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Introduccion

El presente plan de mejoramiento para la cultura organizacional en el area comercial de
SIESA S.A.S., en Cali, Valle del Cauca, busca potenciar la convivencia, productividad y la
satisfaccion de los colaboradores, reconociendo que tener una cultura fuerte y que esté alineada
con los valores corporativos es fundamental para alcanzar las metas estratégicas de la compafiia.

Las empresas hoy en dia se encuentran con ambientes o entornos muy competitivos que
requieren la implementacion de estrategias comerciales eficaces y tecnologias innovadoras,
ademas de establecer una cultura organizacional que inspire, comprometa y guie a sus equipos
hacia el logro de objetivos compartidos. En este contexto, el &rea comercial de SIESA S.A.S.
cumple un rol crucial porque esté a cargo de la gestion de clientes y generar ingresos, dos
elementos claves para que la compafiia crezca y sea sostenible.

Sin embargo, se han detectado inconvenientes o fallos con la comunicacion interna, y la
alineacion de los valores corporativos; esto puede afectar negativamente el rendimiento y la
motivacion del personal. Estas situaciones ponen en evidencia la necesidad de ejecutar medidas
estratégicas que consoliden la cultura organizacional, mejoren el ambiente laboral y perfeccionen
la experiencia de los colaboradores y clientes.

Por lo anterior, el plan de mejoramiento cuenta con la exposicion del problema, los
objetivos que orientan la propuesta, la metodologia a realizar, el marco referencial que brinda
soporte normativo y conceptual, andlisis de la empresa, diagnostico, formulacion del plan de
mejoramiento, en donde finalmente se derivan las conclusiones y recomendaciones que ayudaran
al area comercial de SIESA S.A.S. a establecerse como una empresa puntera en soluciones

empresariales y tecnologicas con un equipo humano comprometido y altamente capacitado.
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TITULO DEL PROYECTO
Plan de mejoramiento de la cultura organizacional en el area comercial de SIESA S.A en Cali,

Valle del Cauca

1. Planteamiento del Problema

1.1. Identificacion del Problema

En el area comercial de SIESA S.A.S. surgen problemas asociados a la cultura
organizacional. Si bien los indices de productividad son satisfactorios, se observan debilidades
en la calidad de la comunicacidn interna, en la coherencia con los principios o valores
corporativos. Estas debilidades tienen un impacto en la motivacién y la integracion de los

colaboradores, lo que afecta las dindmicas laborales.

1.2. Descripcién del Problema

La empresa SIESA S.A.S. cuenta con 44 afios de experiencia operando en el mercado,
impulsando el desarrollo y el progreso de sus clientes, ofreciendo soluciones tecnologicas
empresariales faciles de usar. Se destaca en areas como el retail, manufactura, comercializadoras,
hospitalidad, salud, ERP Pymes, entre otros, abarcando desde la administracion del capital
humano y de manufactura, hasta la gestion financiera y de facturacion digital. Cuenta con mas de
10.000 mil clientes en 6 paises, entre los de mas alta presencia son: Colombia, Perd, Ecuador y
México.

La organizacidn, si bien, impulsa la evolucion de los negocios, enfrentando los grandes
desafios, destacando la familiaridad en sus clientes, se ha presenciado en el area comercial un
desfase en el establecimiento de una cultura organizacional. La escasez de practicas que estén
alineadas con los principios de la empresa, una comunicacién ineficaz y nuevas dinamicas crean

tensiones que restringen el trabajo en equipo. Ademas, hay colaboradores que sienten mucha
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presion por el trabajo que aumenta en debidos picos de clientes, 1o que genera estrés, carga

laboral afectando su rendimiento hacia el cumplimiento de las metas comerciales.

En resumen, la cultura organizacional en el &rea comercial no estd completamente

consolidada. Por lo tanto, es necesario poner en marcha un plan de mejoramiento que promueva

la comunicacion y la asimilacion de los valores de la organizacion para que influyan en el

fortalecimiento del bienestar y manejo de estrés en momentos de alta demanda, asegurando de

esta manera una mejor actuacion del equipo comercial.

Tabla 1 Descripcion del problema en el area comercial de Siesa S.A.S.

PLAN DE MEJORAMIENTO PARA FORTALECER LA CULTURA

ORGANIZACIONAL EN EL AREA COMERCIAL

CONTROL DEL

SINTOMAS CAUSAS PRONOSTICO PRONOSTICOS
Falta de Comunicacién interna | Pérdida de Talleres sobre valores,
alineacion del limitada y ausencia | identidad programas para reforzar la
equipo con los de lugares para corporativa y cultura y para inducirla,
valores de la fortalecer la cultura. | debilidad de la comunicacion constante, y
organizacion. cohesion del medios internos eficaces.

equipo.

Sobrecarga y
estrés en los
picos de demanda
comercial.

Ausencia de tacticas
para repartir la carga
laboral y dar

prioridad a las tareas.

Crece el estrés, se
reduce la
motivacion y baja
la productividad.

Poner en marcha planes para

distribuir cargas, formar a los
trabajadores en el manejo del
tiempo y autocuidado laboral.

Escaso sentido de

Falta de actividades

Elevada rotacion

Eventos de integracion,

comunicacion
entre el equipo
comercial y los
lideres.

hacer reuniones
eficaces y
retroalimentacion.

fallas en el servicio
al cliente y

descoordinacion en
los procedimientos.

pertenencia y para el de personal y programas de reconocimiento y
compromiso con |reconocimientoy la |escaso desempefio |formacién profesional
la companiia. integracion. en objetivos constante.
comerciales.
Falta de Falta de lugares para | Insatisfaccion, Establecer reuniones

periddicas, feedback
constructivo, y herramientas
tecnoldgicas para mejorar la
comunicacion interna.
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Nota. Refleja e identifica la descripcion del problema en el area comercial de Siesa S.A.S.
Elaboracion Propia, 2025.
1.3. Formulacion del Problema

¢ Qué plan de mejoramiento establecer en el area comercial de SIESA S.A.S. en Cali,
Valle del Cauca para consolidar la cultura organizacional, garantizar la practica de los valores
corporativos y el bienestar de sus colaboradores?
1.4. Sistematizacion del Problema

¢ Cual es el estado actual del area comercial de SIESA S.A.S. en la ciudad de Cali, en
cuanto a la vivencia de valores y cultura de la empresa?

¢ Qué estrategias especificas se pueden disefiar en el area comercial de SIESA S.A.S. en
la ciudad de Cali para reducir falencias en comunicacién, alineacion con los valores y bienestar
de los colaboradores?

¢ Qué plan de medidas permiten llevar a cabo las estrategias en el area comercial de
SIESA S.A.S. en la ciudad de Cali de manera efectiva?

¢ Como se reflejara en los costos y beneficios para el area comercial de SIESA S.A.S. en
la ciudad de Cali la implementacién de un plan de fortalecimiento cultural?

2. Objetivos

2.1. Objetivo General

Establecer un plan de mejoramiento en el area comercial de SIESA S.A.S. en Cali, Valle
del Cauca, que permita consolidar la cultura organizacional, garantizar la practica de los valores

corporativos y promover el bienestar de sus colaboradores.
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2.2. Objetivos Especificos

o Diagnosticar el estado actual del area comercial de SIESA S.A.S. en la ciudad de Cali en
cuanto a la vivencia de valores y cultura de la empresa.

e Disefiar estrategias especificas que fortalezcan en el area comercial de SIESA S.A.S. en
la ciudad de Cali la comunicacidn interna, la alineacion con los valores corporativos y el
bienestar de sus colaboradores.

e Implementar un plan de accién que permita llevar a cabo las estrategias en el area
comercial de SIESA S.A. en la ciudad de Cali de manera efectiva.

e Analizar los costos y beneficios para el area comercial de SIESA S.A.S en la ciudad de
Cali la implementacién de un plan de fortalecimiento cultural.

3. Justificacion
3.1. Justificacion Préctica

El plan de mejora de la cultura organizacional en el &rea comercial de SIESA S.A.S en
Cali, Valle del Cauca emerge como una reaccién ante la demanda de consolidar la cultura
corporativa en un entorno empresarial muy competitivo, garantizar la practica de los valores y el
bienestar de sus colaboradores, en el que no solo se distingue a través de los servicios, sino
también por la unidad y el compromiso del equipo humano.

Las organizaciones que consiguen establecer una cultura organizacional fuerte y
coherente con sus valores son mas innovadoras, resilientes y tienen la capacidad de cumplir sus
objetivos estratégicos. SIESA S.A.S., una compaiiia lider en soluciones tecnologicas y
empresariales, entiende que el sector comercial juega un rol crucial al encargarse de manejar a
los clientes y producir ingresos; estos dos elementos son fundamentales para el crecimiento y la

sostenibilidad del negocio.
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Por lo anterior, el aprendizaje, conocimientos y practicas desarrolladas en INTENALCO
Educacion Superior y la asesoria de los docentes, brindaran validez en el planteamiento de la
mejora para la organizacion, logrando corregir las deficiencias detectadas, y no menos
importante, fomentar una cultura dentro la empresa que genere compromiso, incentive el trabajo
en equipo y estimule el crecimiento personal y profesional del grupo comercial. Esto resultara en
un entorno de trabajo sano, una administracién mas eficaz de los recursos humanos y una mejora
considerable en la calidad del servicio al cliente.

3.2. Justificacion Tedrica

El plan de mejoramiento de la cultura organizacional en el &rea comercial de SIESA
S.A.S. en Cali, Valle del Cauca se basa en 5 teorias que permiten entender, diagnosticar y
modificar la cultura laboral, garantizando que la transformacién planteada sea efectiva y

duradera, asegurando la alineacion con los fines estratégicos de la compafiia.

En consecuencia, como primera teoria, se refiere a la cultura organizacional de Edgar
Schein, ya que es esencial para entender que la cultura no solo se manifiesta en conductas
visibles, sino que esta conformada por tres niveles: los artefactos: elementos perceptibles como
rituales y practicas, los valores declarados: los principios que comunica la empresa y las
creencias fundamentales: los supuestos basicos que orientan las acciones. Esta teoria posibilita
detectar las diferencias entre lo que SIESA S.A.S. promueve como valores corporativos vy la
realidad en el &ambito comercial, lo cual ayuda a implementar estrategias que operen tanto en la

superficie como a nivel méas profundo.

Como segunda referencia, esta la teoria del modelo de Denison, la cual propone un
instrumento Util para evaluar y robustecer la cultura organizacional en cuatro dimensiones clave:

mision (definicion de metas), consistencia (coherencia interna), adaptabilidad (habilidad para
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reaccionar a cambios) e involucramiento (compromiso y participacion del personal). En el
ambito comercial, donde la adaptacién a la competencia y la alineacion con la mision afectan de

manera directa el desempefio y la satisfaccion del cliente, estas dimensiones son fundamentales.

La tercera teoria es el clima organizacional de Litwin y Stringer, donde se centra en la
vision que los colaboradores tienen de su entorno laboral, teniendo en cuenta aspectos como el
liderazgo, la comunicacion, el reconocimiento y el apoyo. La motivacion y la manera en que el
equipo comercial enfrenta los desafios estan influenciadas por un clima positivo. La medicién
del clima hace posible la creacion de acciones especificas que mejoran la comunicacion interna,
aumentan la cohesion del equipo y fortalecen la confianza.

Como cuarta teoria, esta el modelo de cambio de Kurt Lewin, que propone tres fases:
descongelar (concienciar y preparar al personal), cambiar (implementar nuevos comportamientos
y précticas) y recongelar (fijar el cambio en politicas y rutinas). Este modelo guia el plan para
que no se restrinja a intervenciones puntuales, sino que consiga un cambio cultural duradero.

Por ultimo, se evidencia la teoria de la motivacion de Herzberg, ya que ofrece pautas para
crear actividades que incrementen el compromiso y la satisfaccion del personal de ventas. De
acuerdo con esta perspectiva, es necesario tratar tanto los elementos motivadores, como el
reconocimiento, el crecimiento profesional y el sentido de logro, como los higiénicos: las
condiciones fundamentales que previenen la insatisfaccion, como las herramientas apropiadas o
las politicas claras, para garantizar que los empleados se sientan comprometidos con los
objetivos de la compafiia y valorados.

Las teorias mencionadas, ponen en marcha medidas que no solamente elevan la cultura
organizacional, sino también aumentan el compromiso, la productividad y el bienestar del equipo

comercial de SIESA S.A.S. en Cali, Valle del Cauca.
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3.3. Justificacién Metodoldgica

La metodologia establecida en el plan de mejoramiento de la cultura organizacional del
area comercial de SIESA S.A.S. en Cali, Valle del Cauca, emplea un enfoque mixto que combina
métodos cuantitativos y cualitativos, lo que refleja un analisis completo del fendmeno de la
cultura organizacional en el sector comercial de SIESA S.A.S. Por su parte, el componente
cualitativo permite comprender las actitudes, percepciones y creencias de los colaboradores
sobre la comunicacion interna y los valores. El método cuantitativo permite medir y comparar
esas percepciones a través de instrumentos validados.

Por otra parte, la investigacion cuenta con un alcance descriptivo, porque busca
diagnosticar la situacion actual y sugerir un plan de mejora en consonancia con los resultados.
Ademas se escoge un disefio no experimental y transversal, ya que no se manejan variables y los
datos se obtienen en un instante determinado.

Finalmente, se utiliza el método de estudio de caso, debido a que se enfoca en una
organizacion concreta y en un ambito especifico. Esto posibilita un analisis detallado del

contexto y la creacion de estrategias adaptadas a la realidad de la compafiia.

En coherencia con lo anterior, las decisiones metodoldgicas asumidas en el presente
proyecto son concretadas y operacionalizadas en el disefio metodolégico el cual sistematiza el
enfoque mixto, el alcance descriptivo, el disefio no experimental y el método estudio de caso; de
este modo la justificacion metodologica no solo se queda en la fundamentacion teorica, sino que
se conecta de manera directa con su aplicacion de forma tal que permite que haya consistencia
interna entre el sustento conceptual y la estructuracion operativa de la investigacion, lo cual hace

posible que la metodologia pase a ser procedimientos de recoleccion, analisis e interpretacion de
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la informacion, dirigidos hacia el diagndstico y la formulacion del plan de mejoramiento de la

cultura organizacional del area comercial de SIESA S.A.S.

4. Marco Referencial
4.1. Antecedentes de la Investigacion

El trabajo realizado por Céspedes y Escorcia (2022) en la evaluacion y propuesta de
transformacion de la cultura organizacional de la empresa Coremar Compaiiia de Servicios
Portuarios S.A.S., para la mejora continua del desempefio innovador, cuyo objetivo principal fue
proponer un plan de mejoramiento continuo del clima organizacional orientado al
fortalecimiento del desempefio innovador de la empresa, por lo que se utiliz6 el enfoque mixto,
utilizando una metodologia basada en el ciclo PHVA y el anélisis DOFA, ademas de encuestas
tipo cuestionario semiestructurado de 108 preguntas a 27 colaboradores.

Los autores Ilegaron a la conclusion de que, pese a que la compafiia demostraba
compromiso con la innovacién, motivacion y capacitacion del talento humano, era preciso
implementar un plan de mejora constante orientado a fortalecer la participacion activa de los
empleados, optimizar la comunicacion interna y promover espacios para la creatividad, con el
objetivo de aumentar la competitividad y asegurar que el negocio sea sostenible ante las
fluctuaciones del mercado. (Céspedes & Escorcia, 2022)

Este trabajo hace evidente lo crucial que es sostener una cultura organizacional activa,

que respalde la innovacion como factor esencial para el crecimiento de la empresa.

El trabajo realizado por Lino (2025) en la cultura organizacional y su influencia en la
productividad laboral en la empresa Mundial Fish, donde su objetivo es determinar la influencia
de la cultura organizacional en la productividad laboral de la organizacién. Para esto, utilizd un

enfoque cuantitativo con un disefio no experimental, de corte transversal y tipo descriptivo-
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correlacional. Se aplicaron encuestas basadas en la escala Likert a 50 empleados y los datos

fueron analizados mediante herramientas estadisticas como JASP y Excel.

La autora llegd a la conclusion de que hay una correlacion positiva significativa entre la
cultura organizacional y la productividad, y que es necesario poner en marcha una guia
estratégica que promueva el compromiso, la cohesion y la eficiencia laboral. De esta manera se
puede robustecer la estructura cultural para optimizar el desempefio y la competitividad de la

compaiiia. (Lino, 2025)

Este trabajo evidencia relacidn en la importancia de una cultura organizacional sélida

como motor para el desarrollo, bienestar y el logro de los objetivos empresariales.

El plan de Carvajal et al., (2021) disefio de un plan de mejora de cultura organizacional
para la empresa Punto Sabroso, ubicada en la ciudad de Cali, Valle del Cauca en el segundo
semestre de 2021, tuvo como objetivo principal disefiar un plan de mejora de la cultura
organizacional, que permitiera fortalecer la identificacion de los empleados con la empresa,
contribuir al bienestar de los colaboradores y al clima laboral.

