tipo de Indicador

Indicadores de Eficiencia

Unidad de Medida Meta Tendencia Esperada
Porcentaje 100% Maximizacion/Aumento
Frecuencia
Medicion Alimentacién Analisis
Mensual Mensual Mensual
Umbral
Nivel Minimo Media Nivel Maximo
80% 90% 100%
Responsable
Recoleccién de datos Calculo Andlisis
Area financiera Area financiera Area financiera
Direccion Comercial

Tabla 10 Ficha indicador recaudo de cartera

Elaboracién propia con informacién de Proconvet S.A
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Crecimiento en el mercado: Proyeccién que busca que el crecimiento de

Proconvet S.A se alinee con el crecimiento promedio del sector o mercado farmacéutico

veterinario.

Nombre del Indicador

Crecimiento en el mercado

Objetivo

Alinear el crecimiento de Proconvet con el ritmo
del mercado farmacéutico veterinario

Conceptos

Crecimiento Proconvet: Expansion de la
empresa en términos de ingresos, reflejando su
progreso y competitividad en el mercado vs el
afio inmediatamente anterior

Crecimiento del mercado: Incremento en el
tamafio o volumen de un sector econémico
comparado con el afio inmediatamente anterior

Formula de indicador

(facturacién mercado afio 2 - facturacion
mercado afio 1)/facturacion mercado afio 1

Fuente de datos

Informes sectoriales

Tipo de Indicador

Indicadores de Eficiencia

Unidad de Medida Meta Tendencia Esperada
Porcentaje 100% Promedio/ Sobre la media
Frecuencia
Medicioén Alimentacion Andlisis
Anual Anual Anual
Umbral
Nivel Minimo Media Nivel Maximo
100% 100% 100%
Responsable
Recoleccidn de datos Célculo Andlisis
Mercadeo Mercadeo Mercadeo y direccién
comercial

Tabla 11 Ficha indicador crecimiento del mercado

Elaboracién propia con informacién de Proconvet S.A
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Tasa de asistencia: Monitorea el porcentaje de empleados que asisten a la

capacitacion en comparacién con los convocados.

Nombre del Indicador

Tasa de asistencia a capacitaciones

Objetivo

Medir la cantidad de personas asistentes a las
capacitaciones vs las convocadas a estas

Conceptos

Asistencia efectiva: Cantidad de personas presentes en

la capacitacion

Convocatoria: Cantidad de personas invitadas a asistir
a una capacitacion programada

Formula de indicador

(Cantidad de personas presentes en la
capacitacion/cantidad de personas convocadas)*100

Fuente de datos

Formato de asistencia - Registro de convocatoria

Tipo de Indicador

Indicadores de Efectividad

Unidad de Medida Meta Tendencia Esperada
Porcentaje 100% Promedio/ Sobre la media

Frecuencia

Medicién Alimentacién Analisis

Semanal Semanal Semanal

Umbral
Nivel Minimo Media Nivel Maximo
80% 90% 100%

Responsable

Recoleccion de datos Célculo Andlisis

Talento Humano Talento Humano Talento humano
Direccién comercial

Tabla 12 Ficha indicador tasa de asistencia

Elaboracién propia con informacion de Proconvet S.A
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Evaluaciones de conocimiento del producto: Mide el porcentaje de mejora en el
conocimiento de los empleados antes y después de la capacitacion, a través de

evaluaciones pre y post-capacitacion.

Nombre del Indicador Evaluaciones de conocimiento

Objetivo Medir el conocimiento de los empleados antes y
después de la capacitacion
Conceptos Evaluacién Pre capacitacion: Aquella evaluaciéon que

se desarrolla antes de iniciar la capacitacién
Evaluacién pos capacitacion: Aquella que se desarrolla
posterior a la capacitacion

((Puntuacion pos capacitacion - Puntuacion pre
capacitacion) / Puntuacién pre-capacitacion) x 100.

Formula de indicador

Fuente de datos Evaluaciones antes y después de las capacitaciones

Tipo de Indicador Indicadores de Efectividad

Unidad de Medida Meta Tendencia Esperada
Porcentaje 100% Maximizacién/Aumento
Frecuencia
Medicién Alimentacién Analisis
Trimestral Trimestral Trimestral
Umbral
Nivel Minimo Media Nivel Maximo
10% 20% 30%
Responsable
Recoleccién de datos Célculo Analisis
Talento Humano Talento Humano Talento humano
Direccién comercial

Tabla 13 Ficha indicador evaluaciones de conocimiento

Elaboracién propia con informacién de Proconvet S.A

Formatos incluidos

A continuacion, se detallaran los diferentes formatos de capacitacion que se
utilizaran para alcanzar los objetivos planteados en este programa.

A fin de brindar una vision mas clara de la estructura y contenido del programa de
capacitacion, se ha incluido en el Anexo 8 un modelo detallado. Este anexo muestra
como se organizé la informacion y los diferentes componentes que integran el programa,

facilitando asi su comprension y aplicacion.
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Dentro del Anexo 7 se presenta el formato de asistencia a utilizar durante el

programa de capacitacion. Este documento detallado incluye campos para registrar la
fecha, hora, nombre de los participantes, actividades realizadas y observaciones
relevantes, permitiendo asi un seguimiento preciso de la asistencia y participacién de
cada individuo.

A fin de garantizar una evaluacion rigurosa y objetiva de los conocimientos

adquiridos, se ha disefiado un formato de evaluacion especifico que se presenta en el

Anexo 7. Este formato incluye diferentes secciones que permiten evaluar tanto los
aspectos conceptuales como los procedimentales de los aprendizajes, debe ser mas que
un simple registro; debe ser una herramienta clave para medir la participacion, evaluar el

impacto del aprendizaje, cumplir con regulaciones y optimizar futuras capacitaciones.

Programa de capacitaciéon sugerido
El programa de capacitacidn se elabora con base en las principales competencias

que, segun los resultados de la encuesta realizada, requieren ser reforzadas dentro del
equipo. Este programa no solo se enfoca en abordar dichas areas de mejora, sino que
también aprovecha los programas de capacitacion disponibles a través del SENA, a los
cuales la empresa tiene acceso, dichos programas de capacitacién seran de inscripcion
obligatoria para todo personal al que esta dirigido el proyecto de igual manera sera
obligatorio terminar y aprobar los cursos en los periodos establecidos en el cronograma.
Dado que la fuerza laboral del area comercial de Proconvet S.A. se encuentra
dispersa geogréaficamente a nivel nacional, el programa de formacion y capacitacion se
implementara de manera virtual. Esta modalidad permitir4 superar las limitaciones
logisticas y econdémicas que implicaria el desplazamiento continuo de los empleados a un
punto central, considerando que las capacitaciones no son un evento constante.
Adicionalmente, Proconvet S.A., como empresa aportante al SENA, aprovechard los

recursos y programas de capacitacion virtual que esta entidad ofrece.

