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EDITORIAL

El Centro Agroempresarial regional Cesar por medio del grupo de
investigaciéon en desarrollo empresarial, tecnologias y ciencias agrarias
(BIOSENA) y la estrategia SENNOVA como el agente dinamizador, evaluador
y financiero ha unido esfuerzos con el propdsito de implementar alternativas
cientificas y tecnoldgicas que permitan la generacion de nuevo conocimiento
fortaleciendo los programas de formacion, logrando pertinencia y calidad en
la region del sur del Cesar e impactando el sector productivo. El centro de
formacion cuenta con talento humano con trayectoria en el area de la
investigacion para impulsar a nuevos talentos investigadores y crear cultura
investigativa en las comunidades, haciendo de la investigacidn, la innovacién
y el uso de las tecnologias una estrategia transversal a todos los procesos. En
la actualidad la cultura de la investigacion, innovacién y tecnologia se
encuentra en continuo crecimiento en todos los niveles de la comunidad del
centro debido a la divulgacidon, aprobacién de diferentes tipos de proyectos
donde se han ganado espacio en la modernizacion de ambientes de
formacion, produccidn cientifica y soluciones alternativas.

La revista INNOCAE, produccion cientifica institucional con la que
actualmente cuenta nuestro centro de formacion, se ha convertido en la ruta
de fortalecimiento de esta cultura ya que con su publicacién y divulgacion se
ha fomentado el interés por la investigacién por parte de los instructores
investigadores, no solo del centro de formacién, sino también de los
externos a la Entidad; es por este motivo que damos continuidad a esta
edicion con la cual presentamos una variedad de tematicas que aportan a
los diferentes sectores productivos: agroindustrial, administrativo y el de
economia naranja.

Este tercer volumen contiene los siguientes articulos: Comportamiento
epidemioldgico de brotes de ETAS en el departamento del Cesar; Tiendas y
tenderos en el municipio de Aguachica: gestion y condiciones del sector;
Fabricacién de chasis de vehiculos aéreos no tripulados que garanticen los
estandares de peso con base al drone SYMA X8W Quadcopter con procesos
manuales y materiales de la region y Fabricacién de chasis de vehiculos
aéreos no tripulados que garanticen los estandares de peso con base al
drone SYMA X8W Quadcopter con procesos manuales y materiales de la
region. Se puede evidenciar que en cada uno de los articulos ilustrados en
este documento se definen avances en cada area del conocimiento y se
desarrollan teniendo en cuenta el panorama de la region.

Alvaro Restrepo Dominguez
Subdirector Centro Agroempresarial
SENA Regional Cesar
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COMPORTAMIENTO EPIDEMIOLOGICO DE BROTES DE ETAS EN EL
DEPARTAMENTO DEL CESAR

EPIDEMIOLOGICAL BEHAVIOR OF ETAS OUTBREAKS IN THE DEPARTMENT OF
CESAR

Julio C. Socarrasi, Tulia I. Guerra?, Emerson Prado B.3,
1Docente Universidad Popular del Cesar, Grupo GIPTA
2Referente Salud Ambiental Departamento Administrativo de Salud de Aguachica
3Jefe de Vigilancia Departamento Administrativo de Salud de Aguachica
*E-mail: juliosocarras@unicesar.edu.co

Resumen: La vigilancia epidemioldgica establece los criterios basicos para identificar la incidencia de
enfermedades de interés en salud publica, del mismo modo las ETAS son una de los principales eventos de
interés en salud publica, dichas enfermedades se manifiestan como intoxicaciones, infecciones y
toxiinfecciones. Con el desarrollo de esta investigacion se pretende describir epidemioldgicamente los
brotes de ETA reportados en el departamento del Cesar de acuerdo a la informacion contenida en un
sistema nacional de vigilancia en salud publica — SIVIGILA. Estudio observacional de tipo descriptivo de los
brotes notificados y casos notificados en el sistema de vigilancia, entre los afios 2016 -2019 en el
departamento del Cesar. La descripcion se basd en la distribucidon temporal, espacial, y descripcion
epidemioldgica de los brotes durante dicho periodo. Los resultados mostraron a Valledupar como una de las
ciudades de mayor incidencia de ETAS en el departamento del Cesar, sin embargo, Aguachica se evidencio
como la segunda ciudad de interés en este evento epidemioldgico. Asi mismo se identificaron las principales
fuentes de origen, géneros afectados y los brotes identificados por cada municipio reportados.