Para realizar el disefio, se utilizé la metodologia tipo descriptivo, con el fin de determinar
las causas que influyen de manera negativa en la cultura de la compafiia, también aplicé técnicas
de carécter cualitativo y cuantitativo, entre ello, encuestas a 30 empleados y sesiones grupales.
Entre los aspectos evaluados se manifestaron: comunicacion interna, liderazgo, trabajo en
equipo, reconocimientos, programas de capacitacion y plan carrera.

Los autores concluyeron que era necesario poner una plan de mejora integral, donde
tuviera la creacion del area de recursos humanos, estableciendo un codigo de ética, disefio de

programas para induccion y reinduccion, mejora en los canales de comunicacion implementacion
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de beneficios e incentivos, y un sistema formal de promocion a los colaboradores dentro de la
empresa. (Carvajal et al., 2021)

En relacién con el proposito de este trabajo con el anterior, se logra establecer una mejora
en la cultura organizacional, haciendo que los colaboradores conozcan los valores corporativos,
el objetivo de la compafiia, motivandolos con incentivos y reconocimientos para que de alguna

manera el bienestar de cada uno de ellos sea notable, y las metas se reflejen a futuro.

4.2. Marco Teorico

El marco tedrico es una herramienta importante en el ambito de la investigacion porque
permite identificar los procesos que se deben llevar a cabo para realizar la idea de un proyecto y
cumplir con sus objetivos planteados. Asimismo, permite seguir autores con gran aporte como
referencia, tomar bases metodoldgicas acorde a la investigacion, integrar conceptos, realizar la
interpretacion y analisis de los resultados, asegurando la coherencia y validez del proyecto.
Modelo de los tres niveles de la cultura organizacional- Edgar H. Schein

Edgar H. Schein, psicélogo organizacional a través de su modelo de analisis cultural que
distingue tres niveles interrelacionados: artefactos, valores declarados y supuestos basicos, define
la cultura organizacional como:

Es el patrén de supuestos basicos que un grupo dado ha inventado, descubierto o

desarrollado en aprender a lidiar con sus problemas de adaptacion externa e integracion

interna, y que han funcionado lo suficientemente bien como para ser considerado valido,

y, por lo tanto, para ser ensefiado a los nuevos miembros como la forma correcta de

percibir, pensar y sentir en relacién con esos problemas. (Schein, 1984, citado en Sloan

Review).
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Esta teoria resalta tres niveles que estan interconectados, primero estan los artefactos, que
son los elementos visibles como el disefio del espacio fisico, el lenguaje, los rituales, la
vestimenta, las herramientas tecnoldgicas y las préacticas diarias. Aunque se perciben facilmente,
comprender su verdadero significado exige un andlisis mas profundo. (Vera, 2021)

Como segundo nivel corresponde a los valores declarados, entendidos como los
principios, creencias y objetivos que la organizacion comunica de manera formal. En este nivel
se incluyen la mision, la vision, los valores institucionales y las politicas internas, que pretenden
orientar el comportamiento esperado. Sin embargo, en muchos casos estos valores pueden no
coincidir con las practicas que se observan en la realidad cotidiana. (Calderon et al., 2022)

En el tercer nivel, se encuentran los supuestos basicos, que son creencias arraigadas y
asumidas como verdades indiscutibles por los miembros de la organizacion. Estos supuestos
condicionan la forma en que se interpretan los hechos, se toman las decisiones y se construyen
las relaciones internas, siendo ademas los mas dificiles de identificar y modificar debido a su
caracter inconsciente. (Fajardo et al., 2020)

Este modelo permite diagnosticar si en el equipo comercial de SIESA existe coherencia
entre lo que se ejecuta (artefactos visibles), lo que se promulga (valores declarados) y lo que
realmente se cree y actla (supuestos basicos).

Teoria del Modelo de Denison

Daniel Denison es un especialista en cultura organizacional que ha investigado la relacion
entre los valores internos de la empresa y su desempefio. Su modelo es uno de los mas aplicados
en diagnosticos culturales, pues traduce conceptos complejos en dimensiones medibles y

practicas.
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El modelo de Denison sostiene que la cultura organizacional influye en la efectividad a
través de cuatro dimensiones clave: mision, consistencia, adaptabilidad e involucramiento.
(Hernandez & Pérez, 2024)

Mision. Representa la claridad en los objetivos estratégicos y el prop6sito organizacional.
Cuando la misién esté bien definida, se fortalece la cohesion interna y se orientan los esfuerzos
hacia metas comunes. (Losada, 2024)

Consistencia. Hace referencia a la coherencia entre valores, normas y comportamientos
dentro de la organizacion. Una cultura consistente fomenta la confianza y la estabilidad en las
decisiones. (Hernandez & Pérez, 2024)

Adaptabilidad. Describe la capacidad de ajustarse a los cambios del entorno, innovar y
reaccionar frente a nuevas condiciones. Una cultura adaptable incrementa la resiliencia y la
sostenibilidad. (Losada, 2024)

Involucramiento. Se refiere al grado de participacién y compromiso del personal en los
procesos organizativos. Cuando existe un alto involucramiento, se fortalece la motivacion y el
sentido de pertenencia. (Herndndez & Pérez, 2024)

En el rea comercial de SIESA S.A.S., este modelo resulta clave para evaluar si la mision
es clara y compartida, si hay coherencia en la practica de valores, si el equipo se adapta a los
cambios del mercado, y si los colaboradores participan activamente en los procesos. Estos
aspectos orientan la implementacion de estrategias que fortalezcan la cultura y mejoren el
desempefio comercial.

Modelo de clima organizacional de Litwin y Stringer
Daniel Litwin y Robert Stringer propusieron un modelo para analizar el clima

organizacional desde la percepcion de los colaboradores sobre su ambiente laboral y la influencia
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que este tiene en su comportamiento y motivacion. Su enfoque se consolidd por ser practico y
atil para implementar mejoras que impactan en la productividad y el bienestar.

Este modelo establece nueve dimensiones que facilitan el entendimiento de la experiencia
del colaborador dentro de la organizacion.

Estructura. Comprende la claridad de normas, jerarquias y procedimientos. Cuando la
estructura es definida, se reducen ambigiiedades y se facilita la ejecucion de tareas. (Lépez et al.,
2020)

Responsabilidad. Evalia el nivel de autonomia para tomar decisiones. Un clima que
promueve la responsabilidad incrementa la autogestion y el compromiso del personal. (Fayaz &
Gulzar, 2024)

Recompensa. Se relaciona con el reconocimiento y las compensaciones percibidas.
Sistemas justos de recompensa aumentan la motivacion y la equidad laboral. (Lépez et al., 2020)

Riesgo (Desafio). Indica la disposicion a asumir retos y enfrentar nuevas situaciones.
Fomentar el riesgo impulsa la creatividad y la innovacion. (Fayaz & Gulzar, 2024)

Calidez (Relaciones). Describe la cordialidad y cercania entre los colaboradores. Cuando
existen relaciones positivas, el trabajo en equipo se fortalece.

Apoyo. Hace referencia al respaldo que brindan lideres y compafieros. Un clima con
apoyo reduce tensiones y genera confianza.

Normas. Son las conductas aceptadas dentro de la empresa. Normas claras contribuyen al
orden y la armonia laboral.

Conflicto. Se refiere a como se gestionan las diferencias internas. Un manejo
constructivo de los conflictos mejora la comunicacion y evita tensiones prolongadas. (Fayaz &

Gulzar, 2024)
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Identidad. Representa el sentido de pertenencia hacia la empresa. Una identidad sélida
incrementa el compromiso con los objetivos institucionales.

En el &rea comercial de SIESA S.A.S., este teoria permite detectar si hay claridad
organizacional, autonomia en la toma de decisiones, sistemas de reconocimiento efectivos,
apertura a la innovacion, relaciones interpersonales sanas, apoyo entre colegas, normas
adecuadas, una gestion positiva del conflicto y un sentido de identidad fuerte. Este diagndstico
orienta estrategias que fortalezcan el clima laboral y el rendimiento comercial.

Modelo de cambio de Kurt Lewin

Kurt Lewin fue un psicélogo germano-estadounidense considerado pionero de la
psicologia social y de la dindmica de grupos. Su trabajo ayudd a comprender cémo las personas
y los equipos responden a las transformaciones en contextos reales, y de ahi propuso un enfoque
sencillo y practico para guiar cambios sostenibles en las organizaciones.

El modelo de Lewin establece tres fases l6gicas para el cambio: descongelar, cambiar y
recongelar. El propoésito de esta serie es crear conciencia sobre la importancia del cambio,
implementar nuevas practicas y, por Gltimo, consolidarlas para evitar volver a la situacion previa.
Fases del modelo

Descongelar. Es la preparacion del terreno, generar urgencia, romper inercias y reducir
resistencias para que el equipo comprenda por qué es necesario transformar el statu quo. Se
trabaja la comunicacion y la seguridad psicoldgica para habilitar el paso al cambio. (Barcorollo,
2021)

Cambiar. Aqui se implantan nuevas practicas, procesos y comportamientos. Hace falta
acompafiamiento del liderazgo, capacitacion clara y retroalimentacion frecuente para que el

equipo incorpore lo nuevo y vea resultados tempranos que mantengan la motivacion.
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Recongelar. Consiste en anclar los cambios, traducirlos en politicas, rutinas, indicadores
e incentivos, de modo que las nuevas conductas se vuelvan “la forma normal de trabajar” y no
haya retrocesos.

En relacion con el plan de mejoramiento, permite alinear a lideres comerciales sobre
metas, mercado y prioridades de servicio, entrenar en propuestas de valor, bienestar de los
colaboradores y actualizar politicas de comisiones o bonos ligadas a satisfaccion del cliente y
retencion.

Modelo motivacion de Herzberg

Frederick Herzberg fue un psicélogo estadounidense reconocido por sus estudios sobre la
motivacion laboral. Su enfoque aportd una vision diferenciada al explicar qué factores impulsan
la satisfaccion y cuales previenen la insatisfaccion en el entorno de trabajo, marcando un punto
de referencia en la gestion del talento humano. Como factores principales se tiene:

e Factores higiénicos: son elementos externos al trabajo, como salario, condiciones
fisicas, politicas internas y supervision. Su ausencia provoca malestar, pero su
presencia no motiva de manera significativa.

e Factores motivacionales: estan relacionados con el contenido del trabajo y el
desarrollo personal, como el reconocimiento, la autonomia, la posibilidad de
crecimiento y los logros. Estos factores son los que realmente impulsan la motivacion
y el compromiso del trabajador.

De acuerdo con (Madero, 2020) analizar como los incentivos impactan en la satisfaccion

laboral aplicando la teoria de Herzberg. Sus resultados indican que los incentivos economicos se

asocian principalmente con los factores higienicos, por lo que su efecto motivador es limitado.
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En contraste, las oportunidades de desarrollo profesional y el reconocimiento tienen un impacto
maés fuerte en la motivacion sostenida.

En el &rea comercial de SIESA S.A.S., aunque se han garantizado aspectos basicos como
remuneracion y condiciones de trabajo, existen deficiencias en factores motivacionales, por ende,
aplicar la teoria de Herzberg permitird implementar acciones que aumenten la motivacion

intrinseca y fortalezcan la cultura organizacional.

4.3. Marco Conceptual

El presente marco conceptual tiene como objetivo teorizar los principales conceptos que
orientan el desarrollo de la investigacion, permitiendo comprender de manera sistematica los
elementos que configuran la cultura organizacional en el area comercial de SIESA S.A.S. Por tal
motivo, en este apartado se presentan las orientaciones conceptuales que tienen que ver con la
cultura organizacional, los valores corporativos, la comunicacion interna, el clima laboral y la
gestion del talento humano, las cuales constituyen los ejes tedricos a partir de los cuales se ha
desarrollado el estudio.

Los conceptos mencionados no presentan sino una unidad de contenido que permite
explicar las dindmicas existentes en las organizaciones, el comportamiento de los colaboradores
y analizar las relaciones existentes entre ellas y que influencian el rendimiento del &rea
comercial. De esta forma, el marco conceptual se convierte en un soporte teérico que da razén de
la forma en la que se realiza el diagnostico organizacional y el plan de mejoramiento, aportando
la coherencia necesaria entre el planteamiento del problema de investigacion, los objetivos
establecidos y la estructura metodologica del proyecto.

A continuacion, se presenta el soporte tedrico que sustenta el desarrollo del estudio para

el plan de mejoramiento.
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Cultura. Es la forma en que las personas de una empresa se comportan, trabajan y
conviven. Incluye costumbres, habitos y maneras de relacionarse.

Valores. Son las ideas y principios que guian el trabajo de la empresa, como la
honestidad, el respeto, la responsabilidad o la calidad.

Comunicacion. Es la manera en que la informacion circula entre los colaboradores. Si es
clara y constante, facilita el trabajo en equipo; si es deficiente, genera confusion.

Motivacién. Es el interés y la energia con la que una persona realiza su trabajo. La
motivacion aumenta cuando se reconocen los logros y se ofrecen oportunidades de crecimiento.

Cambio. Hace referencia a las transformaciones que vive una empresa. Puede ser en
procesos, en la forma de trabajar o en la manera de atender a los clientes.

Clima. Es el ambiente que se percibe dentro de la organizacién. Un buen clima genera
confianza y productividad, mientras que un mal clima causa conflictos y desmotivacion.

Liderazgo. Es la capacidad de guiar a un grupo, dar ejemplo y motivar a los demas. Un
buen liderazgo mejora la confianza y la comunicacion en el equipo.

Innovacién. Es la creacidn de nuevas ideas, métodos o formas de trabajar que ayudan a
mejorar los resultados y la competitividad de la empresa.

Trabajo en equipo. Es la unidn de esfuerzos de varias personas para lograr un mismo
objetivo. Permite combinar habilidades y fortalece la colaboracion.

Reconocimiento. Es valorar y resaltar el esfuerzo y los logros de los colaboradores.
Motiva y genera compromiso con la empresa.

Productividad. Es el resultado que se obtiene en relacion con el esfuerzo realizado.

Aumenta cuando existe motivacion, comunicacion y organizacion.
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Competitividad. Es la capacidad de la empresa para destacarse frente a otras en el
mercado. Depende del servicio, la calidad y el compromiso de los colaboradores.

Software. Son programas informaticos que ayudan a gestionar procesos en las empresas.
Siesa se especializa en software ERP, que facilita la administracion y las operaciones.

Clientes. Son las personas o empresas que adquieren los productos o servicios. Su
satisfaccion depende de la atencion y la calidad del servicio recibido.

Talento. Es la capacidad y las habilidades que tiene cada colaborador. El talento humano
es el recurso més valioso de una organizacion.

Servicio. Es la atencion que se brinda al cliente. Un buen servicio refleja los valores de la
empresa y ayuda a mantener la fidelidad.

Compromiso. Es la disposicion de los colaboradores para cumplir sus tareas y apoyar los
objetivos de la organizacion.

Integracion. Es la unién entre los miembros de un equipo. Favorece la confianza, la
colaboracion y el buen ambiente laboral.

Identidad. Es lo que diferencia a una empresa de otra. Se construye con los valores, la
historia y la manera de trabajar.

Estrategia. Es el plan de acciones que se disefia para alcanzar una meta. En este caso,
fortalecer la cultura organizacional.

Capacitacion. Es la formacion que reciben los colaboradores para mejorar sus
conocimientos y habilidades.

Eficiencia. Es realizar un trabajo de manera correcta usando los recursos de la mejor

forma posible.
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Resiliencia. Es la capacidad de adaptarse y salir adelante frente a las dificultades o
cambios.

Confianza. Es la seguridad que sienten los colaboradores en su equipo y en la empresa.
Sin confianza, es dificil trabajar de manera colaborativa.

Respeto. Es la base de las relaciones laborales. Permite la convivencia armonica y
fortalece la cultura organizacional.

Responsabilidad. Es el compromiso de cada colaborador para cumplir sus funciones de
manera adecuada.

Colaboracion. Es el apoyo mutuo entre compafieros de trabajo para alcanzar mejores
resultados.

Aprendizaje. Es el proceso mediante el cual los colaboradores adquieren nuevos
conocimientos y experiencias que ayudan a mejorar su desempefio.

Transparencia. Es la claridad en las acciones y decisiones dentro de la empresa.
Fomenta confianza y credibilidad.

Participacion. Es la posibilidad de que los colaboradores aporten ideas y se involucren

en la toma de decisiones.

4.4. Marco Contextual

Este plan de mejoramiento se desarrolla en el area comercial de la empresa Siesa S.A.S.
en Cali, Valle del Cauca, la cual se destaca en el sector tecnolégico por ofrecer soluciones de
software empresarial (ERP) que apoyan procesos administrativos, financieros y comerciales. Es
una organizacion competitiva, innovadora y con mas de 44 afios de experiencia en el mercado, lo
que le ha permitido consolidarse como una compaiiia solida y confiable, con mas de 1.000

colaboradores y una amplia trayectoria en Latinoamérica. En Siesa impulsan el crecimiento
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sostenible de mas de 10 mil empresas en Colombia, Peru, Ecuador y México, acompafidndolas
en la transformacion digital de sus procesos.