Con base en el diagnostico realizado, se identificaron necesidades especificas que
sirvieron como base para el disefio del programa de formacion y capacitacion como se
evidencia en el Anexo 8. Este enfoque garantiza que la capacitacién proporcionada
responda directamente a los requerimientos de los empleados, al tiempo que optimiza el
uso de los recursos externos de formacion disponibles. Se sugiere contratar los servicios

de una empresa de consultoria externa especializada en el fortalecimiento de habilidades
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de relacionamiento con los clientes. La propuesta es que esta asesoria se realice de

manera presencial, lo que permitird que los participantes experimenten una formacion
mas interactiva y personalizada. Este enfoque garantizara una mayor inmersion en los
contenidos, facilitando el desarrollo de competencias clave y mejorando la calidad del

aprendizaje, con el fin de optimizar el desempefio en la interaccion con los clientes.

En la tabla 14 se detalla el programa de capacitacion propuesto, el cual incluye
una descripcion de los temas a desarrollar, los objetivos especificos que se buscan
alcanzar con su implementacion, la intensidad horaria requerida para cada actividad, los
recursos necesarios para llevarlas a cabo y los responsables asignados para su
ejecucion. Adicionalmente, el cronograma completo de estas actividades, que establece
las fechas y plazos especificos para su desarrollo, se encuentra en el Anexo 8, adjunto a
este trabajo, como un archivo complementario que facilita su consulta y aplicacién

practica.
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Programa de capacitacion sugerido:
FORMACION Y/O CAPACITACION
ITEM TEMA OBJETIVO DESCRIPCION RESPONSABLE MODA | RECURSOS | HORAS | PRESUPUE
No. DETALLADA LIDAD STO
1 Referentes Comprender y comunicar los Actividad que permita la Director talento Virtua PC - 12 $
estratégicos | referentes estratégicos de la empresa | socializacién de referentes humano -Director Software- 750.000
para alinear al equipo con su visién, estratégicos comercial internet
mision y objetivos permanentemente
2 Pautas de Desarrollar habilidades para aplicar Realizar capacitaciones Director comercial | Virtua PC - 12 $
ventas por pautas especificas de ventas segun permanentes sobre los tips - Direccion | Software- 500.000
producto las caracteristicas de cada producto, de ventas mas relevantes cientifica internet
optimizando la efectividad del por cada producto
proceso de venta
3 Portafolio Adquirir conocimientos sobre las Capacitaciones de Director comercial | Virtua PC - 24 $
caracteristicas técnicas de los caracteristicas técnicas de - Direccion | Software- 1.000.000
productos del portafolio para mejorar | los productos del portafolio cientifica internet
la comunicacion y el asesoramiento al
cliente
4 Mercado Comprender el mercado farmacéutico | Capacitar sobre el mercado Director comercial | Virtua PC - 12 $
Farmacéutico | veterinario, identificando sus farmacéutico veterinario, sus - Gerente de | Software- 500.000
Veterinario necesidades y analizando a los necesidades y principales mercadeo internet
principales competidores para competidores
desarrollar estrategias efectivas
5 Microsoft Adquirir conocimientos basicos y Introduccion al manejo de Director talento Virtua | PC - 10 $
Excel habilidades fundamentales para las hojas de calculo humano - - SENA | | Software- -
utilizar hojas de célculo, facilitando la internet
organizacion, analisis y presentacion
de datos de manera eficiente
Desarrollar habilidades para utilizar Funciones y férmulas Director talento Virtua | PC - 10 $
funciones y formulas bésicas en hojas | basicas de las hojas de humano - SENA | Software- -
de calculo, optimizando el célculo y célculo internet

andlisis de datos de manera precisa y
eficiente
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FORMACION Y/O CAPACITACION
ITEM TEMA OBJETIVO DESCRIPCION RESPONSABLE MODA | RECURSOS | HORAS | PRESUPUE
No. DETALLADA LIDAD STO
Aprender a crear graficos y aplicar Gréficos y formatos para la Director talento Virtua | PC - 10 $
formatos en hojas de célculo para presentacion de informes humano - SENA | Software- -
presentar informes claros, visuales y internet
profesionales
Desarrollar habilidades en el uso de Tablas dinamicas y macros Director talento Virtua | PC - 10 $
tablas dinamicas y macros para para la organizacion de humano - SENA | Software- -
organizar y automatizar la informes internet
elaboracion de informes en hojas de
calculo
6 Power Point | Adquirir conocimientos sobre los Conocimiento de conceptos Director talento Virtua | PC - 12 $
conceptos y principios basicos de y principios humano - SENA | Software- -
PowerPoint para crear internet
presentaciones efectivas y
estructuradas
Dominar el uso del entorno de Uso del entorno de la Director talento Virtua | PC - 12 $
PowerPoint para crear diapositivas de | aplicacion para la creacion humano - SENA | Software- -
manera eficiente y organizada de diapositivas internet
Aprender a aplicar estilos y disefios Aplicacion de estilos y Director talento Virtua | PC - 12 $
dinamicos en PowerPoint para crear disefios dinamicos humano - SENA | Software- -
presentaciones visualmente internet
atractivas y profesionales
Desarrollar habilidades para editar y Edicion de elementos Director talento Virtua | PC - 12 $
optimizar elementos visuales visuales como iméagenes, humano - SENA | Software- -
iconos, fotografias, videos y internet
otros
7 Técnicas en | Desarrollar habilidades para ejecutar Proceso de la venta Director talento Virtua | PC - 10 $
ventas cada etapa del proceso de venta de humano - SENA | Software- -
manera eficiente y orientada a internet
resultados
Adquirir habilidades en el uso de Herramientas para la Director talento Virtua | PC - 10 $
herramientas de negociacion para negociacion humano - SENA | Software- -

internet
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FORMACION Y/O CAPACITACION
ITEM TEMA OBJETIVO DESCRIPCION RESPONSABLE MODA | RECURSOS | HORAS | PRESUPUE

No. DETALLADA LIDAD STO
alcanzar acuerdos favorables y
sostenibles
Desarrollar técnicas efectivas de Técnicas de cierre de ventas | Director talento Virtua | PC - 10 $
cierre de ventas para asegurar humano - SENA | Software- -
acuerdos exitosos y fortalecer la internet
relacién con el cliente
Comprender y aplicar las politicas de | Politicas de servicio Director talento Virtua | PC - 10 $
servicio para garantizar una atencion humano - SENA | Software- -
al cliente consistente y de alta calidad internet