Palabras clave: Enfermedad transmitida por alimentos, Alimentos, Salud Publica, Epidemioldgico, Brote.

Abstract: Epidemiological surveillance establishes the basic criteria to identify the incidence of diseases of
interest in public health, in the same way the ETAS are one of the main events of interest in public health,
such diseases manifest themselves as poisonings, infections and toxiinfections. With the development of this
research it is intended to describe epidemiologically the outbreaks of ETA reported in the department of
Cesar according to the information contained in a national public health surveillance system - SIVIGILA.
Observational study of descriptive type of reported outbreaks and cases notified in the surveillance system,
between 2016 and 2019 in the department of Cesar. The description was based on the temporal, spatial
distribution, and epidemiological description of the outbreaks during that period. The description was based
on the temporal, spatial distribution, and epidemiological description of the outbreaks during that period.
The results showed Valledupar as one of the cities with the highest incidence of ETAS in the department of
Cesar, however, Aguachica was evidenced as the second city of interest in this epidemiological event.
Likewise, the main sources of origin, affected genera and the outbreaks identified by each municipality
reported were identified.

Keywords: foodborne illness, Food, Public Health, Epidemiological, Outbreak.
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INTRODUCCION

Las enfermedades transmitidas por los
alimentos (ETA) son enfermedades que se
generan o se producen por la ingestion de
alimentos y/o bebidas contaminados con
microorganismos patdgenos que afectan
la salud del consumidor en forma
individual o colectiva. Los sintomas que se
presentan generalmente diarreas vy
vémitos, pero también se pueden
presentar otros como choque séptico,
hepatitis, cefaleas, fiebre, vision doble,
etcétera.(Gonzélez Flores & Rojas Herrera,
2005)

Las enfermedades transmitidas por los
alimentos (ETA) constituyen el problema
de salud publica mas extendido en el
mundo actual y, al mismo tiempo, una de
las razones que influyen negativamente en
la economia de paises y empresas por
afectaciones en la productividad
(Rodriguez Torrens et al., 2015)

La OMS define un brote de ETA como un
incidente en el que dos o mas personas
presentan una enfermedad semejante
después de la ingestion de un mismo
alimento, y los andlisis epidemioldgicos
apuntan al alimento como el origen de la
enfermedad. Estos brotes pueden generar
numeros diferenciados de €asos
expresados como un individuo afectado.
(“OPS/OMS | Enfermedades transmitidas
por alimentos (ETA),” n.d.).

Las Enfermedades Transmitidas por
Alimentos se pueden presentar de dos
tipos, Infecciones alimentarias: son

producidas por la ingestién de alimentos
y/o agua contaminados con agentes
infecciosos  especificos tales como
bacterias, virus, hongos, parasitos, que en
la luz intestinal pueden multiplicarse o
lisarse, y producir toxinas o invadir la
pared intestinal y desde alli alcanzar otros
aparatos o sistemas.

Por otra parte, las Intoxicaciones
alimentarias se producen por la ingestién
de toxinas formadas en tejidos de plantas,
animales o producidas por
microorganismos o sustancias quimicas o
radioactivas que se incorporan a ellos de
manera accidental en cualquier momento
desde su produccidon hasta su consumo.
(Lucia et al., n.d.)

En paises como centroamericanos por la
escasa inocuidad de los alimentos
popularmente consumidos es un problema
recurrente que se ve reflejado por los
tipos de enfermedades que comiUnmente
se presentan. Estudios llevados a cabo en
Costa Rica, El Salvador, Guatemals,
Honduras y Nicaragua se ha identificado
que las ETAS predominantes son
infecciones e intoxicaciones bacterianas y
eventualmente parasitarias, las cuales se
manifiestan con sintomas de diarrea,
dolores de cabeza, vomitos y a veces
incluso fiebres.