La sede principal de Siesa se encuentra en la ciudad de Cali, especificamente en la
Avenida 32 Norte 26N-83 del barrio San Vicente, comuna 4, en una zona rodeada de
instituciones y empresas importantes como Bancolombia, la Institucion Universitaria Antonio
José Camacho y diferentes comercios. Ademas, cuenta con sedes en Cartagena, Barranquilla,
Medellin, Pereira y Bogota, lo que fortalece su cobertura y atencion a clientes en diferentes

regiones del pais.

Figura 1 Fotografia de la empresa SIESA S.A.S

Nota. Fotografia de la fachada de la empresa SIESA S.A.S., tomada de Google Maps (2025).
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Figura 2 Ubicacion de la Empresa Siesa S.A.S.
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Nota. Ubicacion tomada desde el sitio web Google Maps, 2025.
4.5. Marco Legal

El marco legal que sustenta el plan de mejoramiento de la cultura organizacional en el
area comercial de SIESA S.A.S. en Cali, Valle del Cauca se basa en la normativa colombiana
relacionada con la legislacion laboral, la salud y seguridad en el trabajo, la igualdad, el bienestar

laboral y los estandares de calidad.
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El Cddigo Sustantivo del Trabajo, Decreto 2663 de 1950: regula los derechos y
obligaciones en el entorno laboral, incluyendo la provisién de condiciones dignas y seguras para
prestar el servicio. (Suin Juriscol Sistema Unico de informacion normativa, 1951). Estas
condiciones coinciden con los factores higiénicos en la teoria de Herzberg.

Ley 1010 de 2006 — Prevencion del acoso laboral: establece medidas para prevenir,
corregir y sancionar el acoso laboral en el entorno de trabajo, orientadas a proteger la dignidad e
integridad del trabajador (Ley 1010, 2006).

Ley 1562 de 2012 — Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST).
Moderniza el Sistema General de Riesgos Laborales e impone la obligacion de implementar un
SG-SST enfocado en la prevencion y promocion de la salud ocupacional (Ley 1562, 2012).

Ley 1496 de 2011 — Igualdad salarial entre mujeres y hombres. Garantiza la igualdad de
remuneracion por trabajo de igual valor y exige politicas que aseguren la no discriminacion
salarial (Ley 1496, 2011).

Decreto 1072 de 2015 — Decreto Unico Reglamentario del Sector Trabajo. Recopila 'y
unifica la normativa laboral, incluyendo las disposiciones en SST y bienestar laboral, asi como el
SG-SST en su Titulo 8, Capitulo 6 (Decreto 1072, 2015).

Normas internacionales — 1SO 9001 e ISO 45001. Normas como ISO 9001 (gestion de
calidad) e 1ISO 45001 (seguridad y salud en el trabajo) ofrecen marcos de referencia para

promover mejoras continuas, bienestar y motivacién del personal.

4.6. Marco Temporal
La presente investigacion se desarrollara en la empresa Siesa, ubicada en la ciudad de
Cali, Valle del Cauca, barrio San Vicente, con el proposito de implementar un plan de

mejoramiento orientado a fortalecer la cultura organizacional en el area comercial. El proceso
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tendra una duracion de 5 meses, comprendidos entre febrero y junio del afio 2024. Durante este
periodo se elaborara el anteproyecto, que servira como base para la toma de decisiones, y
posteriormente se pondrén en practica las estrategias disefiadas, abarcando los meses de agosto a
noviembre 2025, como segundo corte del plan de mejora, buscando dar solucion a la
problemaética identificada y generar un impacto positivo en la gestién comercial, en la
integracion del equipo de trabajo y de su propio bienestar, alineando los valores corporativos de

la empresa.

5. Disefio Metodoldgico

De acuerdo con la justificacion metodoldgica antes expuesta, la investigacion se plantea
desde un enfoque mixto, que combina componentes cualitativos y cuantitativos con el objetivo
de lograr una comprension integral del fenémeno estudiado. Esta estrategia metodoldgica se
justifica por la necesidad de abordar la cultura organizacional del &rea comercial de SIESA
S.A.S., no solo desde una perspectiva interpretativa, sino también desde un abordaje objetivo,
permitiendo la comprension de percepciones, actitudes y creencias de los colaboradores y a la
vez su medicion sistematica mediante instrumentos estandarizados.

Por este motivo, el estudio se define como descriptivo, no experimental y transversal,
porque no se manipulan las variables objeto de estudio, sino que se observan en su contexto
natural en un momento dado de la medicion. Ademas, se aplica el método de estudio de caso,
porque se centra en una unica organizacion, lo que se adaptd a las caracteristicas del contexto
organizacional y se pudo realizar una adaptacion de las estrategias a la realidad institucional de

SIESA S.AS.
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5.1. Clase o Tipo de Investigacion

La presente investigacion se enmarca en un enfoque mixto, el cual integra componentes
cualitativos y cuantitativos con el propdsito de lograr una comprension mas completa, profunda e
integral y més global del fenémeno objeto de estudio. Este enfoque permite articular la
interpretacion de las percepciones, creencias, actitudes y significados construidos por los
colaboradores en relacion con la cultura organizacional, con la medicion objetiva y sistematica
de dichas percepciones mediante instrumentos estandarizados.

Enfoque cualitativo. Permite identificar las percepciones, creencias y actitudes que
poseen los colaboradores sobre la cultura organizacional, la comunicacion interna y la vivencia
de los valores corporativos. Este componente busca profundidad interpretativa y comprension
contextual.

Enfoque cuantitativo. Facilita la medicion y comparacion de las percepciones a través
de instrumentos estandarizados, lo que aporta datos objetivos y cuantificables que complementan
el analisis cualitativo.

Este enfoque se sustenta en la necesidad de abarcar la complejidad del fenémeno
organizacional desde diferentes perspectivas, tal como lo han planteado estudios recientes sobre
cultura organizacional en Colombia. (Gonzélez et al., 2024)

En cuanto a la naturaleza del estudio para llevar a cabo la investigacion, de acuerdo con
(Giraldo et al., 2024) se define como:

e Descriptivo. Porque pretende caracterizar de manera sistematica y detallada el estado

actual de la cultura organizacional en el area comercial de SIESA S.A.S., permitiendo
identificar fortalezas, debilidades, oportunidades de mejora y patrones de

comportamiento organizacional. Este tipo de estudio posibilita la comprension de las
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dindmicas internas, los procesos de comunicacion, la vivencia de los valores
corporativos y la percepcion del clima laboral, eso si, sin buscar establecer relaciones
causales, sino generar un diagnostico claro y fundamentado de la realidad
organizacional existente.

e No experimental. Debido a que no se manipulan intencionalmente las variables
objeto de estudio, sino que estas se observan y analizan en su contexto natural de
ocurrencia, respetando las dindmicas propias de la organizacion. El investigador actla
como observador del fendmeno organizacional, recolectando informacion tal como se
presenta en la realidad institucional, lo que garantiza la autenticidad de los datos y la
validez contextual del anlisis realizado.

e Transversal. Ya que la informacion se recolectara en un solo momento en el tiempo,
lo que permite una fotografia del estado actual de la cultura organizacional del area
comercial. Este tipo de disefio posibilita la identificacion de tendencias, percepciones
y condiciones presentes en el contexto organizacional en un periodo determinado,
sirviendo como base diagndstica para la formulacion del plan de mejoramiento y la
definicidn de estrategias de intervencion ajustadas a la realidad institucional.

Por lo tanto, la conjuncion del enfoque mixto de la investigacion con la naturaleza
descriptiva, no experimental, y transversal del estudio, hace de éste un disefio metodolégico
pertinente y adecuado para estudiar la cultura organizacional del area comercial de SIESA
S.A.S., ya que esta combinacion metodoldgica posibilita la comprension global del fendomeno
organizacional y asegura que la informacion que se obtenga sea valida, contextualizada, y
funcional para llevar a cabo el diagndstico de la organizacion y la formulacion del plan de

mejoramiento.
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5.2. Método de Investigacién

El método seleccionado es el estudio de caso, el cual resulta adecuado cuando se busca

analizar a profundidad una situacion particular en un contexto real. Este método es ampliamente

recomendado para investigaciones organizacionales, pues permite comprender dindmicas

internas y disefiar soluciones ajustadas a la realidad especifica. (Giraldo et al., 2024)

Caracteristicas principales del método en este proyecto

Unidad de anélisis. EI &rea comercial de SIESA S.A.S. en la ciudad de Cali, permite
examinar de manera integral las practicas de trabajo, los procesos de comunicacion y
las relaciones interpersonales que configuran la cultura organizacional del area. Desde
la 16gica del método de estudio de caso, esta delimitacion favorece la comprension
detallada del contexto institucional y la identificacion de problematicas reales
asociadas al funcionamiento del area comercial.

Alcance del analisis. La cultura organizacional, con especial énfasis en valores,
comunicacion interna y clima laboral. Este alcance posibilita incluir elementos
simbdlicos (percepciones, creencias, actitudes y significados) como componentes
operativos (practicas, normas, dindmicas de interaccion y procesos internos),
garantizando una vision del fenébmeno organizacional y una interpretacion
contextualizada de las dindmicas culturales presentes en la organizacion.

Propdsito. Diagnosticar la situacion actual y proponer un plan de mejoramiento que
fomente la alineacion cultural y el bienestar de los colaboradores. Este proposito
articula el componente investigativo, orientando el estudio no solo a la comprension

de la problematica organizacional, sino a la construccidn de una propuesta de
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intervencion ajustada a la realidad institucional, que promueva la alineacion cultural,
el fortalecimiento de los procesos internos y el bienestar integral de los colaboradores.

La eleccion de este método también responde a experiencias previas documentadas en
investigaciones similares en el contexto colombiano y latinoamericano, donde se ha demostrado
su utilidad para comprender realidades organizacionales complejas. (Garzén , 2021)

En este sentido, la eleccion del estudio de caso como técnica de investigacion permite
estructurar el proyecto desde una perspectiva analitica e integradora, en la que el contexto
organizacional se comprende como un sistema dindmico de relaciones, précticas y significados.
Este enfoque metodoldgico no solo facilita la identificacion de problematicas internas, sino que
también posibilita la formulacion de estrategias de intervencion contextualizadas, coherente con
las necesidades reales del &rea comercial. De esta manera, el método seleccionado se consolida
como un soporte metodoldgico pertinente para el cumplimiento de los objetivos propuestos y
para la construccion de un plan de mejoramiento organizacional ajustado a la realidad
institucional de SIESA S.A.S.

5.3. Técnicas de Investigacion

La recoleccion de informacion se lleva a cabo mediante la estrategia de la triangulacion
de técnicas, que permite abordar el fendmeno estudiado desde distintas perspectivas y fortalecer
asi la consistencia de los resultados. Esto facilita la integracion de la informacion cuantitativa y
cualitativa para facilitar una comprension mas amplia de la cultura organizacional en el area
comercial de la organizacion.

Las técnicas que se han elegido se definen en funcion de los objetivos del proyecto y de

las caracteristicas del contexto organizacional, con el fin de garantizar la pertinencia de los
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instrumentos y la utilidad de la informacion que se recoge para el diagndstico y la formulacion
del plan de mejoramiento. Las técnicas son:
Encuestas estructuradas

Las encuestas estructuradas se dirigen a todos los colaboradores del area comercial, con
el objetivo de obtener informacion representativa de las dinamicas que ocurren en el interior del
area. Las encuestas estructuradas permiten medir algunas variables ligadas con la comunicacion
interna, con los valores organizacionales y con la percepcion de los integrantes al clima de la
organizacion, facilitando la identificacion de tendencias, patrones y niveles de percepcion entre
los miembros de la organizacion.

El formato de aplicacion de las encuestas estructuradas serd mediante encuestas
realizadas de manera presencial o digital, garantizando el anonimato de las personas
participantes, lo que contribuye a obtener respuestas sinceras, objetivas y confiables y favorece
la calidad de la informacion que ha sido recogida para el posterior analisis.

Entrevistas semiestructuradas

El tipo de entrevistas semiestructuradas hace referencia a la de lideres de area y
colaboradores seleccionados, con el fin de profundizar en aspectos cualitativos de la cultura
organizacional, siendo una técnica que permite explorar con mayor profundidad las creencias,
vivencias y actitudes respecto a las dindmicas de funcionamiento interno de la organizacion,
complementando asi la informacion obtenida por las encuestas.

Las entrevistas se realizan en un entorno privado y se efectGan bajo el principio de
consentimiento informado, lo que permite garantizar condiciones éticas de participacion por
parte de los entrevistados y favorece la creacion de un clima de confianza que permita obtener

informacion relevante y significativa para el estudio.
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Anélisis documental

El analisis documental implica la revision de politicas internas, manuales, reglamentos y
reportes de gestion de la empresa, que permiten conocer el contexto de la informacion empirica
obtenida a partir de las técnicas de campo. Esta técnica permite contrastar la informacion
recolectada con los lineamientos formales establecidos por la organizacion, facilitando la
identificacion de coherencias y divergencias entre las practicas organizacionales y los marcos
normativos internos, contribuyendo asi en el diagndstico organizacional y el andlisis del contexto
institucional.

Esta combinacion de métodos ha resultado eficaz en investigaciones recientes acerca de
las organizaciones colombianas, pues proporciona un panorama completo y permite plantear
propuestas basadas en la investigacion y el plan de mejoramiento en la cultura del area comercial

de SIESAS.ASS.

6. Resefia Historica Empresarial

Siesa fue fundada en 1981 por Fernando Otoya. En 1987, inicié la comercializacion
formal de su software bajo la marca Sistema Uno. Entre 1989 y 1990, la empresa estructurd sus
principales areas de operacion: Investigacion y Desarrollo, Ventas, Mercadeo, Implementacién,
Soporte, asi como la divisién de comercializacion de hardware y mantenimiento técnico.
En 1993 comenz6 su expansion geografica en Colombia, iniciando operaciones en Bogota. Un
afio mas tarde lo hizo en Medellin, y para 1997 sumo las regionales de Barranquilla y Pereira. En
1998, inicio su proceso de internacionalizacion con la apertura de operaciones en Venezuela.
Con el cambio de siglo, lanzo al mercado la solucién Uno Enterprise, hoy conocida como Siesa

Enterprise.
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En 2011, Siesa ampli6 su presencia internacional con operaciones en Pert y México. En

2013, el Grupo Carso de México adquirio su participacion en Colombia, consolidandola como

uno de los grupos de soluciones ERP mas importantes de América Latina. En 2017, la compafiia

se convirtio en Proveedor de Tecnologia (PT) con facturacion electronica. En 2018 adquiri6 las

empresas Opal Group y E-Solutions. En 2020 sellé una alianza estratégica con AWS (Amazon

Web Services), y en 2022, adquirio Interfaces y Soluciones, fortaleciendo asi su portafolio de

servicios.

Actualmente, Siesa opera en 9 paises de Latinoamérica y cuenta con 7 sedes propias,

desde donde trabaja de la mano con sus clientes para ofrecer soluciones completas y simples para

Sus negocios.

En 2024, Advent International adquirié la mayoria accionaria del Grupo Siesa, marcando

el inicio de una nueva etapa de crecimiento para la compafiia.

Figura 3 Linea del Tiempo de Siesa S.A.S.
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Nota. Linea del tiempo de SIESA S.A.S., elaborada por la empresa con fines informativos y

académicos, 2025.

6.1. Tipo de Empresa — Constitucion

Sistemas de Informacion Empresarial (SIESA) es una empresa privada del sector
tecnoldgico. Se constituyo como sociedad de naturaleza Comercial denominada SISTEMAS DE
INFORMACION LTDA. Actualmente es constituida legalmente como una Sociedad por
Acciones Simplificada (S.A.S.).

A continuacion, se visualiza el certificado de existencia y representacion legal tomado de

la Cdmara de Comercio de Cali.
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Camara de Comercio de Cali

(C:émara_ded CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL
o Fecha expedicion: 02/09/2025 03:30:29 pm

Recibo No. 9326368, Valor: $11.600
cODIGO DE VERIFICACION: 08253GUHG3

Verifique el contenido y confiabilidad de este certificado, ingresando a www.ccc.org.co
y digite el respectivo cdédigo, para que visualice la imagen generada al momento de su
expedicién. La verificacién se puede realizar de manera ilimitada, durante 60 dias
calendario, contados a partir de la fecha de su expedicidn.