8 Inteligencia | Fomentar el desarrollo de la Desarrollo de la inteligencia Director talento Virtua | PC - 10 $

Emocional inteligencia emocional para mejorar el | emocional en lo personal y humano - SENA | Software- -

bienestar personal y las relaciones laboral internet
laborales, impulsando una
comunicacién y gestion emocional
mas efectiva.
Desarrollar habilidades para manejar | Presiones y toma de Director talento Virtua | PC - 10 $
la presion y tomar decisiones decisiones humano - SENA | Software- -
acertadas en situaciones desafiantes internet
Comprender el funcionamiento del Cerebro emocional y Director talento Virtua | PC - 10 $
cerebro emocional y racional para racional humano - SENA | Software- -
mejorar la gestion de emociones y la internet
toma de decisiones
Desarrollar habilidades para el Manejo de emociones y Director talento Virtua | PC - 10 $
manejo de emociones y alcanzar la autorrealizacion humano - SENA | Software- -
autorrealizacion, mejorando el internet

bienestar personal y la efectividad en
las relaciones
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FORMACION Y/O CAPACITACION
ITEM TEMA OBJETIVO DESCRIPCION RESPONSABLE MODA | RECURSOS | HORAS | PRESUPUE

No. DETALLADA LIDAD STO

9 Liderazgo Proporcionar fundamentos Fundamentos conceptuales Director talento Virtua | PC - 12 $
conceptuales solidos para guiar a en la orientacién para lideres | humano - SENA | Software- -
lideres con talento en el desarrollo de | con talento internet
sus habilidades de liderazgo y gestion
efectiva
Fomentar el autodesarrollo y el Auto desarrollo y el liderazgo | Director talento Virtua | PC - 12 $
liderazgo personal para impulsar el personal humano - SENA | Software- -
crecimiento individual y la capacidad internet
de influir positivamente en los demés
Desarrollar los valores, la iniciativa y Los valores, La iniciativa, la Director talento Virtua | PC - 12 $
la creatividad como competencias creatividad tres humano - SENA | Software- -
clave en la formacién de talentos, competencias definidas en internet
promoviendo el liderazgo y la la formacion de talentos
innovacioén

10 Trabajo de Desarrollar habilidades para Determinar la dificultades Director talento Virtua | PC - 10 $

equipo identificar y resolver dificultades comunicativas dentro del humano - SENA | Software- -

comunicativas dentro del equipo de equipo de trabajo segun los internet
trabajo, respetando los protocolos protocolos organizacionales
organizacionales
Adquirir habilidades para disefiar una | Disefiar la estrategia de Director talento Virtua | PC - 10 $
estrategia de comunicacion efectiva comunicacion del equipo de humano - SENA | Software- -
para el equipo de trabajo, alineada trabajo de acuerdo con el internet
con el plan organizacional plan de la organizacion
Desarrollar la capacidad para validar | Validar el disefio de la Director talento Virtua | PC - 10 $
el disefio de la estrategia de estrategia de acuerdo con humano - SENA | Software- -
comunicacion, asegurando que necesidades de internet

responda a las necesidades
especificas del equipo y la
organizacion

comunicacion
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FORMACION Y/O CAPACITACION

ITEM TEMA OBJETIVO DESCRIPCION RESPONSABLE MODA | RECURSOS | HORAS | PRESUPUE
No. DETALLADA LIDAD STO
Desarrollar habilidades para proponer | Proponer alternativas para el | Director talento Virtua | PC - 10 $
alternativas de mejora en el disefio de | disefio de la estrategia humano - SENA | Software- -
la estrategia de comunicacion, segun la verificacién internet
basadas en la verificacion realizada realizada
11 Relacionamie | Desarrollar y fortalecer las Relaciones Efectivas con el Empresa de Prese | Tiquetes 8 $
nto con los habilidades de comunicacion y Cliente: Comunicacion y consultoria ncial aéreos 10.000.000
clientes empatia del equipo comercial, con el Empatia para el Exito Hotel
fin de mejorar la calidad del servicio, Auditorio
construir relaciones de confianza 'y
fomentar la lealtad de los clientes a
través de una atencion efectiva y
personalizada
TOTAL INVERSION 312 horas $
12.750.000

Tabla 14 Programa de capacitacién sugerido.

Elaboracion propia con informacion de encuesta aplicada al equipo comercial de Proconvet y pagina web del servicio nacional de

aprendizaje SENA https://oferta.senasofiaplus.edu.co/sofia-oferta/inicio-sofia-plus.html
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Esta propuesta esta planificada para ejecutarse en un periodo de un afio; sin embargo, su
implementacion estara sujeta a la disponibilidad de tiempo que la empresa asigne para
este proyecto.

Una vez identificadas las necesidades de formacion y validada la oferta formativa del
SENA, la coordinacion de talento humano asumird la gestion integral del programa de
capacitacion. Esto implica:

e Establecer contacto con el asesor del SENA: Para definir la agenda de
capacitacion y garantizar la disponibilidad de los cursos de acuerdo con el
minimo de trabajadores que se requiere para la formacion.

¢ Inscripcion formal de los trabajadores: seleccionar a los participantes segun
criterios predefinidos en el programa de formacion y capacitacion.

e Seguimiento a la asistencia y participacion: Los jefes inmediatos seran
responsables de garantizar la asistencia y participacion de sus colaboradores
en los cursos asignados.

e Evaluacion del aprendizaje: Al finalizar cada curso, se realizara una
evaluacioén rigurosa para medir el nivel de adquisicién de conocimientos a
cargo del SENA.

e Certificacion: Los participantes que aprueben la evaluacion recibiran un
certificado de participacion emitido por el SENA.

e Los programas de capacitaciéon son considerados como una inversion en el
desarrollo del equipo, no una carga adicional para el empleado por esto se
propone que las capacitaciones sean programadas en el horario laboral
siempre que sea posible, ya que esto genera un ambiente laboral méas

positivo y comprometido.

Recomendaciones para implementar el programa de formacién y
capacitacion en el area comercial de Proconvet S.A.

Para asegurar que el programa de capacitacion y formacion genere los resultados
deseados y contribuya al desarrollo de las competencias clave para el area comercial de
Proconvet S.A., es fundamental tener en cuenta las siguientes recomendaciones y

estrategias. A través de estas acciones, no solo se garantizara el cumplimiento de los
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objetivos especificos del programa, sino que también fomentara una cultura de

aprendizaje continuo dentro de la organizacion.

Realizar un andlisis detallado de cada componente del programa de formacién y
capacitacion. Esto implica una revision exhaustiva del objetivo general, el alcance
especifico, la asignacion de responsabilidades, la definicion clara de metas e indicadores
de desempefio, y la seleccién de los formatos de capacitacion més adecuados.

El cumplimiento estricto del cronograma de capacitacién es de suma importancia,
ya que los temas a abordar fueron seleccionados cuidadosamente con base a un analisis
detallado de las necesidades del area comercial de Proconvet. Al seguir este cronograma,
se asegurara que los colaboradores adquieran las competencias necesarias para
implementar las estrategias comerciales definidas y, en consecuencia, alcanzar las metas

de ventas establecidas para el periodo.

Documentar las capacitaciones de manera detallada. Esto implica registrar la
asistencia de los participantes, los temas abordados, los materiales utilizados y los
resultados obtenidos. De esta forma, se podra contar con un historial completo de las

actividades de capacitacion y evaluar su impacto en el desempefio de los colaboradores.

Para evaluar la efectividad de la capacitacion, se debe realizar una evaluacién que
incluya la aplicacion de cuestionarios de satisfaccion y pruebas de conocimiento. De esta
manera, se podra determinar si los trabajadores del area comercial de Proconvet han
adquirido los conocimientos y habilidades necesarios, si han modificado sus
comportamientos y si la capacitacion ha contribuido al logro de los objetivos de la
empresa.

Implementar un proceso de evaluacion de satisfaccion al terminar el programa de
capacitacion, esto permitira conocer la percepcion sobre la pertinencia de los contenidos,
la claridad de las explicaciones, la calidad de los materiales y la utilidad de la capacitacion

para su desempefio laboral.
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Impacto esperado

En la tabla 15 se muestra la relacion e influencia que tendran las capacitaciones

en el cumplimiento de los indicadores y los objetivos estratégicos impactados en la

organizacion.

OBJETIVO ESTRATEGICO

KPI

CAPACITACIONES QUE MAS
IMPACTAN

Ser un gran vividero para todo el
equipo, donde trabajamos por
conviccién, con responsabilidad y
compromiso en la consolidacién
de un negocio eficiente y rentable,
que en el 2026 lograra ventas por
30.000 millones

*Cumplimiento del presupuesto de
ventas

*Recaudo de cartera

Estos dos indicadores permiten que
tanto la empresa como sus empleados
alcancen sus objetivos personales y
profesionales.

*Referentes estratégicos
*Inteligencia Emocional
*Liderazgo

*Trabajo de equipo

Posicionar la marca Proconvet
dentro del mercado farmacéutico
veterinario

*Cumplimiento del presupuesto de
ventas

*Crecimiento del mercado

Se enfoca en ser cada vez mas visibles
y tener mayor participacion en el
mercado

*Mercado Farmacéutico
Veterinario

Satisfacer y fidelizar clientes
actuales de la compaiiia.

*Recaudo de cartera

Un buen nivel de negociacién y
relacionamiento permite realizar un
mejor recaudo

*Técnicas en ventas
*Inteligencia Emocional
*Relacionamiento con los
clientes

Formar a nuestros colaboradores
en competencias clave de negocio

*Tasa de asistencia a las
capacitaciones

*Evaluaciones de conocimiento

Dos indicadores fundamentales para
medir la efectividad de los programas
de capacitacion

*Pautas de ventas por producto
*Portafolio

*Microsoft Excel

*Power Point

Tabla 15. Relacion Objetivos -KPI-capacitaciones

Elaboracion propia con informacion de Proconvet S.A

Se espera que el cumplimiento de los indicadores contribuya a alcanzar los

objetivos estratégicos de Proconvet S.A. asi como cada uno de los temas del programa

de capacitacion servird como herramienta para desarrollar dichos KPI.
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De la aplicacion del programa de capacitacion y formacion también se espera un

impacto positivo sobre aspectos externos e internos vistos en el FODA, estos se

relacionan en la tabla 16.

Analisis Interno - Debilidades

Programas que impactan debilidades

2. Agotados de productos Pareto que afectan el cumplimiento de
las ventas

3. Oportunidad de mejora en habilidades (Duras y Blandas) Por
manejo de herramientas ofimaticas la fuerza de ventas tiene
falencias en el manejo de la informacidn interna de ventasy el
andlisis de dichos datos). También se presentan deficiencias en la
forma de reaccionar ante las PQR de los clientes.

4. Inventarios de corto vencimiento que se presenta por la baja
rotacién de algunos productos.

6. El crecimiento en ventas ha sido inferior de lo que reporta el
sector 2023 vs 2022

7. Mayor reconocimiento de las marcas que

comercializa la empresa que el nombre Proconvet

*Técnicas en ventas (2 - 6)

*Inteligencia Emocional (2 -3)

*Pautas de ventas por producto (4 -6)
*Portafolio (2 -4 -6)

*Microsoft Excel (3)

*Power Point (3)

*Relacionamiento con los clientes (3- 7)
*Liderazgo: (3)

*Trabajo de equipo (6)

Analisis Externo - Amenazas

Programas que impactan amenazas

1. Competencia con productos similares a precios mas bajos
2.Competencia desleal desprestigiando la marca de los
productos. Los entes de control tienen bajo interés en controlar
este tipo de situaciones.

4. Impacto negativo de crisis econdmica y politica en el pais, este
factor genera incertidumbre entre el sector productivo del pais.
5. Altos precios del délar que perjudica la rentabilidad y precios
de venta

6. Cambios en la normatividad de los entes de control

*Inteligencia Emocional (1-2-4)

*Pautas de ventas por producto (1-2)
*Relacionamiento con los clientes (1 -5)
*Mercado farmacéutico veterinario (2 -5 - 6)

Tabla 16. Impacto programa de capacitacion en analisis externo e interno

Elaboracion propia.

Los componentes del programa se relacionan directa o indirectamente con la

mayoria de los puntos mencionados en el analisis externo e interno del FODA por lo que

se puede esperar un impacto positivo a la situacion de la empresa.

A continuacion, se presenta la tabla 17, la cual muestra el impacto de las

capacitaciones propuestas con las diferentes competencias planteadas al equipo.
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Competencia

Capacitacion

Contribucidn de la capacitacion

Trabajo en equipo

Trabajo en equipo, referentes
estratégicos

Fortalece la colaboracion y alineacidn con los objetivos
estratégicos.

Fortalece la comunicacidn efectiva al desarrollar habilidades

Comunicacion efectiva. |Liderazgo para transmitir ideas con claridad, escuchar activamente y
brindar retroalimentacidn constructiva
. . Desarrolla habilidades para guiar y motivar equipos hacia
Liderazgo. Liderazgo parag y quip

objetivos organizacionales.

Inteligencia emocional.

Inteligencia emocional

Mejora la gestion de emociones para una comunicacién
efectiva y relaciones laborales positivas.

Habilidades para
comprender y satisfacer
las necesidades del
comprador.

Relacionamiento con los
clientes, portafolio, pautas de
ventas por producto

Proporcionar un conocimiento profundo sobre los productos y
su valor para el cliente. Permite identificar las necesidades
especificas de cada comprador, ofrecer soluciones
personalizadas y generar confianza a través de una
comunicacion clara y efectiva

Técnicas de ventas y
negociacién

Técnica en ventas

Proporciona estrategias efectivas para identificar las
necesidades del cliente, presentar propuestas de valor y
manejar objeciones de manera profesional. Ademas, mejora las
habilidades de persuasion y cierre de ventas

Cierre efectivo de
ventas.

Técnica en ventas

Proporciona herramientas y estrategias para identificar el
momento adecuado para cerrar una venta, manejar objeciones
con seguridad y generar confianza en el cliente. Ademas, ayuda
a mejorar la comunicacion persuasiva.

Toma de decisiones.

Liderazgo y trabajo en equipo

Fortalece habilidades de analisis, resolucion de problemas y
gestion de informacion en entornos colaborativos

Resiliencia.