CON FUNDAMENTO EN LA MATRICULA E INSCRIPCIONES EFECTUADAS EN EL REGISTRO MERCANTIL, LA
CAMARA DE COMERCIO CERTIFICA:

NOMBRE, IDENTIFICACION Y DOMICILIO

Razdén social: SISTEMAS DE INFORMACION EMPRESARIAL S.A.S.
Nit.: 890319193-3
Domicilio principal: Cali

MATRICULA

Matricula No.: 88724-16

Fecha de matricula en esta Camara: 12 de febrero de 1981
Ultimo afio renovado: 2025

Fecha de renovacién: 25 de marzo de 2025
Grupo NIIF: Grupo I. NIIF Plenas

UBICACION

AV 3 AN # 26 NORTE - 83
Cali - Valle
notificaciones@siesa.com
4865888

No reportd

No reportd
WWw.Slesa.com

Direccidén del domicilio principal:
Municipio:

Correo electrénico:
Teléfono comercial 1
Teléfono comercial 2
Teléfono comercial 3
Pagina web:

AV 3 AN # 26 NORTE - 83
Cali - Vvalle

Direccidén para notificacidén judicial:
Municipio:

Correo electrénico de notificacidn:
Teléfono para notificacién 1:
Teléfono para notificacién 2:
Teléfono para notificacién 3:

notificaciones@siesa.com
4865888

No reportd

No reportéd

La persona juridica SISTEMAS DE INFORMACION EMPRESARIAL S.A.S. SI autorizd recibir
notificaciones personales a través de correo electrdénico, de conformidad con lo
establecido en los articulos 291 del Cédigo General del Proceso y 67 del Cdédigo de
Procedimiento Administrativo y de lo Contencioso Administrativo.
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Verifique el contenido y confiabilidad de este certificado, ingresando a www.ccc.org.co
y digite el respectivo cdédigo, para que visualice la imagen generada al momento de su
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CONSTITUCION

Por Escritura Publica No. 140 del 23 de enero de 1981 Notaria Segunda de Cali
,inscrito en esta Céamara de Comercio el 11 de febrero de 1981 con el No. 43713 del
Libro IX ,se constituydé sociedad de naturaleza Comercial denominada SISTEMAS DE
INFORMACION LTDA.

REFORMAS ESPECIALES

Por Escritura Publica No. 651 del 13 de abril de 1994 Notaria Quince de Cali
,inscrito en esta Céamara de Comercio el 22 de abril de 19924 con el No. 76508 del Libro
IX ,cambio su nombre de SISTEMAS DE INFORMACION LTDA. . por el de SISTEMAS DE

INFORMACION EMPRESARIAL LTDA .

Por Escritura Publica No. 3220 del 27 de diciembre de 1996 Notaria Quinta de Cali
,inscrito en esta Camara de Comercio el 03 de enero de 1997 con el No. 16 del Libro IX
,se transformé de SOCIEDAD LIMITADA en SOCIEDAD ANONIMA bajo el nombre de SISTEMAS DE
INFORMACION EMPRESARIAL S. A.

Por Escritura Plblica No. 4657 del 01 de diciembre de 2006 Notaria Catorce de Cali
,inscrito en esta Céamara de Comercio el 04 de enero de 2007 con el No. 125 del Libro IX
,Se aprobo la escision parcial del patrimonio social entre (escindente) SISTEMAS DE
INFORMACION EMPRESARIAL S. A. y (beneficiaria(s)) OTOYA C. & CIA S.C.A. Y OTOYA MENESES
& CIA S.C.A. .

Por Escritura Plblica No. 3059 del 08 de noviembre de 2012 Notaria Quinta de Cali
,inscrito en esta Cémara de Comercio el 20 de diciembre de 2012 con el No. 15001 del
Libro IX ,Se aprobo la fusién por absorcién entre (absorbente) SISTEMAS DE INFORMACION
EMPRESARIAL S.A. y (absorbida(s)) SIESA HITECH S A .

Por Escritura Publica No. 0849 del 31 de marzo de 2023 Notaria Septima de Cali
,inscrito en esta Camara de Comercio el 02 de junio de 2023 con el No. 10971 del Libro
IX ,Se aprobo la fusidén por absorcidédn entre (absorbente) SISTEMAS DE INFORMACION
EMPRESARIAL S. A. y (absorbida(s)) ZEUS TECNOLOGIA S.A.S.
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Camara de CERTIFICADO DE EXISTENCIA Y REPRESENTACION LEGAL

Epenciite Fecha expedicion: 02/09/2025 03:30:29 pm

Recibo No. 9326368, Valor: $11.600
cODIGO DE VERIFICACION: 08253GUHG3

Verifique el contenido y confiabilidad de este certificado, ingresando a www.ccc.org.co
y digite el respectivo cdédigo, para que visualice la imagen generada al momento de su
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Por Acta No. 0097 del 27 de noviembre de 2024 Asamblea General De Accionistas
,inscrito en esta Cédmara de Comercio el 20 de enero de 2025 con el No. 826 del Libro IX
,se transformé de SOCIEDAD ANONIMA en SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADA bajo el nombre
de SISTEMAS DE INFORMACION EMPRESARIAL S.A.S.

TERMINO DE DURACION

La persona juridica no se encuentra disuelta y su duracién es Indefinida

OBJETO SOCIAL

La persona juridica tendra como objeto social principal: Es la realizacidén de cualquier
actividad civil o comercial licita tanto en Colombia como en el extranjero; y en
especial las que a continuacién se indican: Producir, comercializar a cualquier titulo,
ensamblar y asesorar en materiales escritos, impresos programas, rutinas y lenguajes
simbdélicas para la operacidén de computadores, su mantenimiento técnico y suministro de
todo tipo de servicios relativos al procesamiento de datos.

En desarrollo de su objeto social la sociedad podréd realizar los siguientes actos:

(a) La produccidén, compra y venta y distribucién de todo tipo de software para
computadores en sus diferentes modalidades.

(b) La produccidén, compra, venta, comercializacién, Importacidén, ensamblaje, asi como
el servicio de mantenimiento técnico y la venta de suministro para todo tipo de cémputo
y todo lo relacionado con el procesamiento de datos.

(e) Distribucidén, bien por cuenta propia o por cuenta de terceros, de equipos de
computacidédn, software y el suministro necesario para la operacién de los mismos.
(d) La explotacién de todo tipo de marcas, patentes y derechos inmateriales
relacionados con la produccidén, comercializacién y asesoria en suministro y servicio de
todo tipo de computadores y programas para el procesamiento de datos.

(e) La investigacién en materia de procesamiento de datos y la explotacidén de la
auditoria de las invenciones obtenidas.

(f) La organizacién de establecimientos que ofrezcan la venta de programas equipos de
computador, mantenimiento técnico, suministro de servicio para todo lo relacionado con
el procesamiento de datos, su equipo y componentes y la asesoria especializada en tales
temas, asi como la preparacién en el manejo de los programas pertinentes.

(g) La representaciédn de terceros, nacionales o extranjeros, en la venta de servicios o
materiales software para la operacidén de computadores en cualquier modalidad.

(h) La implementacién, montaje de salas de capacitacidén en toda clase de programas de
software.

(1) Adquirir derechos de propiedad sobre marcas, procesos, dibujos, inventos y mejoras,
obtener los registros, patentes y privilegios, correspondientes y cederlos a cualquier
titulo, ejercer en general los contratos relacionados con el objeto social.

(j) La produccién, compra y venta, de software, para la prestacidén de servicios de
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arrendamiento en la nube.

(k) La produccidén, compra y venta, distribucién de software, prestacidn de servicios
como hosting, transporte (red, Internet), implementacidén, y mantenimiento al software
légico y las deméds actividades conexas para la ejecucidén de procesos relacionados con
facturacién electrédnica.

(1) La prestacidén de servicios y sus actividades conexas relacionados con hosting o
almacenamiento de datos.

(m) Actividades de desarrollo de sistemas informédticos (planificacién, anéalisis,
disefio, programacidén, pruebas.

(n) Actividades de consultoria informatica y actividades de administracidén de
instalaciones informéaticas.

(o) Otras actividades de tecnologias de informacién y actividades de servicios
informaticos.

(p) Generacidén, transmisidén, expedicidn, entrega y recepcidédn de la factura electrdnica
de venta, las notas débito, las notas crédito e instrumentos electrdnicos derivados de
la factura electrdnica de venta.

(q) Prestar servicios de facturacidén electrédnica.

(r) La importacidén y exportacién de equipos y maquinarias de cualquier clase.

(s) Adquirir a cualquier titulo bienes muebles o inmuebles, conservarlos,
administrarlos, darlos en arrendamiento, hipoteca, depdésito, pignorarlos, enajenar a
cualquier titulo aquellos de que sea duefia.

(t) Otorgar, aceptar, protestar, avalar y negociar titulos de contenido crediticio o
corporativos de mercancias.

(u) Dar y recibir dinero en mutuo con o sin intereses.

(y) Constituir sociedades, adquirir participacién en sociedades o vehiculos
fiduciarios, fusionarse, transformarse o reorganizarse.

(w) Conferir poderes para la representacidén judicial o extrajudicial.

(x) Ejecutar todos los actos y contratos ya sean de caracter civil, comercial,
administrativo y laborales que estén relacionados con el desarrollo del objeto social.

CAPITAL
*CAPITAL AUTORIZADO*
Valor: $450,000,000
No. de acciones: 45,000
Valor nominal: $10,000

*CAPITAL SUSCRITO*

Valor: $450,000,000
No. de acciones: 45,000
Valor nominal: $10,000

*CAPITAL PAGADO*

Valor: $450,000,000
No. de acciones: 45,000
Valor nominal: $10,000

Pagina: 4 de 15
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6.2. Capital Social

El capital social, aunque no se conoce con exactitud el valor del capital social con el que
fue constituida la empresa, actualmente se sabe que el 75% de las acciones de Siesa S.A. fue
adquirido por el fondo de inversion Advent International por un valor aproximado de 80 millones
de ddlares.

Con base en esta transaccion, se estima que el valor total de la compafiia asciende a
aproximadamente 106,67 millones de dolares. El 25% restante de las acciones, cuyo valor
estimado es de 26,67 millones de dolares, continda en manos de los fundadores y accionistas
minoritarios.

6.3. Objeto social

e La produccion, compra, venta y distribucion de todo tipo de software para
computadores en sus diferentes modalidades.

e La produccion, compra, venta, comercializacion, importacién, ensamblaje, asi como
el servicio de mantenimiento técnico y la venta de suministro para todo tipo de
computo y todo lo relacionado con el procesamiento de datos.

e Distribucidn, bien por cuenta propia o por cuenta de terceros Distribucion, bien por
cuenta propia o por cuenta de terceros, de equipos de computacion, software y el
suministro necesario para la operacion de los mismos.

e Laexplotacion de todo tipo de marcas, patentes y derechos y inmateriales
relacionados con la produccién, comercializacion y asesoria en suministro y servicio
de todo tipo de computadores y programas para el procesamiento de datos.

e Lainvestigacion en materia de procesamiento de datos y la explotacion de la

auditoria de las invenciones obtenidas.
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La organizacién de establecimientos que ofrezcan la venta de programas equipos de
computador, mantenimiento técnico, suministro de servicio para todo lo relacionado
con el procesamiento de datos, su equipo y componentes y la asesoria especializada
en tales temas, asi como la preparacion en el manejo de los programas pertinentes.
La representacion de terceros, nacionales o0 extranjeros, en la venta de servicios o
materiales software para la operacién de computadores en cualquier modalidad.

La implementacion, montaje de salas de capacitacion en toda clase de programas de
software.

Adquirir derechos de propiedad sobre marcas, procesos, dibujos, inventos y mejoras,
obtener los registros, patentes y privilegios, correspondientes y cederlos a cualquier
titulo, ejercer en general los contratos relacionados con el objeto social.

La produccién, compra y venta, de software, para la prestacion de servicios de
arrendamiento en la nube.

La produccién, compra y venta, distribucion de software, prestacion de servicios
como hosting, transporte (red, Internet), implementacion, y mantenimiento al
software l6gico y las demaés actividades conexas para la ejecucién de procesos
relacionados con facturacion electronica.

la prestacidn de servicios y sus actividades conexas relacionados con hosting
almacenamiento de datos.

Actividades de desarrollo de sistemas informaticos (planificacion, anélisis, disefio,
programacion, pruebas.

Actividades de consultoria informatica y actividades de administracion de

instalaciones informaticas.
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e Otras actividades de tecnologias de informacién y actividades de servicios
informaticos
e Generacion, transmision, expedicion, entrega y recepcion de la factura electronica de
venta, las notas debito, las notas crédito e instrumentos electrénicos derivados de la
factura electronica de venta.
e Prestar servicios de facturacion electronica.
6.4. Mision y Vision Empresarial
Mision. “En Siesa impulsamos el crecimiento de nuestros clientes creando soluciones
tecnoldgicas empresariales faciles de usar”.
Vision. “Ser la empresa de software lider en Latinoamérica, reconocida por la excelencia

profesional de nuestro equipo y la confianza y satisfaccion de nuestros clientes”.

6.5. Politicas de la Empresa
Politica de Seguridad de la Informacion

Siesa establece lineamientos claros para garantizar la proteccion de la informacién que
maneja tanto internamente como con terceros. Esta politica busca asegurar la confidencialidad,
integridad y disponibilidad de los datos que circulan en sus procesos, especialmente en servicios
relacionados con facturacion electronica. Es de obligatorio cumplimiento para todo el personal
(incluyendo proveedores y contratistas), y se revisa de forma periddica para mantenerse alineada
con la normatividad vigente y los objetivos estratégicos de la compaifiia.
Politica de Ciberseguridad

Dada la naturaleza digital de sus operaciones, Siesa también implementa una politica
especifica de ciberseguridad. Esta tiene como proposito anticiparse a amenazas informaticas,

gestionar incidentes de manera oportuna y garantizar la continuidad de los servicios ofrecidos en
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la nube. La politica aplica a toda la infraestructura tecnoldgica y es obligatoria para quienes
tengan acceso a ella, ya sea personal interno o externo.
Politica de Proteccion de Datos Personales

Siesa regula la recoleccidn, uso, almacenamiento y tratamiento de los datos personales
tanto de sus colaboradores como de sus clientes y prospectos. Esta politica busca garantizar el
respeto a la privacidad y el cumplimiento de la legislacion colombiana en materia de habeas data.
Los datos de empleados se utilizan con fines como gestion de ndmina, bienestar y afiliaciones,
mientras que los de clientes se manejan para temas contractuales, comerciales y de soporte.
Politicas relacionadas con el Recurso Humano

Siesa cuenta con directrices especificas en materia de seguridad de la informacion

relacionadas con su personal. Estas abarcan distintas etapas de la relacion laboral:

e Antes del ingreso. Se exige al personal el conocimiento y compromiso con las normas
de seguridad de la informacion, antes de otorgar accesos a sistemas o informacion.

e Durante la permanencia en la empresa. Existen programas continuos de formacion y
concientizacion sobre temas de seguridad digital.

e Al momento de retiro o cambio de rol. Se aplican protocolos para revocar accesos,
recuperar activos y garantizar la no divulgacion de informacion confidencial
posteriormente.

Otras politicas asociadas a aliados y terceros

e Aunque no se detallan todas publicamente, Siesa también parece manejar politicas

complementarias relacionadas con la gestion de terceros, aliados y proveedores. Estas

politicas podrian incluir aspectos como control de accesos fisicos y digitales,
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acuerdos de confidencialidad y procedimientos de validacion para herramientas
tecnoldgicas complementarias.
Cambios en la Politica de Descuentos
A partir del 1 de junio 2025, se establece una politica de 0% de descuento en todos los
proyectos de la compafiia. Esta medida busca unificar las condiciones comerciales y garantizar
transparencia en los procesos de negociacion.
Politica de listas de precios para Siesa Enterprise

Se establecen cuatro (4) listas de precios, definidas segin un sistema de scoring:

. AAA+
. AAA
. A

. B

La lista AAA+ estara destinada a empresas que facturen mas de COP $500.000 millones
anuales y que, preferiblemente, requieran mas de 100 usuarios combinados en diferentes
soluciones. En cada lista de precios se incluiran las horas de consultoria correspondientes a cada
Suite y modulo. Para la lista AAA+, el nimero de horas debera ser validado con el area de

consultoria en todos los casos.
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6.6. Estructura Empresarial — Areas Funcionales

Figura 4 Estructura Empresarial - Areas de Trabajo

Areas de trabajo:

Soluciones ITy

Investinacion v v
4% j i Mercadeo Consulloria N
desarrollo soporte

Customer Sucoess | BI | RRHH | Gestion Administrativa y Financiera

Nota. Esquema de las areas de trabajo de la empresa SIESA S.A.S., suministrado por la

organizacion y utilizado con fines académicos, sin caracter oficial ni actualizado (2025).

6.7. Portafolio de productos
Sistemas de Gestion Empresarial ERP
Siesa Enterprise

Solucion ERP robusta, disefiada para grandes organizaciones que requieren una
plataforma integral, flexible y altamente configurable. Integra de manera efectiva todas las &reas
del negocio, asegurando resultados eficientes, trazabilidad y control en tiempo real.
Siesa Small Business Suite

Plataforma ERP orientada a pequefias y medianas empresas, con un enfoque escalable y
de facil implementacion. Permite una gestion integrada de los procesos operativos y

administrativos, completamente en la nube.
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Soluciones por Area de Gestion
Siesa Gestion Financiera

Sistema disefiado para administrar contabilidad general, ventas de servicios, compras,
activos fijos, facturacion electronica, cuentas por cobrar y presupuestos. Ofrece informacion en
tiempo real para una toma de decisiones financiera precisa y oportuna.

Siesa Gestion Comercial

Solucién que permite administrar eficientemente procesos de compras, ventas,
inventarios, mantenimiento, vehiculos y control de calidad. Se integra con areas financieras y de
manufactura, generando trazabilidad completa del ciclo comercial.

Siesa Gestion Manufactura

Herramienta para la planeacién, ejecucion y control de procesos de manufactura.
Centraliza la operacion de planta y produccion, proporcionando visibilidad completa de los
centros de trabajo y productos en proceso, optimizando costos y tiempos.

Siesa Gestion del Capital Humano (HCM)

Solucion integral para la gestién de ndmina y administracién del talento humano.
Automatiza tareas operativas, optimiza procesos y proporciona herramientas estratégicas para la
gestion del recurso humano, descentralizando informacidn a través de la web.

Siesa Punto de Venta (POS)

Sistema especializado para la administracion de puntos de venta. Mejora la gestion en

tiendas y comercios, integrando el back office con el canal de atencion al cliente. Ideal para

restaurantes, supermercados y retail especializado.
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Siesa CRM

Plataforma de gestion de relaciones con clientes que permite convertir prospectos en
clientes reales, optimizando procesos comerciales y generando informacion clave para decisiones
estratégicas.

Siesa E-Commerce B2B

Solucion digital que automatiza procesos de venta entre empresas, mejorando tiempos de
respuesta, reduciendo costos operativos y ampliando la capacidad de atencion 24/7. Potencia la
competitividad del canal B2B.

Siesa Automatizacion de Fuerza de Ventas

Herramienta que permite a las organizaciones tomar control de su fuerza comercial
mediante el uso de informacion precisa. Integra cartera, inventarios y facturacion con CRM para
optimizar la eficiencia del equipo de ventas.

Siesa Documentos Electréonicos (PT)

Plataforma en la nube para emision de facturacion electronica que cumple con la
normatividad vigente sin necesidad de intermediarios. Facilita la validacion, emision y archivo
electrénico.

Siesa Apoyo a la Gestion de Recaudo (AGR)

Solucion disefiada para apoyar el proceso de gestion y control de recaudo de cartera,
proporcionando herramientas efectivas para optimizar el flujo de caja.
Siesa Apoyo a la Gestion con Proveedores (AGP)

Sistema que optimiza la comunicacion y trazabilidad del proceso de compras y
abastecimiento, integrando funcionalidades especificas para la gestion documental con

proveedores.
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Soluciones Especializadas por Sector
Siesa Hoteles

Software de gestion hotelera que controla todas las areas operativas del hotel desde una
sola plataforma. Integra funcionalidades con plantas telefonicas, datafonos, cerraduras
electronicas, revenue management, facturacion electrdnica, firmas y sistemas de reputacion.
Siesa Clubes

Solucion especializada para la administracion integral de clubes. Gestiona la informacion
de socios, historial de uso, consumos y transacciones. Se integra con dispositivos biométricos y
camaras para un control de acceso seguro y eficiente.
Siesa Salud

Sistema orientado a la gestion de clinicas, hospitales, consultorios y centros médicos.
Administra los procesos asistenciales, mejora la calidad en la atencion al paciente y facilita la
toma de decisiones a través de informacion confiable y centralizada.
Siesa Restaurantes

Sistema gréfico e intuitivo, disefiado para ser operado mediante pantallas tactiles. Permite
administrar y controlar todos los procesos de un restaurante de forma agil y centralizada.
Aliados

Siesa complementa su portafolio con aliados estratégicos que ofrecen soluciones
especializadas y funcionales, potenciando la oferta de valor:

e Siesa Control de Accesos

e Siesa Gestion de Compensacion

e Siesa Planeacion Guiada por la Demanda

e Siesa Gestidn de Proyectos de Construccion
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Siesa Control de Basculas

Advance — Adelanta tu Pago

Payflow

Biable

6.8. Mercado

Siesa va dirigido a empresas de diversos tamarios, incluyendo medianas y grandes,
clasificadas en la empresa por scoring, D, C, B, A, AAA'Y AAA+. Ademas, atiende a cadenas
comerciales y organizaciones de sectores especializados como el de la salud. Su enfoque
principal es optimizar los procesos administrativos, contables y productivos de estas entidades,
mediante soluciones de software ERP y mddulos especificos para la gestion financiera, ndmina,

recaudo, inventarios, entre otros.

Empresas Medianas y Grandes

Ofrece soluciones tanto para grandes empresas y medianas empresas (PYMES) a través
de su linea Small Business Suite (SBS).
Cadenas comerciales y duefios de negocios

Sus sistemas estan disefiados para ayudar a la gestion integral de negocios de diferentes
escalas.
Sector salud

Incluye soluciones para clinicas, IPS y consultorios médicos, facilitando su gestion
administrativa y financiera.
Diferentes sectores y funciones

Sus productos se adaptan a diversos sectores, proporcionando herramientas para la

gestion productiva, financiera, comercial, administrativa y de recursos humanos.
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e Sistemas ERP. Soluciones de gestion empresarial integral que abarcan diversos

maodulos funcionales para centralizar y optimizar los procesos del negocio.

e Gestion financiera y administrativa. Modulos para la administracion de la cartera,

finanzas, compras y ventas.

e (Gestion de nomina. Software para la administracion de nomina que facilita la

automatizacién de procesos y reduce errores.

e Facturacion electronica. Ofrece una solucion para la facturacién electrénica que

permite a las empresas cumplir con las regulaciones fiscales.

e (Gestion de recaudo. Un portal para que los clientes puedan gestionar sus pagos y

consultar el estado de sus cuentas.

e Gestion de personal. Herramientas de autoservicio para que los empleados accedan y

actualicen su informacion.

Figura 5 Verticalizacion Comercial
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Nota. Esquema de la verticalizacion comercial de la empresa SIESA S.A.S., suministrado por la
organizacion con fines informativos y académicos, 2025.

6.9. Evolucion Financiera

Figura 6 Evolucion Financiera

2024 $253 MM

2023 $207.889

2022 $165.961

2021 $136.856

2020 $110.287

2019 $82.833
2018

$73.830

2017 $62.436
2016

$60.563

2015 $53.990
2014

$48.004

2013 $41.400

2012
$37.259 Ventas valores en miles de millones de pesos
2011

$29.334

Nota. Grafico de la evolucion financiera de la empresa SIESA S.A.S., elaborado por la
organizacion (2025).

La empresa Siesa ha evidenciado un crecimiento constante en sus ventas afio tras afio,
producto de la eficacia del area comercial. El equipo ha desarrollado un trabajo minucioso de
analisis de datos y de los diferentes aspectos del mercado, identificando las areas en las que se
alcanzaron los objetivos presupuestados, asi como aquellas que requieren mayor atencion para
los periodos siguientes.

La estrategia implementada se ha basado en reforzar los segmentos de mejor desempefio,
concentrar esfuerzos en aquellos que presentaron resultados mas moderados y proyectar
presupuestos de crecimiento que, aunque ambiciosos, son alcanzables. De esta forma, se fomenta

un avance sostenido y realista para la organizacion.
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Ademas, en este proceso se han tenido en cuenta factores externos determinantes, como
el incremento del PIB colombiano y la evolucion de la industria hacia la cual se orientan los
esfuerzos comerciales de Siesa. Gracias a esta vision integral, la compafiia no solo ha cumplido
sus metas, sino que también ha establecido bases s6lidas para un crecimiento continuo en los
proximos afnos.

Por altimo, con respecto a la evolucidn financiera de los ultimos 5 afios, con base en
cifras oficiales de informes financieros de la propia compafiia y Supersociedades, se evidencia un
crecimiento financiero constante, respaldado por su estrategia de innovacion en el desarrollo de
software empresarial y la consolidacion de su producto estrella UNO Enterprise. Este avance no
solo responde a la dindmica del mercado colombiano y latinoamericano, sino también a la
capacidad de la empresa de reinvertir en investigacion y desarrollo (I1+D), asi como a la
confianza generada en nuevos socios estratégicos que fortalecieron su capital y proyeccion.

Afio 2020

Tabla 2 Evolucion Financiera 2020

Descripcidon Diciembre 2020 Diciembre 2019
Software, asesorias y alquileres 3.975.764.413 4.303.730.560
Soporte aplicaciones uno 12.914 154 767 13.861.554 643
Suministros 1.664 560 844 2.909 905 821
Equipos y mantenimiento 12.619.210.390 9.076.905.821
g&’gfﬂsnf:;” ntime y otros 742.994 676 1.026.202.585
Ventas de uno enterprise 56.102 263 398 51.631.564.034
Devoluciones 0 1.140.001
Deterioro 27837088 24064 606
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Nota. Informacién financiera 2020 detallada de la empresa SIESA S.A.S., suministrada y

elaborada por la organizacion con fines informativos, 2025.

En el afio 2020, en medio de la pandemia, Siesa alcanzé ingresos totales por $88.018

millones, con un resultado neto después de deterioro de $88.046 millones.

e El rubro de Software, asesorias y alquileres reporto $3.975 millones, reflejando una
baja participacion inicial en los ingresos.

e Soporte de aplicaciones UNO represent6 $12.914 millones, mostrando la importancia
del acompafiamiento técnico.

e En suministros y equipos de mantenimiento, la compafiia alcanz6 $14.265 millones,
impulsados por la provision de infraestructura tecnoldgica.

e Las ventas de UNO Enterprise sumaron $56.102 millones, lo que representé mas del
63% de los ingresos del afio, consolidandose como el pilar del negocio.

e Otras ventas alcanzaron $4.202 millones y los ingresos por runtime y otros programas

fueron de $742 millones.

En conclusién, aunque la pandemia de COVID-19 afect0 a gran parte de la economia,
Siesa mantuvo un desempefio positivo gracias a la alta demanda de soluciones tecnoldgicas para
el trabajo remoto y la gestion empresarial en entornos virtuales. El 2020 marco la base de la

estructura de ingresos, con una dependencia clara de UNO Enterprise.
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Ao 2021

Tabla 3 Evolucion Financiera 2021

Descripcion Diciembre 2021 Diciembre 2020

Software, asesorias y alguileres 19,305,868, 401 3975764413
Soporte aplicaciones uno 18,902 969,798 12.914.154. 767
Suministros 6,523,703,899 1.664.560.844
Equipos y mantenimiento 18,125,902 666 12.619.210.390
Ventas de runtime y oftros 938,345,643 742.994.676
programas

Ventas de uno enterprise 69,117,208 083 56.102.263.398
Otras ventias 4 202,973,000

Descuentos -7.361.682 0

Deterioro -389.344 680 27.837.088
Nota. Informacién financiera 2021 detallada de la empresa SIESA S.A.S., suministrada y

elaborada por la organizacion con fines informativos, 2025.

Para diciembre de 2021, Siesa reporto ingresos por $137.109 millones, con un resultado
neto de $136.720 millones, lo que representd un crecimiento superior al 55% frente al afio

anterior.

e Software, asesorias y alquileres aumentaron de $3.975 millones en 2020 a $19.305
millones en 2021, mostrando una diversificacion importante en los servicios de
consultoria.

e Soporte de aplicaciones UNO también crecid hasta $18.902 millones, consolidando el
soporte como una de las fuentes estables de ingresos.

e En suministros se observé un fuerte aumento, pasando de $1.664 millones en 2020 a

$6.523 millones en 2021.



e Equipos y mantenimiento casi duplico sus cifras, pasando de $12.619 millones en

2020 a $18.125 millones en 2021.

e Ventas de UNO Enterprise crecieron hasta $69.117 millones, manteniéndose como el

rubro de mayor participacion.

e Las ventas de runtime y otros programas alcanzaron $938 millones, mientras que

otras ventas se mantuvieron en $4.202 millones.

e Se presentaron descuentos por $7.361 millones, lo que redujo levemente el total

consolidado.

El afio 2021 fue clave para la expansion de la empresa, duplicando los ingresos en

software y fortaleciendo la linea de soporte y mantenimiento.
Afio 2022

Tabla 4 Evolucion Financiera 2022

Diciembre 2022 Diciembre 2021
Software Asesorias y Alquileres 19.527.553.350 19.300.968.401
Soporte Aplicaciones Uno 21.512.759.970 18.902.969.798

Suministros - Equipos y

Mantenimiento 32.041.139.887 24 649 606 565
Ventas de Runtime y otros programas 465470 586 938.345 643
Ventas de Uno Enterprise 88.641.729 454 69.122.108.083
Oftras Ventas 4540952 521 4.202.973.000
Descuentos - 7.361.682
Deterioro 344.015.876 389.344 680

Nota. Informacion financiera 2022 detallada de la empresa SIESA S.A.S., suministrada y

elaborada por la organizacion con fines informativos, 2025.
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En 2022, los ingresos de Siesa llegaron a $166.729 millones, con un resultado neto
después de deterioro de $166.385 millones, lo que significd un crecimiento del 21,6% frente a
2021.

e Software, asesorias y alquileres se mantuvieron estables en $19.527 millones,

confirmando la consolidacion de esta linea.

e Soporte de aplicaciones UNO creci6 a $21.512 millones, lo que representa un
aumento cercano al 14% frente al afio anterior.

e Suministros, equipos y mantenimiento se convirtieron en una de las lineas méas
dinamicas, alcanzando $32.041 millones, con un crecimiento superior al 70%
respecto a 2021.

e Las ventas de UNO Enterprise llegaron a $88.641 millones, lo que significo un
incremento del 28% frente al afio previo y reafirmo su rol como principal fuente de
ingresos.

e En contraste, las ventas de runtime y otros programas disminuyeron a $465 millones,
mostrando una caida del 50% respecto a 2021.

e Las otras ventas crecieron ligeramente, llegando a $4.541 millones.

e A diferencia de 2021, en este afio no se registraron descuentos.

El 2022 evidenci6 la consolidacion del modelo de ingresos diversificado, con un

crecimiento notable en suministros y un fortalecimiento sostenido de UNO Enterprise como eje

estratégico.
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Tabla 5 Evolucion Financiera 2023

DESCRIPCION Diciembre 2023 Diciembre 2022

Software Asesorias y Alquileres 25 436,369 942 19,527 553,350
Soporte Aplicaciones Uno 24 162,149 496 21,512,759,970
Suministros - Equipos y Mantenimiento 38,706,995 356 32,041,139 887
Ventas de runtime y otros programas 332,015,510 465 470 586
Ventas de Uno Enterprise 113,867,740 417 88,641,729 454
Otras Ventas 5420,137,290 4 540,952 521
Descuentos -3,395 226 -
Descuentos -8,158 159 -

Deterioro 45,155,838 344 015 876

Nota. Informacién financiera 2023 detallada de la empresa SIESA S.A.S., suministrada y
elaborada por la organizacion con fines informativos, 2025.

Los ingresos crecieron a $207.913 millones en comparacion con $166.729 millones en
2022, es decir, un crecimiento del 24,7%.

e UNO Enterprise paso de $88.641 millones a $113.867 millones, lo que supone méas

del 28%, esto significd un salto de mas de $25.000 millones en un solo afio.
e Software, asesorias y alquileres subieron a $25.436 millones.
e Soporte de aplicaciones también creci6 a $24.162 millones.

e El crecimiento en suministros y equipos también fue importante, alcanzando los

$38.706 millones.
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Esto refleja que la compafiia consolido un modelo integral, combinando licencias, soporte

y servicios de valor agregado.
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Tabla 6 Evolucion Financiera 2024

Situacién financiera Resultado integral
ACTIVOS PASIVOS PATRIMONIO INGRESO GANANCIA .
Activos Totales Pasivos Totales Patrimonios Totales Total Ultimo Afio Perdida
$105.080178 M $254.129791 M $46.065.452 M
-~ -~ FY
Variacion 3.57 % Variacion Variacion Variacion 22.25 % Variacion 4743 %

Nota. Informacién financiera 2024 detallada de la empresa SIESA S.A.S., suministrada y
elaborada por la organizacion con fines informativos, 2025.

Para el afio 2024 la constante inversién en investigacion y desarrollo, sabiendo que
destinan 10 millones de dolares para ese apartado, el fortalecimiento del ERP UNO Enterprise, la
fidelizacion de clientes mediante soporte y consultoria, y el respaldo de nuevos socios
estratégicos como el fondo de capital privado Advent International, el cual adquirié la
participacién mayoritaria en la empresa, Siesa no solo se consolida como lider en software
empresarial en Colombia, sino que también se perfila como un competidor regional en América
Latina.

e Los activos totales superaron los $105.080 millones, evidenciando solidez financiera.

e Se evidencio unos ingresos totales de $254.129 millones, un crecimiento del 22,2%

frente a 2023.

e Laganancia neta mostrada fue de $46.065 millones, una variacion del 47,4% en

relacién al afio anterior.

e Los pasivos totales fueron $61.939.784 millones, aumentaron un 18,40 %. Siesa se

financié méas con deuda para inversion en expansion e innovacion.
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e Patrimonio total: $43.140.394 millones, disminuy6 en 12,22 %, porque los pasivos

crecieron mas rapido que los activos, afectando el valor neto de la compafiia.