Inteligencia emocional

Mejora la gestion de emociones para una comunicacién
efectiva y relaciones laborales positivas.

Negociacion.

Liderazgo, trabajo en equipo

Mejora habilidades clave como la comunicacién efectiva, la
resolucién de conflictos y la empatia

Resolucién de
problemas.

Liderazgo, inteligencia
emocional

Fortalece la capacidad de andlisis, la gestion del estrés y la
toma de decisiones en situaciones desafiantes

Administracion del
tiempo.

Liderazgo

Se ensefia a priorizar tareas, delegar responsabilidades de
manera efectiva y gestionar recursos de forma estratégica

Tabla 17 Impacto de las capacitaciones sobre las competencias

Elaboracion propia.

El impacto de cada capacitacién en el equipo comercial sera fundamental para

fortalecer y consolidar las competencias clave necesarias para su desempefio. A través

de estos procesos de formacion, los colaboradores mejoraran sus habilidades,
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optimizaran su desempefio y alinearan sus conocimientos con los objetivos estratégicos

de la empresa.
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Conclusiones y Recomendaciones

A continuacion, se presentan las conclusiones de la intervencién desarrollada en la
empresa, asi como las recomendaciones para la implementacion del plan de intervencion

propuesto.

Conclusiones

A través de un riguroso proceso de investigacién, que incluy6 un exhaustivo
analisis situacional y una revision exhaustiva de la literatura especializada, se disefi6 un
programa de formacion y capacitacion integral, adaptado a las necesidades especificas
de la fuerza de ventas de Proconvet S.A. El analisis situacional, realizado mediante la
aplicacion de un cuestionario a los colaboradores comerciales, permitié identificar una
necesidad latente de desarrollar competencias tanto técnicas como blandas,

especialmente en el ambito de la comercializacion de medicamentos veterinarios.

Con base en estos hallazgos y en los referentes teéricos identificados, se
desarrollé un programa de capacitacion que combina actividades tedricas y practicas, con
el objetivo de potenciar las habilidades comerciales y técnicas de los colaboradores. Los
médulos del programa abordan de manera integral temas como técnicas de negociaciéon
avanzadas, analisis del mercado farmacéutico veterinario y desarrollo de la inteligencia

emocional, entre otros.

Se espera que la implementacion de este programa genere un impacto positivo en
el desempefio individual y colectivo de la fuerza de ventas, traduciéndose en un
incremento de las ventas, una mayor satisfaccion del cliente y un fortalecimiento de la
posicién de Proconvet S.A. en el mercado. Al equipar a los vendedores con las
herramientas y conocimientos necesarios para enfrentar los desafios del mercado actual,
se busca maximizar los resultados comerciales y consolidar la posicion de liderazgo de la
empresa.

Ademas, este trabajo sienta las bases para futuras investigaciones en el area de
desarrollo del talento humano en la industria farmacéutica veterinaria, al demostrar la
importancia de un enfoque integral y personalizado en la capacitacion de la fuerza de

ventas.
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Recomendaciones

A continuacion, se presentan un conjunto de recomendaciones disefiadas para
optimizar la implementacion del programa de formacion y capacitacion en el area
comercial de Proconvet S.A. Estas sugerencias estan orientadas a fortalecer las
competencias del equipo, alinear sus habilidades con los objetivos estratégicos de la

empresa y potenciar su desempefio en un mercado altamente competitivo.

Disefio del Programa de Capacitacion:

Estructurar el programa en modulos que aborden habilidades duras (manejo de
herramientas ofimaticas y andlisis de datos) y habilidades blandas (gestion de objeciones,
negociacion, y manejo de PQR).

Incorporar contenido sobre técnicas avanzadas de ventas, conocimiento del
producto y desarrollo de competencias estratégicas alineadas con los objetivos de la
organizacion.

e Disefar la capacitacion basandose en diagnosticos individuales:
Personalizar los médulos segun las necesidades especificas identificadas en el
diagndstico organizacional y las encuestas realizadas al equipo comercial.

¢ Indicadores clave de desempefio (KPI) para evaluar el impacto:

Medir el impacto del programa a través de indicadores como el cumplimiento del
presupuesto de ventas, la mejora en el recaudo de cartera y el crecimiento en las
habilidades de los participantes.
Establecer evaluaciones periédicas del desempefio para ajustar el contenido del
programa segun los resultados.

e Integracidn del programa con la estrategia organizacional:

Alinear los objetivos del programa de formacion con los indicadores clave de la

empresa, como el crecimiento en ventas y la expansién a nuevos mercados.

Garantizar que los colaboradores comprendan cémo sus competencias impactan

los resultados generales de la empresa.
¢ Incentivos para la participacién activa:

Ofrecer incentivos como reconocimientos o bonos para motivar la participacion

activa en las sesiones de capacitacion.



Potenciando el talento comercial en Proconvet S.A: Disefio de un 100
programa de formacién y capacitacion integral

Promover una cultura de aprendizaje continuo mediante el establecimiento de

metas individuales y de equipo.
e Expansién gradual del programa:
Iniciar el programa con un piloto en una region especifica para medir su efectividad
antes de escalarlo a nivel nacional.
Evaluar el impacto del piloto y realizar ajustes antes de implementar el programa

completo.
e Monitoreo y retroalimentacion:
Disefiar encuestas de satisfaccidn para recopilar opiniones de los participantes
sobre la calidad del programa.
Incorporar retroalimentacion constante para asegurar la relevancia y efectividad

del contenido.

Se recomienda establecer una relacion estadistica entre los indicadores de
desemperio del equipo comercial y las capacitaciones aplicadas, con el fin de evaluar el
impacto real de la formacién en el cumplimiento de objetivos. Con esto se podra identificar
qué programas de capacitaciéon generan mejoras significativas en indicadores clave, como
el cumplimiento del presupuesto de ventas y el recaudo de cartera. Esto permitira
optimizar los planes de formacion, asegurando que los recursos se inviertan en

estrategias que potencien el rendimiento del equipo comercial.

Luego de implementar las recomendaciones anteriores se espera que los
trabajadores del area comercial de Proconvet SA tengan las habilidades y conocimientos

para cumplir las metas propuestas.
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Anexos

Anexol. Carta autorizacion Proconvet SA
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Anexo2. Cuestionario antes de validacién

@, DIAGNOSTICO
POTENCIANDO EL TALENTO COMERCIAL EN PROCONVET S.A:
Vet DISERO DE UN PROGRAMA DE FORMACION Y

CAPACITACION INTEGRAL.

Con el fin de identificar las necesidades entorno a formacion y capacitacion en el departamento
comercial de Proconvet, te invitamos a responder las siguientes preguntas como parte de la fase
diagnostica.

Este proceso hace parte de una investigacion para obtener el titulo de Maestria en administraciéon de
empresas en la Universidad EAN.