Siesa S.A.S. alcanzo cifras récord, triplicando sus ingresos en cinco afios y
posicionandose como una de las principales desarrolladoras de software ERP en Latinoamérica,
pasando de ingresos de $88.000 millones a méas de $254.000 millones, gracias al respaldo de
socios estratégicos que permitieron ampliar la cobertura comercial y reforzar la estructura
patrimonial. No menos importante, la expansion internacional de UNO Enterprise fortalecié su

participacion en mercados como Ecuador, Pert y Centroamérica.

7. Analisis de la Situacion Actual de la Empresa

7.1. Andlisis del Sector: Entorno Econémico en que se Mueve la Empresa
Sector software y servicios tecnoldgicos

En los Gltimos afios ha crecido mucho el nimero de empresas que ofrecen programas y
soluciones para que otras compafiias manejen su contabilidad, nGmina y procesos internos. Siesa
es una de las empresas reconocidas en este sector, pero hoy en dia no esta sola: hay mas
competidores nacionales e internacionales que ofrecen alternativas similares.

Esto genera una fuerte competencia, ya que las empresas clientes pueden comparar
precios, calidad y servicio antes de decidirse. Para Siesa, eso significa que debe esforzarse mas
en dar confianza, en ofrecer un buen acompafiamiento a sus clientes y en mostrar que sus
programas realmente facilitan el trabajo diario.

Los efectos de esta competencia pueden ser:

e Que Siesa tenga que innovar y actualizarse constantemente.

e Que los clientes se vuelvan mas exigentes y pidan soluciones rapidas y practicas.

e Que los precios se ajusten por la variedad de opciones en el mercado.



e Que se abran oportunidades, porque cada vez mas empresas necesitan digitalizarse.

En conclusién, aunque la competencia ha aumentado, esto también impulsa a Siesa a

mantenerse cerca de sus clientes, mejorar sus servicios y seguir creciendo en el mercado.

7.1.2. Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Figura 7 Modelo de las 5 fuerzas de Porter

Nuevos
Competidores

Amenaza de Entrada potencial
de Nuevos Competidores

Poder de Negociacion
de los Proveedores

Proveedores

Competidores
en el mercado

> Clientes

Intensidad de la

Rivalidad Poder de Negociacién

de los Clientes

Amenaza de Desarrollo potencial
de Productos Sustitutos

Productos
Sustitutos

1. Nuevos Competidores (Amenaza de Entrada)
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e Barreras de entrada altas: El desarrollo de un ERP robusto requiere gran inversion en

tecnologia, conocimiento especializado y adaptacion a normativas locales.

e Sin embargo, startups tecnoldgicas y proveedores internacionales en la nube (ej. SAP

Business One Cloud, Odoo, Zoho) representan una amenaza creciente.
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e Latendencia al modelo SaaS facilita que empresas méas pequefias entren al mercado

con costos iniciales bajos.
Amenaza: Media-Alta
2. Clientes (Poder de Negociacion)

e El sector ERP en Colombia y Latinoamérica cuenta con una amplia base de clientes
de diferentes industrias (retail, manufactura, salud, finanzas), lo cual diversifica
riesgos.

e No obstante, grandes clientes corporativos tienen un poder de negociacion elevado,
ya que pueden optar por soluciones globales como SAP, Oracle o Microsoft
Dynamics.

e Lademanda de los clientes se orienta hacia mayor integracion, nube, inteligencia
artificial y precios flexibles, lo que obliga a las empresas del sector a innovar y ajustar
costos.

Poder de los clientes: Alto
3. Proveedores (Poder de Negociacion)

e Las empresas de ERP dependen de proveedores de infraestructura tecnoldgica, tales
como; servidores, nube privada, telecomunicaciones.

e Proveedores globales como AWS, Microsoft Azure o Google Cloud tienen un poder
significativo, especialmente en esquemas de integracién hibrida.

e No obstante, muchas compafiias del sector desarrollan parte de su tecnologia
internamente, lo que reduce parcialmente la dependencia.

Poder de los proveedores: Medio
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4. Productos Sustitutos (Amenaza de Sustitucion)

Sustitutos directos: otros ERP, SAP, Oracle, Totvs, Odoo, Softland, Siigo.
Sustitutos indirectos: soluciones especializadas en la nube, por ejemplo; usar
QuickBooks para contabilidad, HubSpot para CRM y Shopify para e-commerce.

La flexibilidad y bajo costo de SaaS internacionales representan una amenaza fuerte.

Amenaza de sustitutos: Alta

5. Rivalidad entre Competidores Existentes

Rivalidad:

El mercado ERP en Colombia y LATAM es altamente competitivo, con servicios
como SAP, Oracle, Siigo, Softland, Totvs, Odoo, y nuevos SaaS globales.

La competencia se da principalmente en precios, capacidad de integracion, soporte
local y transicion a la nube.

La rivalidad es intensa, dado que las empresas buscan diferenciarse en experiencia
sectorial, adaptacidn a normativas y cercania con el cliente.

Muy Alta

7.2. El Mercado Actual — Participacion en el Mercado

En Colombia, el mercado de sistemas ERP y software de gestion empresarial presenta un

escenario altamente competitivo y fragmentado, donde conviven tanto soluciones globales como

locales. Sin embargo, no existen estadisticas oficiales que detallen con exactitud la participacion

de mercado de cada proveedor. La informacion disponible proviene de fuentes pablicas, reportes

de prensa econémica y cifras declaradas por las propias empresas, lo que permite construir una

aproximacion del panorama actual.

De acuerdo con datos recientes, Siigo es la empresa con mayor nimero de clientes,

superando los 350.000 en Colombia y mas de 1,2 millones en América Latina, lo que lo
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posiciona como lider en el segmento de micro y pequefias empresas gracias a su software
contable y de facturacion electronica (Siigo, 2025).

Por su parte, Siesa mantiene un rol protagénico en el segmento de PYMES y empresas
medianas, con mas de 10.000 clientes en el pais. Las estimaciones internas de la compafiia
sugieren que su participacion nacional oscila entre el 10 % y el 20 % del mercado ERP,
alcanzando incluso una posicion dominante en las PYMES con porcentajes superiores al 15 %.
Es importante resaltar que Siesa, al tener su sede principal en Cali, concentra una base
significativa de clientes en la region del Valle del Cauca, lo cual le otorga un peso estratégico en
el &mbito local (Siesa , 2025).

En contraste, SAP, Oracle y Microsoft Dynamics se enfocan principalmente en grandes
corporaciones y empresas multinacionales. Su volumen de clientes es menor en comparacion con
Siigo o Siesa. Se estima que, en conjunto, estos proveedores representan cerca del 20 % del
mercado nacional.

Finalmente, otros competidores como Alegra, Odoo y TOTVS completan el ecosistema
con una participacion agregada cercana al 20 %, orientandose a microempresas digitales, startups
y compafiias que buscan flexibilidad mediante soluciones en la nube o de cddigo abierto.

Ahora bien, al analizar la estructura empresarial de Cali y el Valle del Cauca, la
composicion del mercado local muestra un predominio absoluto de las microempresas, que
representan el 92 % del mercado empresarial, seguidas de las pequefias con un 6 %, las medianas
1,5 %, y las grandes menos del 1 %. (Camara de Comercio Cali, 2024). Este contexto explica
que proveedores como Siigo tengan una penetracion significativa en volumen, mientras que
Siesa se fortalece en el nicho de las PYMES y medianas, donde su nivel de participacion supera

al promedio nacional.
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Figura 8 Estimacion de participacion en el mercado ERP en Colombia (2024)

@ Siigo (Micros -
Pequefias)

@ Siesza (Pymes -
Medianas)
SAPIOraclel
Microsoft (
Grandes)

@ O0doo'TOTVS!
Ofras Saas

Nota. Representacion aproximada donde se evidencia el liderazgo de Siigo en volumen de
clientes, la relevancia de Siesa en PYMES y medianas, y el peso de los grandes proveedores

internacionales en el segmento corporativo. Elaboracion propia, 2025.

El analisis muestra que Siigo lidera con un 45 % de participacion, gracias a su
posicionamiento en micro y pequefias empresas. Siesa alcanza un 15 %, destacandose en el
segmento de PYMES y medianas empresas, con fuerte presencia regional en Cali y el Valle del
Cauca. Por su parte, SAP, Oracle y Microsoft representan en conjunto un 20 %, principalmente
en corporaciones de gran tamafio. Finalmente, otros competidores como Alegra, Odoo y TOTVS

completan el mercado con otro 20 %, atendiendo nichos especificos y soluciones mas flexibles.

7.3. Estrategias de Mercadeo y Ventas
Plan de Mercadeo de Siesa
El 4rea de mercadeo en Siesa se encuentra organizada en dos grandes frentes estratégicos:

el Call Center y el Area Digital. Cada uno cumple funciones especificas, pero complementarias,
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para alcanzar los objetivos de posicionamiento, captacion de prospectos y fidelizacion de
clientes.
1. Call Center
Este equipo constituye la base operativa para la generacion de oportunidades comerciales
a través de la comunicacion directa con clientes actuales y potenciales.
Estructura
e Direccion. Esté bajo la supervision del Director de Mercadeo.
e Coordinacion. Cuenta con dos coordinadoras, quienes lideran la gestion y supervision
del equipo.
e Equipo operativo. Conformado por 22 analistas de Call Center, responsables de la
ejecucion de las labores comerciales.
e Funciones principales:
1. Contactar clientes de la base instalada, con el fin de identificar nuevas necesidades y
oportunidades de venta cruzada o upselling.
2. Realizar prospeccion de nuevos clientes mediante bases de datos estratégicamente
segmentadas.
3. Dar seguimiento a los clientes interesados provenientes de landing pages, asegurando
una respuesta oportuna y efectiva.
4. Apoyar la labor comercial mediante la generacion de leads calificados que luego son
direccionados al area de ventas.
2. Area Digital
Este frente se orienta al posicionamiento de marca, la comunicacion estratégica y la

generacion de prospectos a través de medios digitales.
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Estructura

e Direccion a cargo del Jefe de Marca, quien lidera al equipo de seis integrantes.

e Roles principales

1. Coordinacion de eventos: responsable de la organizacion, gestion y ejecucion de los
eventos en los que participa Siesa. Estos incluyen: eventos corporativos para clientes.
Eventos de posicionamiento y networking, tales como Retail del Futuro o Gondola.
Stands y ferias empresariales.

2. Gestion de redes sociales: encargada de la planeacion de contenidos y del trabajo
conjunto con la agencia digital para fortalecer la presencia de Siesa en los distintos
medios sociales.

3. Gestidn de la pagina web y camparias digitales: responsable de la actualizacion del
sitio web institucional, asi como de la implementacion y monitoreo de campafias en
Google Ads y Google Analytics, orientadas a la generacion de leads.

4. Gestidn contable y presupuestal: encargada de administrar el presupuesto del area,
realizar seguimientos financieros y velar por la correcta asignacion de los recursos en
las actividades de mercadeo.

3. Relacidn entre Call Center y Digital

Ambas areas trabajan de forma articulada para lograr los objetivos comerciales de Siesa.
El Call Center aporta en la generacion y seguimiento de prospectos, mientras que el Area Digital
potencia el posicionamiento de la marca y facilita la captacion de interesados mediante camparias
y eventos. Esta integracion asegura un flujo constante de clientes potenciales y fortalece la

relacion con la base instalada, consolidando asi la estrategia de mercadeo de la compaiiia.
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En conclusion, el plan de mercadeo de Siesa se fundamenta en una estructura dual que

equilibra lo tradicional y lo digital, permitiendo alcanzar tanto a clientes actuales como a nuevos

segmentos de mercado.

7.4. Matriz DOFA

Figura 9 Andlisis interno y externo de la empresa

FORTALEZAS

Equipo comercial con alta experiencia. (F1)
Reconocimiento de marca en el mercado
colombiano. (F2)

Estrateglas digitales consolidadas. (F3)
Inversion en 1+D para innovacién. (F4)

.

.

DEBILIDADES

» Falta de alineacién cultural y motivacion del

equipo comercial. (D1)

Necesidad de fortalecer programas de

bienestar. (D2)

Posicionamiento limitado frente a

competidores nacionales. (D3)

+ Dependencia de la estabilidad econémica de
pymes y medianas empresas. (D4)

.

Nota. Elaboracion propia, 2025.

OPORTUNIDADES

Crecimiento del sector de software en la region. (01)
Mayor demanda de soluciones digitales. (02)
Alianzas con gremios y universidades. (O3)
Digitalizacién de empresas medianas en Colombia.
(04)

ESTRATEGIAS FO

« Aprovechar el equipo comercial para captar nuevos

mercados. (01, F1)
Expandir presencia mediante eventos y marketing
digital. { 02, F2, F3)

« Usar I+D y marca para alianzas estratégicas. (03,

04, F4)

ESTRATEGIAS DO

Impulsar bienestar y alineacién cultural con
apoyo externo. (01,01, D2)

Mejorar posicionamiento con campafias
digitales y alianzas. (02, 03, D3)

Ajustar la oferta comercial para captar clientes
en modernizacién. (04, D4)

AMENAZAS

* Competencia nacional fuerte. (A1)
Evolucién tecnolégica rapida. (A2)
Competidores internacionales con software
competitivo. (A3)

Inestabilidad econdmica. (A4)

ESTRATEGIAS FA

Diferenciarse con servicio al cliente cercano y
soluciones locales. (A1, F1)

Reforzar fidelizacién para retener clientes. (A2, F2 )
Potenciar marca y estrategias digitales. (A3, F3)
Usar I+D para diferenciarse. ( A4, F4)

ESTRATEGIAS DA

« Alinear cultura organizacional y optimizar procesos

para competir mejor. ( A1, A2, D1, D2)

* Mejorar posiclonamiento naclonal para enfrentar

presion internacional. (A3, D3)

« Diversificar clientes y reducir dependencia de pymes.

(A4, D4)



Figura 10 Matriz DOFA para el sector al que pertenece la empresa

FORTALEZAS

F1. Alta capacidad de Innovacidn.

F2. Personal calificado en desarralio y
programacion.

F3. Flexibilidad ante las necesidades del
mercado.

F4. Implementacién de metedologfas dglles
¥ nuevas herramientas.

DEBILIDADES

* D1.Dependencia de infraestructura
tecnoléglca.

D2. Alta rotacién del personal.

D3. Costos elevados de actualizacién
tecnoléglca.

D4. Dificultad para Ingresar a mercados
Internacionales.

Nota. Elaboracion propia, 2025.

OPORTUNIDADES

02. Avance de la Inteligencia artificlal y la

computaclén en la nube,

* 03 Aumento de la demanda de software
empresarial.

04. Apoyo gubernamental a la innovaclén
tecnolbgica.

ESTRATEGIAS FO

FO1: Crear nuevos programas basados en inteligencia
artificial {02) aprovechanda |a capaddad de innovacién
del sector (F1).

FO2: Desarrallar seluciones tecnoldgicas para empresas
que inician su transformacion digital {01, 03) utilizanda la
experiencia del personal calificado (F2, F3).

FO3: Participar en convocatorias o proyectos de
innovacion apoyados por el gobierno (04) para fortalecer
la imagen del sector (F1, Fd).

ESTRATEGIAS DO

DO1: Mejorar la infraestructura tecnoldgica (D1)
aprovechando los programas de apoyo estatal para
innovacion (04).

DO2: Implermentar planes de bienestar y formacian
profesicnal (D2) para retener talento en el sector (01,
03).

DO3: Realizar alianzas con empresas internacionales (01,
Od) para expandirse y reducir las limitaciones de acceso a
nuevos mercades (Dd).

01. Crecimiento de la digitalizacién en empresas.

74

AMENAZAS

Al. Alta competencia nacional e
Internacional.

A2. Rdplda obsolescencla tecnelégica.

A3, Riesgos de ciberatagues.

Ad. Falta de confianza de algunas empresas
en la transformacién digital.

ESTRATEGIAS FA

FA1: Reforzar la innovacién continua (F1, F2) para
mantenerse competitivo ante la alta rivalidad del
mercada (A1).

FA2: Desarrollar sistemas de proteccion y ciberseguridad
(F2, F4) que reduzcan los riesgos ante atagues
informaticos (A3).

FA3: Promaver campafias de sensibilizacion sobre la
transformacion digital (F3, F4) para contrarrestar la
desconfianza empresarial (Ad).

ESTRATEGIAS DA

DA1: Renovar constantemente las plataformas
tecnolfgicas (D3) para evitar guedar rezagados frente al
rapido avance tecnoldgico {A2).

DAZ2: Crear redes de cclaboradcn entre empresas locales
(D4) para enfrentar la competencia global (A1).

DA3: Establecer politicas internas de retencion laboral
(D2) que reduzcan la rotacién y fortalezean la estabilidad
del talento humano ante la alta demanda del sector (A1,
A2).

8. Diagnostico Formulacion e Implementacion del Plan de Mejoramiento para la Cultura

Organizacional del Area Comercial en Siesa.

8.1. Area Comercial

El area comercial representa una pieza clave dentro de cualquier organizacion, ya que

asume la responsabilidad de planificar, ejecutar y supervisar las estrategias orientadas tanto a la

venta de bienes o servicios como al fortalecimiento de las relaciones con los clientes. En este

sentido, se convierte en un enlace esencial entre la empresa y el mercado, al encargarse de

reconocer las necesidades y expectativas de los consumidores, desarrollar propuestas de valor

diferenciadas y fomentar la fidelizacion del cliente mediante la satisfaccion constante. Su labor,
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por tanto, trasciende la simple accion comercial para convertirse en un elemento estratégico que

impulsa la competitividad y el crecimiento sostenible de la organizacion.
8.2. Diagnostico

Figura 11 Estructura del area comercial

Organigrama Comercial

Administracion Comercial

DIRECCION
COMERCIAL

GERENTES
COMERCIALES

— P - R — n—— w— — ——— —
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3 GERENTES 3 GERENTES DE 3 GERENTES DE 3 GERENTES DE 2 GERENTES DE 3 GERENTES DE 9 GERENTES DE 20 EJECUTIVOS
DE CUENTA CUENTA CUENTAr CUENTA CUENTA CUENTA CUENTA BASE INSTALADA

Nota. Elaborado y suministrado por Siesa S.A.S., 2025.
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8.2.1. La Matriz DOFA para el Area Comercial

Figura 12 Matriz DOFA Area Comercial

FORTALEZAS

F1. Alta capacidad de innovaci6n.

® F2. Personal calificado en desarrollo y
programacion.

F3. Flexibilidad ante las necesidades del
mercado.

F4. Implementacién de metodologias agiles
y nuevas herramientas.

DEBILIDADES

D1. Dependencia de infraestructura
tecnoldgica.

D2. Alta rotacion del personal.

D3. Costos elevados de actualizacion
tecnolégica.

D4. Dificultad para ingresar a mercados
internacionales.

Nota. Elaboracion propia, 2025.

8.3. Plan de Mejoramiento

Objetivo General

OPORTUNIDADES

02. Avance de la inteligencia artificial y la

computacion en la nube.

¢ 03. Aumento de la demanda de software
empresarial.

¢ 04. Apoyo gubernamental a la innovacién

tecnoldgica.

ESTRATEGIAS FO

FO1: Crear nuevos programas basados en inteligencia
artificial (02) aprovechando la capacidad de innovacion
del sector (F1).

FO2: Desarrollar soluciones tecnolégicas para empresas
que inician su transformacion digital (O1, 03) utilizando la
experiencia del personal calificado (F2, F3).

FO3: Participar en convocatorias o proyectos de
innovacién apoyados por el gobierno (04) para fortalecer
la imagen del sector (F1, F4).

ESTRATEGIAS DO

DO1: Mejorar la infraestructura tecnolégica (D1)
aprovechando los programas de apoyo estatal para
innovacion (04).

DO2: Implementar planes de bienestar y formacion
profesional (D2) para retener talento en el sector (O1,
03).

DO3: Realizar alianzas con empresas internacionales (O1,
04) para expandirse y reducir las limitaciones de acceso a
nuevos mercados (D4).

01. Crecimiento de la digitalizacién en empresas.
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AMENAZAS

A1l. Alta competencia nacional e
internacional.

e A2.Rapida obsolescencia tecnolégica.

* A3. Riesgos de ciberataques.

Ad4. Falta de confianza de algunas empresas
en la transformacion digital.

ESTRATEGIAS FA

FA1: Reforzar la innovacién continua (F1, F3) para
mantenerse competitivo ante la alta rivalidad del
mercado (A1).

FA2: Desarrollar sistemas de proteccion y ciberseguridad
(F2, F4) que reduzcan los riesgos ante ataques
informaticos (A3).

FA3: Promover campanas de sensibilizacion sobre la
transformacion digital (F3, F4) para contrarrestar la
desconfianza empresarial (A4).

ESTRATEGIAS DA

DA1: Renovar constantemente las plataformas
tecnoldgicas (D3) para evitar quedar rezagados frente al
rapido avance tecnologico (A2).

DA2: Crear redes de colaboracion entre empresas locales
(D4) para enfrentar la competencia global (A1).

DA3: Establecer politicas internas de retencion laboral
(D2) que reduzcan la rotacion y fortalezcan la estabilidad
del talento humano ante la alta demanda del sector (A1,
A2).

Fortalecer la cultura organizacional en el area comercial de Siesa S.A.S. mediante

estrategias que promuevan la comunicacion interna, el bienestar laboral y la alineacion con los

valores corporativos, con el fin de mejorar el desempefio y la cohesion del equipo comercial.

Objetivos Especificos

e Mejorar la comunicacion interna entre los integrantes del area comercial para

fortalecer el trabajo en equipo y la coordinacion de procesos.
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e Fomentar la alineacion cultural mediante acciones que refuercen los valores
institucionales y la identidad organizacional.

e Promover el bienestar laboral a través de programas que incentiven la motivacion, la
satisfaccion y el equilibrio en el entorno de trabajo.

e Valorar la relacion entre costo y beneficio del plan de mejoramiento para asegurar

una aplicacion eficiente y sostenible de los recursos.

8.4. Implementacion del Plan de Mejoramiento

Para SIESA S.A.S tiene como principal objetivo ofrecer un servicio de alto nivel en la
administracion, asesoramiento y puesta en marcha de soluciones tecnoldgicas de informacion
para empresas, lo que le ha permitido establecerse como una de las mas conocidas en el mercado
nacional e internacional. Sin embargo, también se han comenzado a percibir inconvenientes en el
aspecto interno de la compafiia, sobre todo en el area comercial, donde no existe una clara
delineacion de funciones, la comunicacion no es efectiva, y tampoco existe una clara alineacion
con la cultura corporativa de la entidad.

Estas situaciones han generado impactos en la productividad y en el clima laboral,
afectando la motivacién, la cohesién de los equipos y la eficacia de los procesos internos.
Aunque la empresa cuenta con un equipo altamente capacitado y con recursos tecnoldgicos de
punta, estos no siempre se aprovechan al maximo debido a la falta de una cultura organizacional
sOlida y articulada entre los colaboradores del area comercial.

Por ello se ha decidido establecer este plan de mejoramiento general para la cultura
organizacional en el area comercial de SIESA S.A.S., a través de promover la comunicacion
asertiva, el trabajo en equipo, la integracion de los valores institucionales y el compromiso con el

talento humano.
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La finalidad Gltima es la optimizacion de los procesos internos y el perfeccionamiento de
la satisfaccion y el bienestar de los colaboradores, asi como la reafirmacion de un entorno de
trabajo que contribuya a la estabilidad y la sostenibilidad de la empresa en el mercado.

Valores

Para seguir con el disefio de las estrategias, Siesa S.A.S. tiene una descripcion de lo que
son, por ende, los valores deben ir de la mano con el &rea comercial y cohesion de los
colaboradores. La organizacion se percibe como: “una compafiia experta, audaz, y amigable, que
impulsa el crecimiento de los clientes creando soluciones tecnoldgicas empresariales faciles de
usar”. Para lograr el objetivo diario, se basan en 5 pilares fundamentales.

e Empatiay vocacion de servicio. Comprenden y satisfacen las necesidades de

clientes con calidez, respeto y cercania.

e Sentido de pertenencia. Se sienten como parte de un grupo o lugar donde creemos

que los planes de vida se pueden culminar.

e Pasidn por el conocimiento. Tienen la capacidad para aprender a desaparecer

rapidamente y de manera constante.

e Espiritu de logro. Generan soluciones con sentido de urgencia y orientan todos los

actos a un logro mas alla de lo esperado.

e Pensamiento digital. Comprenden una situacion y descubren las implicaciones de su

causa para proponer una solucion sencilla y agil a traves de herramientas

tecnologicas.
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Estrategias

A raiz del diagndstico realizado en el &rea comercial de SIESA S.A.S., se establecieron
las principales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que afectan su cultura
organizacional.

Con base en eso se proponen estrategias que buscan mejorar la comunicacion interna,
potenciar el trabajo en grupo y compatibilizar las practicas comerciales con los valores de la
empresa, con lo que se busca aumentar la motivacion, la productividad y el compromiso del
personal.

Esas acciones permitiradn consolidar la cultura organizacional del &rea comercial, facilitar
los objetivos y asegurar un crecimiento sostenible de la compafiia.

Area Comercial

En el &rea comercial de SIESA S.A.S., las estrategias se enfocan en fortalecer la cultura
organizacional, mejorar la comunicacion interna y alinear las acciones del equipo con los valores
corporativos. Estas medidas buscan optimizar el desempefio, fomentar el trabajo en equipo y
consolidar un ambiente laboral que impulse los resultados comerciales.

Tabla 7 Estrategias Plan de Mejora Area Comercial

Area Comercial

Fortalecer la comunicacion interna para mejorar la coordinacion y el trabajo en

Estrategia 1 X
equipo.

Implementar programas de capacitacion orientados a la integracion y alineacion

Estrategia 2 .
con los valores corporativos.

Diseniar e impulsar acciones de motivacion e integracion para fortalecer el

Estrategia 3 .
compromiso del personal.

Nota. Elaboracién Propia, 2025.
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Las estrategias a implementar estan enfocadas en generar un cambio positivo dentro del

area comercial de SIESA S.A.S., fortaleciendo la cultura organizacional a través de la mejora de

la comunicacion, la integracion del equipo y la alineacién con los valores corporativos. Estas

acciones buscan optimizar el desempefio del personal, fomentar un ambiente laboral mas

colaborativo y contribuir al crecimiento sostenible de la empresa en el mercado tecnolégico.

Plan de Accidn

En el siguiente cuadro se presentan los planes de accion propuestos para el area comercial

de SIESA S.A.S., los cuales permitiran ejecutar de manera efectiva las estrategias planteadas. En

cada plan se detallan los objetivos, actividades, responsables, recursos y el tiempo estimado para

su desarrollo.

Estos planes buscan fortalecer la cultura organizacional, mejorar la comunicacion y

promover la integracién del equipo comercial. Los costos asociados se estiman de acuerdo con la

periodicidad de cada actividad, proyectados en un plazo de un afio. En el caso de acciones

puntuales o de corta duracion, se calculara el valor total correspondiente a su ejecucion.

Asimismo, algunas actividades se consideran inversiones estratégicas, ya que generaran

beneficios sostenibles a largo plazo para la empresa, contribuyendo a la eficiencia y el bienestar

del personal sin representar un gasto recurrente.

Tabla 8 Plan de Accién

Plan De
Accion
Area Estrategia Obijetivo Actividades Tiempo Responsable | Costo
1. Fortalecer | Mejorar los | Diagndstico de los
la canales y principales
comunicacion | dinamicas de problemas de
Ar interna para | comunicacion | comunicacion Coordinador
ca rha p \ : 1 mes O 1 $500.000
Comercial | mejorar la interna en el interna con Comercial
coordinacion area encuestas y
y el trabajoen| comercial | entrevistas breves
equipo. para para identificar




optimizar la

coordinacién
entre

colaboradores

fallas, duplicidad
de mensajes y
percepciones del
equipo.
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Creacion de un
canal oficial de
comunicacion

(correo grupal, Sitesﬁgg /
chat corporativo o | 2 semanas Coord $ 300.000
intranet) y se ;
o Comercial
capacitara a los
usuarios sobre su
uso correcto.
Se establecerd un
calendario fijo de
reuniones breves Actividad Jefe $0
con minuta ! . (recursos
. continua Comercial | :
estandarizada y internos)
responsables
definidos.
Creacion de un
formulario
anonimo en linea Talento
(Google Forms o | 3 semanas $ 200.000
. Humano
intranet) para
recoger ideas 'y
quejas.
Taller practico
con ejercicios de Talento
expresion clara, HUMano /
retroalimentacion 1 mes $ 700.000
. Consultor
positiva y
L externo
resolucion de
conflictos.
Encuesta digital
breve para medir
percepcion de la Cada 3 Coordlna_dor $300.000
mejora en meses Comercial
comunicacién y
coordinacion.
2. Fortalecer el | Se elaborara un
Implementar | sentido de diagnéstico de
programas de | pertenenciay necesidades
capacitacion | la coherencia | formativas, se
or_lentado§ a entre los defmlr:_:m temas 1 mes Talento $400.000
la integracion | valores de la por trimestre Humano

y alineacion
con los
valores

corporativos.

empresa y las
précticas del
equipo
comercial.

(valores, ética,
trabajo
colaborativo) y se
disefiara un




calendario con
metodologia
participativa.
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Se realizaran

talleres
presenciales con Talento
dindmicas de 2 talleres Humano / $
roles, debates | por semestre Jefe 1.000.000
guiados y Comercial
resolucion de
€asos practicos.
Se organizaran
actividades
. Talento
grupales tipo
“ e, Cada 2 Humano /
outdoor training .. 1$600.000
S meses Comunicacio
y ejercicios de nes
confianza 'y
comunicacion.
Se recopilaran
testimonios,
Talento
valores y buenas HUMano /
précticas del 2 meses .. 1$400.000
. Comunicacio
equipo para crear
e nes
una guia digital
ilustrada.
Encuestas breves
antes y después de
las capacitaciones .
P - Cada 6 Coordinador
para medir ) $ 300.000
X . meses Comercial
cambios en actitud
y alineacion de
valores.
Se publicara un
“Boletin de
Reconocimientos”
mensual, con
3. Disefiar e | Aumentar el remios Coordinador
: . Preml Mensual 7 1$600.000
impulsar nivel de simbdlicos, Comercial
acciones de | motivaciony menciones y
motivacion e | compromiso entrega en
integracion del equipo reuniones
para comercial, generales.
fortalecer el | mejorando su Actividades
compromiso | bienestary recreativas y de Talento
del personal. | rendimiento. relajacion Humano /
(deportes, Trimestral Jefe $800.000
convivencia, .
Comercial

pausas activas
guiadas) para




fortalecer la union
del equipo.
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Se disefiara un
sistema de puntos

0 medallas 1 mes Jefe
canjeables por disefio + Comercial / $500.000
dias libres, aplicacion Talento '
reconocimientos continua Humano
publicos o
certificados.
Reuniones
estructuradas para
revisar metas, dar Jefe
reconocimientos y | Trimestral . $ 200.000
. Comercial
proponer mejoras
personales y
grupales.
Evaluacion online
para conocer el
nivel de Talento
motivacion, clima | Semestral $300.000
Humano

y percepcion del
reconocimiento
recibido.

meses. Elaboracién propia, 2025.

la motivacion del equipo comercial.

Nota. Este plan de accién muestra las estrategias, objetivos, actividades, tiempos y costos

asociados para llevar a cabo la implementacion de la mejora en el area comercial durante 12

El plan de mejoramiento para el area comercial de SIESA S.A.S. se establece con un
tiempo de ejecucion aproximado de doce meses, durante los cuales se aplicaran las estrategias

propuestas para fortalecer la cultura organizacional, mejorar la comunicacién interna y aumentar

El cuadro anterior presenta el seguimiento detallado de cada estrategia, sus actividades,
responsables, tiempos y costos asociados, con una inversion total estimada de $7.100.000. La

implementacion de este plan se recomienda ampliamente, ya que permitira optimizar los
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procesos internos, fomentar la integracion del personal y consolidar una cultura organizacional
solida que impulse la productividad y el compromiso dentro del &rea comercial.

Para fortalecer la cultura organizacional y mejorar el desempefio del area comercial, se
han definido tres estrategias principales que se ejecutaran mediante actividades especificas a lo
largo de un afio. A continuacion, se describe cada paso con detalle:

Estrategia 1. Fortalecer la comunicacién interna para mejorar la coordinacion y el trabajo

en equipo.

Objetivo 1. Mejorar los canales y dindmicas de comunicacidn interna en el area comercial para

optimizar la coordinacion entre colaboradores.

1. Diagndstico de los principales problemas de comunicacion interna
e Talento Humano elaborara una encuesta en linea con preguntas sobre los canales mas
usados, claridad de la informacion y frecuencia de comunicacion.
e El Coordinador Comercial realizara entrevistas breves a jefes de equipo para
identificar los principales problemas.
e Con la informacidn recolectada se elaborara un informe de diagnostico con los
hallazgos y recomendaciones iniciales.
2. Creacion de un canal oficial de comunicacion
e El Departamento de Sistemas habilitara una herramienta digital como Microsoft
Teams, WhatsApp Business o intranet.
e El Coordinador Comercial definira las normas de uso; es decir, qué tipo de mensajes
se envian, horarios, responsables de publicar.
e Seenviara una circular interna y se realizara una breve capacitacion virtual sobre el

uso del canal.