Responde de acuerdo con tu experiencia referente a la formacion y capacitacién en Proconvet, en
donde no hay respuestas correctas, ni incorrectas.

|. Datos de identificacion personal.

Nombre: Edad:

Cargo que desempeiias:

Tiempo que llevas trabajando en la empresa:

Marca con una X el nivel Bachiller: Técnico: Tecnologo:

educativo: Profesional: Especialista: Master o Doctorado:

II. Formacién o capacitacion.

1. ¢ Has participado en procesos de capacitacion y formacién en la compafiia?

Marca con una X segln corresponda.

Si: No

Si la respuesta anterior es si, nombra las capacitaciones y formaciones en las que has participado
durante el ultimo afio.
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Si la respuesta anterior es no, menciona el motivo por el cual no has participado en el proceso de
capacitacion y formacion.

2. ¢ Proconvet ha generado canales de comunicacion para socializar los siguientes referentes
estratégicos?

Marca con una X segun corresponda: 1. (Nunca) 2. (hace mas de un afo) 3. (hace menos de un afo).

Temas 1 2 3

Misién, vision, objetivos y valores de la compafiia.

Propdsito superior de la compafiia.

Descripcion del portafolio.

Caracteristicas de los productos que se
comercializan.
Competidores y los productos que comercializan

Politica de ventas.

3. ¢ Consideras que los conocimientos que tienes actualmente sobre el sector farmacéutico, veterinario
y clinico te permiten desempefar adecuadamente el cargo que ocupas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

Por qué:
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4. ¢ Consideras que las capacitaciones ofrecidas por la empresa son relevantes y Gtiles para mejorar el
desempefio comercial?

Marque con una X segun corresponda.

SI: NO:

Por qué:

5. ¢ Cuédl es el nivel de conocimiento que consideras que tienes frente a las siguientes herramientas?

Marca con una X segun corresponda 1. (Bajo) 2. (Medio) 3. (Avanzado).

Herramientas 1 2 3

Procesador de textos, como Word

Hoja de calculo, como Excel

Presentaciones, como PowerPoint

Correo electréonico, como Outlook o Gmail

Programa FACIL (Facturacion, Agenda, Cartera,
Inventarios y Logros)

6. ¢ De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del plan de formacion y
capacitacion, para mejorar los conocimientos frente al proceso de ventas en Proconvet?

Marque con una X segun corresponda.

Tema Si No

Conocimiento técnico de los productos
del portafolio de Proconvet.

Mercado Farmacéutico Veterinario,
Necesidades y competencia.

Técnicas de ventas.

Herramientas de ventas.
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Otros procesos de formaciéon y
capacitacion.

Si tu respuesta es otros procesos de formacidn y capacitacion, menciona que temas te gustaria que se

incluyeran.

[ll. Competencias comerciales.

7. ¢En el tltimo afio te han socializado las metas establecidas para cumplir el indicador de ventas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

8. ¢ Conoces los objetivos propuestos por Proconvet, para el cumplimiento del presupuesto de ventas
gue se debe cumplir en el afio en curso, referente al cargo que desempenas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

Si la respuesta anterior es si, menciona: ¢,cuales son los objetivos de presupuesto de ventas que debes
cumplir este afo, referente al cargo que desempefias en Proconvet?

IV. Habilidades y actitudes frente a las ventas.

9. ¢ Considera que Proconvet fomenta la adquisicion de nuevas habilidades y conocimientos a través
de programas de capacitacion y formacion para sus empleados?

Marque con una X segun corresponda:
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SI: NO:

Por qué:

10. ¢ Has recibido procesos de capacitacion o formacion referente a las siguientes habilidades?

Tema Si No

Comunicacion efectiva.

Inteligencia emocional.

Negociacion.

Resolucion de problemas.

Trabajo en equipo

Habilidades para comprender y satisfacer
las necesidades del comprador.

Administracion del tiempo

Cierre de ventas

Toma de decisiones.

11. ;De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario incluir alguno de los temas
propuestos en el programa de capacitacion y formacion?

Sl: NO:

Si la respuesta anterior es Si, ¢ Qué temas se deben incluir dentro del plan de capacitacion y
formacion?

12. ¢ Cudles son las actitudes que consideras que debe tener un vendedor para alcanzar las metas
propuestas?
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V. Motivacién

13. ¢ Te sientes motivado a participar en un proceso de capacitacion y formacion?
Marque con una X segun corresponda.

Sl NO:
Por qué:

14. ;Qué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacion y formacion?

15. ¢ Crees que con un plan de formacién podrias alcanzar un potencial significativo en indicadores de
ventas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl NO:
Por qué:

iGRACIAS POR TU PARTICIPACION!
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Anexo 3. Recopilado de Validacion Instrumento De Medicion - V DE AIKEN

VALIDACION INSTRUMENTO DE MEDICION - V DE AIKEN
DESARROLLO DE LIDERES COMERCIALES PARA EL EXITO DE
PROCONVET S.A

Nombre del B 5 Cargo del evaluador: Docentes - Directivos Proconvet S.A Fecha de aplicacién: 20/05/2024

INSTRUCCIONES: Para validar el instrumento de diagndstico requerido en el presente estudio, se han identificado una serie de variables y un grupo preguntas que las describen. Califique cada una de
las preguntas formuladas siendo 1 totalmente de acuerdo y 0 totalmente en desacuerdo, en relacién a su grado de claridad, pertinencia y relevancia. Por favor tenga en cuenta las siguientes
definiciones:

Claridad: la pregunta esta correctamente redactada y es facil de comprender por el evaluador.
Pertinencia: la pregunta permite medir con precision la variable identificada.
Relevancia: se evidencia un enfoque teérico adecuado en la redaccién de la pregunta.