3. Implementacion de reuniones semanales de seguimiento
e El Jefe Comercial coordinara reuniones los lunes con lideres de grupo.
e Se elaboraré una agenda estructurada con tres puntos fijos: revision de metas,
dificultades y acuerdos de la semana.
e Alfinalizar, se registrardn compromisos y se enviara una minuta digital al equipo.
4. Establecimiento de un buzon digital de sugerencias
e Talento Humano creara un formulario anénimo en Google Forms o en la intranet.
e (Cada dos semanas revisara los comentarios y elaborara un informe resumen.
e Las sugerencias mas relevantes se discutiran en la reunion mensual general y se
informara la respuesta o accién tomada.
5. Capacitacion sobre comunicacion asertiva y escucha activa
e Talento Humano realizara un taller practico de 2 horas.
e Se usaran dindmicas de rol, ejercicios de escucha y resolucién de conflictos.
e Al final se entregara una guia digital con técnicas para aplicar en el trabajo diario.
6. Evaluacion trimestral del clima comunicacional
e Talento Humano aplicara una encuesta corta a todos los colaboradores sobre
percepcion de la comunicacion interna.
e Los resultados seran analizados junto con el Coordinador Comercial.
e Se elaborara un informe con los avances y puntos a mejorar.
A continuacion, se presenta el soporte grafico correspondiente a la estrategia propuesta,

orientado a facilitar la comprension de su implementacion en el area comercial.
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V4 Siesa

. Siesa pills @
F4Siesa

ENCUESTA DE DIAGNOSTICO DE COMUNICACION INTERNA
Gracias por su apoyo y
compromiso. v 10:50a.m. v/

.&;9

Tunombre Edad Contacto

Correo Género O Masculino O Femenino

¢Consideras que la comunicacion interna en el area comercial es clara?

OSi  ONo  OAveces
mar, 20 de ene.

¢Recibes lainformacion necesaria para realizar tu trabajo de manera oportuna?
OSi ONo  OAveces
¢Los mensajes y lineamientos del area comercial son coherentes y no generan
15in
e OSi ONo  OAveces iEncuentra ya
los esquemas
actualizados de

¢Sientes que existe una buena entre los del equipo ial?
OSi ONo  OAveces
¢Los canales de comunicacion actuales facilitan el trabajo en equipo?

OSi  ONo  OAveces

¢Considi que la icacion interna ha mejorado en los Gltimos meses?
Consulta los esquemas y utilizalos como apoyo en tus encuentros
OSi  ONo  OAveces comerciales.
. . Encontraras: ERP. Financiero, Comercial, Punto de Venta, Produccién,
¢ Te sientes escuchado cuando expresas ideas o inquietudes dentro del equipo? Gestor Comercial y Administracién de Personal y N6mina.

OSi  ONo  OAveces
Descargalos en el link

Que mejorarias en la comunicacion interna del area:

[@ SharePoint Comercial >
Recursos - Formatos, contratos y
documentos - Esquemas
actualizados 2026

Gracias por dedicar su tiempo a completar nuestra encuesta. Sus comentarios

nos ayudaran a fortalecer y mejorar la comunicacion dentro de nuestra area

|
-
BUZON DE SUGERENCIAS
TU OPINION ES FUNDAMENTAL PARA FORTALECER LA
Datos personales

Nombre v apellidos: | |

Lugar y fecha de nacimiento: | |

ce [ ] corres | |

Direccion: | | Ter |
ciugaa: | | rmeovit: | |
Fecha: Firma:

| | | J

Descipcian de la sugerencia:

Ante la sugerencia cQué acciones espera?

(&) e11-234-567 @ www.siesacom @) calle Sanorte #as-21
Vd Siesa
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Estrategia 2. Implementar programas de capacitacion orientados a la integracion y
alineacion con los valores corporativos.
Objetivo 2. Fortalecer el sentido de pertenencia y la coherencia entre los valores de la empresa y
las préacticas del equipo comercial.
1. Disefio del plan anual de capacitacion sobre valores y cultura organizacional
e Talento Humano aplicara una encuesta inicial para conocer qué valores los
colaboradores consideran mas importantes.
e Con esa informacion se elaborara un plan dividido en cuatro mddulos anuales: trabajo
en equipo, ética, liderazgo responsable y orientacion al cliente.
e Se definira la metodologia de cada modulo (charlas, dindmicas grupales, casos
practicos) y un calendario de ejecucion.
e El plan sera validado por el Jefe Comercial antes de su publicacion.
2. Talleres participativos sobre liderazgo, ética y trabajo colaborativo
e Se formaran grupos de 20 personas para facilitar la participacion activa.
e Cada taller incluira debates guiados, resolucién de casos reales y ejercicios de
reflexion.
e Talento Humano y el Jefe Comercial coordinaran la logistica y haran seguimiento de
la asistencia.
3. Dinamicas de grupo y actividades experienciales
e Se realizaran actividades como juegos de confianza, simulaciones de atencion al
cliente y retos grupales.
e (Cada actividad tendréa un cierre reflexivo para identificar qué valor se fortalecié (por

ejemplo: respeto, compromiso, empatia).
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e Las experiencias seran lideradas por Talento Humano y se documentaran con fotos y
conclusiones breves.
4. Creacion de un manual o guia interna de cultura organizacional
e El area de Comunicaciones recopilara testimonios de empleados, frases
representativas y ejemplos de buenas préacticas.
e Se disefiard una guia digital ilustrada con los valores corporativos, comportamientos
esperados y casos de éxito.
e El documento sera presentado en una reunién general para su socializacion y
publicacion en la intranet.
5. Evaluacion de impacto de los programas de valores
e Talento Humano aplicara encuestas semestrales para conocer coémo los colaboradores
perciben los valores dentro del area comercial.
e Se analizaran resultados y se elaborara un informe comparativo con los periodos
anteriores.
e Los hallazgos serviran para ajustar los proximos talleres o actividades.
A continuacion, se presenta la visual grafica de la estrategia, orientado a facilitar la
comprension de los procesos de capacitacion, integracion organizacional y alineacién con los

valores corporativos.
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V4 Siesa

Tallerde Valoresy
Buenas Practicas Comerciales

() 5pm

= 2nye026¥ 8

PRESENCIAL retroalimer
SALAG el semt:do d
unmejor a
de mayor calidad.

En Siesa fortalecemos nuestracultura
organizacional
Teinvitamosa participar enuntaller disefiado
reforzarlos valores corporativosatravésde
dinamicas participativas, debates guadosycasos
practicos,enfocados ensuaplicacioneneldiaada
del equocomerc:al

Estrategia 3. Disefiar e impulsar acciones de motivacién y reconocimiento para fortalecer el

compromiso del personal.

Objetivo 3. Aumentar el nivel de motivacion y compromiso del equipo comercial, mejorando su

bienestar y rendimiento.
1. Programa mensual de reconocimiento a logros individuales y grupales

e Cada mes el Coordinador Comercial revisara resultados del area (ventas,

cumplimiento de metas, trabajo en equipo).
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e Se reconoceran tres categorias: Mejor desempefio individual, Mejor equipo de trabajo
y Actitud positiva.
e Los reconocidos recibiran un diploma, una mencion en el boletin interno y un
pequefio incentivo simbolico como un bono de cafeteria o una tarde libre.
e Los reconocimientos se entregaran en una reunion mensual con todo el equipo.
2. Jornadas de integracion y bienestar laboral
e Se organizaran actividades trimestrales fuera o dentro de la empresa (deportes,
convivencias, desayunos empresariales o dinamicas de relajacion).
e Talento Humano coordinara los espacios y el Jefe Comercial motivara la
participacion.
o Al finalizar se realizaré una breve evaluacion de satisfaccion del evento.
3. Plan de incentivos no monetarios
e Se creard un sistema de puntos acumulables por: cumplimiento de metas, asistencia a
capacitaciones, actitud colaborativa y aportes de mejora.
e Los puntos podran canjearse por incentivos como dias libres, horario flexible,
reconocimientos publicos, o certificados de mérito.

e Talento Humano llevara el registro mensual y publicara la tabla de puntos actualizada
en la intranet.

4. Sesiones trimestrales de retroalimentacion

e El Jefe Comercial se reunira cada tres meses con su equipo para revisar logros,

dificultades y nuevas metas.
e Se registraran compromisos personales y grupales en una ficha de seguimiento.

e Talento Humano acompafiara las sesiones para garantizar un proceso constructivo.
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5. Encuesta semestral de satisfaccion laboral
e Talento Humano elaborara una encuesta digital con preguntas sobre ambiente laboral,
liderazgo, comunicacién y reconocimiento.
e Los resultados se analizaran y se elaborara un informe con recomendaciones para
mejorar la motivacion y bienestar del equipo.
e El informe serd compartido con la direccion comercial y se ajustaran las acciones
segun los hallazgos.
Por ultimo, se presenta el soporte grafico de la estrategia, orientado a facilitar la
comprension de las acciones de motivacion, reconocimiento y fortalecimiento del compromiso

de los colaboradores.

V4 Siesa

CERTIFICADO

DE RECONOCIMIENTO

OTORGADO A

Diploma otorgado por impulsar acciones de
motivacion e integracién que contribuyen al
compromiso del equipo del area comercial.

5 de marzo de 2026

FELIPE SAENZ @‘ JULIANA SILVA
=4

Gerente Comercial Directora Comercial




Pausa Activa Psicolégica

Tendremos un espacio de acomparnamiento
emocional que llega para ayudarte a hacer una
pausa consciente, gestionar el estrés y reconectar
contigo durante la jornada laboral, con el apoyo de

nuestro aliado del club Siesa:

Espacio Psicolégico.

G 2 de febrero

o 800am. allo0am.

i;i! Dinamica: puesto a puesto

Tabla 9 Plan de capacitaciones del area comercial

V4 Siesa

EVALUACION DE MOTIVACION

CLIMA LABORAL Y RECONOCIMIENTO

AREA COMERCIAL - SIESA
Nombre  [E——

Objetivo: Conocer la percepcion del equipo comercial frente al nivel de motivacion, el
clima laboral y las acciones de reconocimiento implementadas.

Instrucciones:
Marca la opcion que mejor represente tu percepcion actual.

1. ¢Te sientes motivado(a) con las actividades que realizas en el area comercial?

2. (Consideras que tu trabajo es valorado por la organizacion?

3. ¢ Percibes un ambiente laboral positivo dentro del equipo comercial?

4.  Existe un buen nivel de respeto y colaboracion entre los miembros del equipo?

5. ¢Te sientes comodo(a) expresando ideas u opiniones en tu equipo de trabajo?

6. ¢{Has recibido algun tipo de recor imi por tu 10 0 actitud laboral?
7. (Consideras que los reconocimientos son justos y motivad: ?

8. ¢El reconocimiento recibido te motiva a mejorar tu desempeno?

92

. Actividad | Duraci6
VGHTE e QLo et [ del plan de n Periodicidad Responsable
capacitacién | capacitacion pia . P
accion estimada
Uso de Ensefiar el uso | Creacion de Unica vez Depto. de
canales de correcto del canal oficial 1-2 |(durante las 2 Sistemas /
comunicacion |canal oficial de |de horas |semanas de Coord.
interna comunicaciéon | comunicacion implementacién) | Comercial
Fortalecer
habilidades de | Taller
L - L Durante el mes de
Comunicacion | expresion, préctico de 2-3 . - Talento
. . o o ejecucion del
asertiva retroalimentacio | comunicaciéon| horas taller Humano
nyresolucién |asertiva
de conflictos
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Alinear las
, Talleres
practicas del . 2-3 Talento
Valores : presenciales 2 veces por
. equipo con los horas por Humano / Jefe
corporativos con enfoque . semestre .
valores de la sesion Comercial
en valores
empresa
Fomentar la
) .. Talento
) confianza, Actividades 1-2
Trabajo ! . Humano /
. cooperaciony | tipo outdoor | horas por | Cada 2 meses o
colaborativo . . . Comunicacion
trabajo en training jornada os
equipo
Sensibilizar
. ., sobre la Evaluaciones
Orientacion al |: . : 1-2 Talento
. importanciade |declimay Semestral
clima laboral . L horas Humano
un ambiente motivacion
laboral sano

Nota. La duracion y periodicidad de las capacitaciones se establecieron en coherencia con los

tiempos definidos en el plan de accién, garantizando la alineacion entre las actividades

formativas y la ejecucion del plan de mejoramiento. Elaboracion propia, 2025.

9. Presupuesto de Implementacion

Tabla 10 Presupuesto de implementacion del plan de mejoramiento

integracion y alineacién con
los valores corporativos.

sl Impacto
Estrategia estimado Beneficios esperados or anig acional
(COP) g
Fortalecer la comunicacion Mejora en el flujo de
interna para mejorar la informacion, reduccion de Incremeptg gelld
S . $ 2.000.000 ' productividad y
coordinacion y el trabajo en errores, mayor eficiencia onerativa
equipo. coordinacion entre equipos P
Implementar programas de Fortalecimiento del . .
capacitacion orientados a la sentido de pertenencia i o_IeI ql'm"f‘,
$ 2.700.000 ’ laboral y disminucién

mayor alineacion con los
valores institucionales

de conflictos internos
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Diseniar e impulsar
acciones de motivacion e
integracion para fortalecer

el compromiso del personal.

Aumento del compromiso, | Estabilidad del talento
$ 2.400.000 | reduccion de la rotacion y humano y mayor
mayor satisfaccion laboral | rendimiento comercial

Mejores resultados
comerciales y
organizacionales

Fortalecimiento integral de

Total $ 7.100.000 o
la cultura organizacional

Nota. Este presupuesto contempla los costos estimados para la implementacion de las actividades
propuestas durante un periodo de doce meses. Elaboracion propia, 2025.

La evaluacién de costos y beneficios del plan de mejora revela que la inversion
planificada no solo satisface una necesidad operativa, sino que también ofrece una posibilidad
estratégica para fortalecer la organizacion. En esta linea, se justifican los recursos asignados a
las tareas de comunicacion interna debido a su efecto directo en la disminucion de fallos, el
perfeccionamiento en la coordinacion de labores y el fortalecimiento del trabajo colaborativo;
estos elementos tienen un impacto positivo sobre la productividad del sector comercial.

Ademas, es importante invertir en programas de capacitacion que estén alineados con los
valores corporativos porque ayudan a fortalecer el sentimiento de pertenencia, la consistencia en
las conductas organizacionales y a crear un entorno de trabajo mas armonioso. Asimismo, las
medidas orientadas a la motivacion y el reconocimiento de los empleados producen beneficios
intangibles pero muy significativos, como un aumento en el compromiso, una reduccion en la
rotacion del personal y una mejora del bienestar laboral.

En resumen, el vinculo entre los costos estimados y los beneficios anticipados demuestra
que el plan de mejora es relevante y factible, ya que las mejoras significativas en el ambiente

organizacional, la actuacion del equipo comercial y los logros generales de la compaiiia
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compensan la inversion realizada. Por ende, este plan no debe ser visto como un gasto, sino
como una inversion estratégica que tiene como objetivo potenciar la cultura organizacional y

promover el desarrollo sostenible del talento humano.

10. Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

Los resultados que se lograron a través del diagnostico del &rea comercial de SIESA
S.A.S. mostraron debilidades en aspectos relacionados principalmente con la comunicacion
interna, el fortalecimiento del trabajo en equipo y el poner en practica los valores de la empresa,
consecuencia de lo anterior es el clima laboral y el nivel de compromiso del personal.

Con base en este diagnostico, se elabor6 un plan de mejoramiento estructurado que
incluye estrategias que tengan que ver con la capacitacién, la motivacion, el reconocimiento y el
afianzamiento de los canales de comunicacion, lo cual lleva a un escenario que se proyecta con
posibilidades para mejorar el desempefio del equipo comercial.

Se determino6 también que la inversion estimada de $7.100.000 COP esta coherente con
los beneficios esperados de la cantidad de acciones no solo buscadas para mejorar el clima
laboral, sino incrementar la productividad, la estabilidad del talento humano y la eficiencia de los
procesos internos.

Por ultimo, podemos concluir que el plan de mejoramiento es viable, pertinente y se
encuentra alineado con los objetivos estratégicos de la empresa, por lo que se refleja como una
herramienta clave para fortalecer la cultura organizacional del area comercial y contribuir de esta

manera al crecimiento sostenible de SIESA S.A.S.
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Recomendaciones

Se recomienda a la direccion de SIESA S.A.S. impulsar de manera activa la
implementacién del plan de mejoramiento, promoviendo la participacion permanente de los
lideres del &rea comercial, dado que su compromiso resulta determinante para el logro de los
objetivos propuestos y para la consolidacion de los procesos de cambio organizacional.

Asimismo, se sugiere establecer un sistema de seguimiento y evaluacién periddica del
desarrollo del plan, sustentado en indicadores asociados al clima laboral, la comunicacién interna
y el nivel de satisfaccion del personal, lo cual permitira realizar ajustes oportunos y garantizar la
efectividad de las acciones implementadas.

Se recomienda igualmente fortalecer de manera continua los espacios de capacitacion y
bienestar laboral, priorizando el desarrollo de competencias relacionadas con el trabajo en
equipo, la comunicacion asertiva y el manejo del estrés, especialmente en los periodos de alta
carga comercial, como estrategia para asegurar la sostenibilidad del plan de mejoramiento.

Finalmente, se propone que futuras investigaciones incorporen el anélisis de otras areas
de la empresa, con el prop6sito de comparar resultados y fortalecer de manera integral la cultura
organizacional en toda la organizacion, ampliando el impacto institucional de los procesos de

intervencion organizacional.
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