A.FORMACION O CAPACITACION EVALUADOR1 | EVALUADOR2 | EVALUADOR3 | EVALUADOR4 | EVALUADORS V DE AIKEN
1 |éHas participado en procesos de capacitacion y formacion en la compaiia? 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
éProconvet ha generado canales de comunicacion para socializar los siguientes referentes
2| iniens? 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
P
s ¢Consideras que los imi que tienes actuals sobre el sector farmacéutico,
€ 3
F veterinario y clinico te permiten desempefiar adecuadamente el cargo que ocupas? 1,00 1,00 0,67 1,00 1,00 0,93
o
a
¢Consideras que las capacitaciones ofrecidas por la empresa son relevantes y Utiles para mejorar
4
el desempefio comercial? 1’00 1’00 1’00 1'00 1’00 1’00
¢éCual es el nivel de conocimiento que consideras que tienes frente a las siguientes
5 1,00 1,00 0,67 1,00 1,00 0,93
¢De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del plan de formacion y
6
capacitacion, para mejorar los conocimientos frente al proceso de ventas en Proconvet? 1’00 1'00 0’33 1'00 1’00 0’87
B. COMPETENCIAS COMERCIALES EVALUADOR1 | EVALUADOR2 | EVALUADOR3 | EVALUADOR4 | EVALUADORS V DE AIKEN
1 |¢En el dltimo afio te han socializado las metas establecidas para cumplir el indicador de ventas? 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
éConoces los objetivos propuestos por Proconvet, para el cumplimiento del presupuesto de
2
ventas que se debe cumplir en el afio en curso, referente al cargo que desempefias? 1’00 1’00 1’00 1'00 1’00 1’00
@
8
g
€ éConsidera que Proconvet fomenta la isicién de nuevas ili imientos a
z | s e d iy y Y h 1,00 1,00 0,33 1,00 1,00 0,87
& través de programas de capacitacion y formacion para sus empleados?
a
4 |¢Has recibido procesos de capacitacién o formacion referente a las siguientes habilidades? 1,00 1,00 0,33 1,00 1,00 0,87
¢De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario incluir alguno de los temas
5
propuestos en el programa de capacitacion y formacion? 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
¢éCudles son las actitudes que consideras que debe tener un vendedor para alcanzar las metas
6
propuestas? 1,00 1,00 0,67 1,00 1,00 0,93
C. MOTIVACION EVALUADOR1 | EVALUADOR2 | EVALUADOR3 | EVALUADOR4 | EVALUADORS V DE AIKEN
éTe sientes motivado a participar en un proceso de capacitacion y formacion?
1
Marque con una X seglin corresponda 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
@
8
€
2 2 |¢éQué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacion y formaciéon? 1,00 1,00 0,67 1,00 1,00 0,93
o
a
éCrees que con un plan de formacién podrias alcanzar un potencial significativo en indicadores
3 [creesdue 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
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Anexo 4. Recomendaciones Instrumento De Medicion - V DE AIKEN

VALIDACION INSTRUMENTO DE MEDICION - V DE AIKEN

DESARROLLO DE LIDERES COMERCIALES PARA EL EXITO DE
PROCONVET S.A

Nombre del Evaluador: YADIRA ASTRID PAEZ GAITAN

Cargo del evaluador: Evaluador 3 y Directora MBA Universidad EAN

Fecha de aplicacién: 20/05/2024

INSTRUCCIONES: Para validar el instrumento de diagndstico requerido en el presente estudio, se han identificado una serie de variables y un grupo preguntas que las describen. Califique cada una de las preguntas
formuladas siendo 1 totalmente de acuerdo y 0 totalmente en desacuerdo, en relacién a su grado de claridad, pertinencia y relevancia. Por favor tenga en cuenta las siguientes definiciones:

Claridad: la pregunta esta correctamente redactada y es facil de comprender por el evaluador.
Pertinencia: la pregunta permite medir con precision la variable identificada.
Relevancia: se evidencia un enfoque teérico adecuado en la redaccién de la pregunta.

A.FORMACION O CAPACITACION CLARIDAD | PERTINENCIA | RELEVANCIA Observaciones
1 |éHas participado en procesos de capacitacion y formacion en la compafia? 1 1 1
) ¢éProconvet ha generado canales de comunicacion para socializar los siguientes referentes 1 1 1
estratégicos?
, |¢Consideras que los imi que tienes actualmente sobre el sector farmacéutico, 1 0 1
- . . = > . .
" veterinario y clinico te permiten desempefiar adecuadamente el cargo que ocupas? Se sugiere convertir en pregunta cerrada la parte (b) de la pregunta.
8
E 4 éConsideras que las capacitaciones ofrecidas por la empresa son relevantes y (tiles para 1 1 1
? mejorar el desempefio comercial?
a
« Les sugiero aumentar el nivel de las herramientas.
*Unir en una opcién las de office.
s ¢Cual es el nivel de conocimiento que consideras que tienes frente a las siguientes 1 0 1 « Agregaria a las opciones de herrami: analitica y vi: izacion de datos.
herramientas? Sistemas de gestion de relaciones con clientes (CRM). Plataformas de
vid encias. Herrami de pr i6n y generacién de leads.
agiles y aplicaci ivas y de productividad
Afiadiria a los temas de capacitacion: Regulacién y normativa del sector.
s ¢De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del plan de formacién y 1 0 0 Técnicas de ventas y negociacion. Relacionamiento con clientes y CRM.
capacitacién, para mejorar los conocimientos frente al proceso de ventas en Proconvet? Tecnologia y herramientas digitales para ventas. Habilidades estratégicas y de
poder (inteligencia emocional, resiliencia, liderazgo, trabajo en equipo,
comunicacion). Fijaacién de precios y analisis de rentabilidad.
B. COMPETENCIAS COMERCIALES CLARIDAD | PERTINENCIA | RELEVANCIA Observaciones
i ¢En el dltimo afio te han socializado las metas establecidas para cumplir el indicador de
ventas? 1 1 1
La pregunta esta bien formulada. Sin embargo, la pregunta secundaria. 'Si la
S - . respuesta anterior es si, menciona: écuéles son los objetivos de presupuesto de
¢Conoces los objetivos propuestos por Proconvet, para el cumplimiento del presupuesto de N o -
2 . " ~ 1 1 1 ventas que debes cumplir este afio, referente al cargo que desempefias en
ventas que se debe cumplir en el afio en curso, referente al cargo que desempefias? : i » i
@ Proconvet?', se puede interpretar como una comprobacion o exdmen de la
‘g’ organizacion. ¢Es ésta la finalidad?
&
E 3 éConsidera que Proconvet fomenta la isicion de nuevas habilidades y imientos a Sugiero reformular la pregunta para llegar a la respuesta de la percepcion sobre
través de programas de capacitacion y formacion para sus empleados? 0 0 1 la disposicion de Proconvet a promover procesos de formacién
. i M- o Se sugiere incorporar las habilidades de equipos comerciales mencionadas en al
4 |¢Has recibido procesos de capacitacion o formacion referente a las siguientes habilidades? 8 P quip
1 0 0 pregunta 6.
s ¢De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario incluir alguno de los
temas propuestos en el programa de capacitacién y formacion? 1 1 1
6 éCudles son las actitudes que consideras que debe tener un vendedor para alcanzar las La pregunta es pertinente, pero se deberia incluir antes de las anteriores
metas propuestas? 1 0 1 preguntas, para evitar sesgo o repetir las competencias como actitudes.
C. MOTIVACION CLARIDAD | PERTINENCIA | RELEVANCIA Observaciones
En general, se observa a lo largo del instrumento, el uso frecuente de preguntas
i ¢Te sientes motivado a participar en un proceso de capacitacién y formaciéon? 1 1 1 abiertas. Estas son muy Utiles para obtener insights que las preguntas cerradas
Marque con una X seglin corresponda no permiten visualizar. Sin embargo, les sugiero limitar el uso, para hacer
E amable el diligenciamiento, asi como facilitar el analisis e interpretacion de los
5 datos.
&
o 2 |éQué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacién y formacion? 1 0 1 Se sugiere que esta pregunta sea cerrada, de manera que se presenten las
posibles motivaciones y al final, la opcién de otros, y espacio para responder.
3 éCrees que con un plan de formacion podrias alcanzar un potencial significativo en 1 1 1
indicadores de ventas?
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Anexo 5. Cuestionario con aplicacion de recomendaciones

DIAGNOSTICO
POTENCIANDO EL TALENTO COMERCIAL EN PROCONVET S.A:

DISENO DE UN PROGRAMA DE FORMACION Y
CAPACITACION INTEGRAL.

Con el fin de identificar las necesidades entorno a formacién y capacitacion en el departamento
comercial de Proconvet, te invitamos a responder las siguientes preguntas como parte de la fase
diagnostica.

Este proceso hace parte de una investigacion para obtener el titulo de Maestria en administracion de
empresas en la Universidad EAN.

Responde de acuerdo con tu experiencia referente a la formacién y capacitacion en Proconvet, en
donde no hay respuestas correctas, hi incorrectas.

|. Datos de identificacion personal.

Nombre: Edad:

Cargo que desempenias:

Tiempo que llevas trabajando en la empresa:

Marca con una X el nivel Bachiller: Técnico: Tecndlogo:

ivo: : iali
educativo Profesional: Especialista: Master o Doctorado:

Il. Formacién o capacitacion.

1. ¢ Has participado en procesos de capacitacion y formacién en la compafia?

Marca con una X segun corresponda.

Si: No

Si la respuesta anterior es si, nombra las capacitaciones y formaciones en las que has participado
durante el ultimo afio.
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Si la respuesta anterior es no, menciona el motivo por el cual no has participado en el proceso de
capacitacion y formacion.

2. ¢ Proconvet ha generado canales de comunicacion para socializar los siguientes referentes
estratégicos?

Marca con una X segun corresponda: 1. (Nunca) 2. (hace mas de un afo) 3. (hace menos de un afo).

Temas 1 2 3

Misién, vision, objetivos y valores de la compafiia.

Propdsito superior de la compafiia.

Descripcion del portafolio.

Caracteristicas de los productos que se
comercializan.
Competidores y los productos que comercializan

Politica de ventas.

3. ¢ Consideras que los conocimientos que tienes actualmente sobre el sector farmacéutico, veterinario
y clinico te permiten desempefar adecuadamente el cargo que ocupas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

Si la respuesta anterior es no, por favor selecciona los temas que consideras necesarios desarrollar
para tener mayor éxito en el cargo que desempefias.

a. Conocimiento de las cifras del mercado farmacéutico veterinario en Colombia.
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b. Conocimiento en terapéutica veterinaria.
c. Principales patologias en animales de compafiia y produccion.

d. Ventajas competitivas de los productos de Proconvet vs la competencia.

4. ¢ Consideras que las capacitaciones ofrecidas por la empresa son relevantes y Utiles para mejorar el
desempefio comercial?
Marque con una X segun corresponda.

Sl NO:
Por qué:

5. ¢ Cuédl es el nivel de conocimiento que consideras que tienes frente a las siguientes herramientas?

Marca con una X segun corresponda 1. (Bajo) 2. (Medio) 3. (Avanzado).

Herramientas 1 2 3

Procesador de textos, como Word

Hoja de calculo, como Excel

Presentaciones, como PowerPoint

Correo electrénico, como Outlook o Gmail

Programa FACIL (Facturacién, Agenda, Cartera,
Inventarios y Logros)
Sistema de andlisis y visualizacion de datos.

CRM

Plataformas de videoconferencias (Meet, Teams,
Zoom, Gotowebinar)
Plataforma de trabajo colaborativo y productividad.

6. ¢,De los siguientes temas cuales crees que se deben incluir dentro del plan de formacion y
capacitacion, para mejorar los conocimientos frente al proceso de ventas en Proconvet?
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Marque con una X segun corresponda.

Tema

Si

No

Conocimiento técnico de los productos
del portafolio de Proconvet.

Mercado Farmacéutico Veterinario,
Necesidades y competencia.

Técnicas de ventas.

Herramientas de ventas.

Otros procesos de formaciéon y
capacitacion.

Regulacion y normativa del sector.

Tecnologia y herramientas digitales para
ventas.

Habilidades estratégicas y de poder
(inteligencia emocional, resiliencia,
liderazgo, trabajo en equipo,
comunicacion).

Fijacion de precios y analisis de
rentabilidad.

Relacionamiento con los clientes.

Si tu respuesta es otros procesos de formacion y capacitacion, menciona que temas te gustaria que se

incluyeran.

[ll. Competencias comerciales.

7. ¢ En el tltimo afio te han socializado las metas establecidas para cumplir el indicador de ventas?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:
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8. ¢ Conoces los objetivos propuestos por Proconvet, para el cumplimiento del presupuesto de ventas
gue se debe cumplir en el afio en curso, referente al cargo que desempefias?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

IV. Habilidades y actitudes frente a las ventas.

9. ¢, Cudles son las actitudes que consideras que debe tener un vendedor para alcanzar las metas
propuestas?

10. ¢ Consideras que Proconvet te ha acompafado en el proceso de capacitacion y formacion para
adquirir habilidades y conocimientos que aporten al cumplimiento de las metas establecidas en el cargo
que desempefas?

Marque con una X segln corresponda:
a. Siempre.
b. Frecuentemente.

c. Pocas veces.

11. ¢ Has recibido procesos de capacitacion o formacion referente a las siguientes habilidades?

Tema Si No

Comunicacion efectiva.

Inteligencia emocional.

Negociacion.

Resolucién de problemas.

Trabajo en equipo
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Habilidades para comprender y satisfacer

las necesidades del comprador.

Administracion del tiempo.

Cierre efectivo de ventas.

Toma de decisiones.

Técnicas de ventas y negociacion

Resiliencia.

Liderazgo.

12. ¢ De acuerdo con la respuesta anterior consideras que es necesario incluir alguno de los temas
propuestos en el programa de capacitacion y formacion?

Sl: NO:

Si la respuesta anterior es Si, ¢ Qué temas se deben incluir dentro del plan de capacitacion y
formacion?

V. Motivacién

13. ¢Te sientes motivado a participar en un proceso de capacitacion y formacion?

Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

14. ¢ Qué te motivaria cada vez mas a participar en procesos de capacitacion y formacion?

a. Adquirir nuevos conocimientos y habilidades:
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b. Mejorar el rendimiento laboral.

c. Tener oportunidades de crecimiento y promocion.
d. Reconocimiento y recompensas

e. Bienestar personal.

f. Otros:

15. ¢ Crees que con un plan de formacion podrias alcanzar un potencial significativo en los indicadores
de ventas?
Marque con una X segun corresponda.

Sl: NO:

iGRACIAS POR TU PARTICIPACION!
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Anexo 6. Resultados de aplicacién de cuestionario
Archivo adjunto en PDF.

Anexo 7. Formatos programa de capacitacion y formacion
Archivo adjunto Excel.

Anexo 8. Programa de formacién y capacitaciéon

Archivo adjunto Excel.