Los microorganismos responsables de
estas enfermedades comprenden
coliformes fecales, Clostridium botulinum,
C. perfringens, Staphylococcus aureus,
Bacillus cereus tipo emético, Vibrio
cholerae, V. parahaemolyticus, Yersinia
enterocolitica, Shigella sp., Salmonella sp.,
Listeria monocytogenes, entre otras.
Asimismo (Kopper, Calderdn, Schneider,
Dominguez, & Gutiérrez, 2009).

En Colombia, la vigilancia se realiza a
través de mediante el Sistema Nacional de
Vigilancia en Salud Publica -SIVIGILA, el
cual fue creado para realizar la provisidn
en forma sistemdtica y oportuna, de
informacién sobre la dindmica de los
eventos que afecten o puedan afectar
la salud de la poblacién colombiana.
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Esta informacién tiene como finalidad
orientar las politicas y la planificacion en
salud publica, tomar las decisiones para la
prevencion y control de enfermedades y
factores de riesgo en salud, optimizar el
seguimiento y evaluacién de |las
intervenciones y por ultimo, racionalizar y
optimizar los recursos disponibles y lograr
la efectividad de las acciones en esta
materia, propendiendo por la proteccion
de la salud individual y colectiva.(Instituto
Nacional de Salud, n.d.-b).

METODOLOGIA

El estudio realizado fue de tipo descriptivo
con enfoque retrospectivo en el cual
tomando como fuente principal de
informacion los datos generados en el
sistema de vigilancia epidemioldgica
SIVIGILA, se documentd el
comportamiento de las variables asociadas
el evento epidemiolégico tomando
referencia desde el dmbito nacional por
los entes de Vvigilancia como el
Departamento Administrativo de Salud de
Aguachica, y la secretaria de salud del
departamento del Cesar. El objetivo
principal del estudio realizado fue
establecer el comportamiento de los casos
de intoxicaciones por agentes quimicos,
bioldgicos y alimentos notificados por las
Empresas administradoras de planes y
benéficos EAPB de Aguachica entre los
afios 2015 a 2018.

La informacidon recolectada mediante
reportes en hoja de cdlculo permitio
identificar variables de afectacién como
Sexo, Origen, Lugar de ocurrencia, fuente
de  trasmision y  grupo etareo
predominante para los brotes. Sumado a

los anterior, se pudo identificar los
principales agentes quimicos, la
distribucion temporal, distribucion
espacial y descripcion epidemioldgica

basados en variables epidemioldgicas.

La base de datos con los registros de casos
investigados obtenida desde SIVIGILA fue
analizada utilizando el paquete Excel de
office 2019 mediante la utilizacién de las
herramientas y complementos estadisticos
que este software posee.

La informacidn resultante del andlisis fue
expresada en frecuencias absolutas,
porcentajes, proporciones o tasas, vy
representadas en tablas y graficos para su
mejor comprension.

RESULTADO Y DISCUSION

En la tabla 1, se observa el
comportamiento en cuanto a al lugar de
ocurrencia del evento ETA, donde se
resalta que la mayor cantidad de
afectaciones son ocurridas dentro de los
hogares y centros educativos donde se
brindan alimentos mediante porcidn
servida e industrializados, de acuerdo a lo
establecido por el Instituto Nacional de
Salud, Los cambios en los habitos
alimentarios de la sociedad, como el
consumo de alimentos envasados,
comidas fuera del hogar, expendio de
comidas preparadas y comidas rapidas,
son factores que contribuyeron al
incremento de las ETA.(En, Publica,
Jimena, & Alvarez, 2014).

Tabla 1. Lugar de Ocurrencia ETAS
Reportadas

LUGAR DE OCURRENCIA %
Hogares y Est. Educativo 68%
Restaurantes Comercio 5%
Est. Militar, Casino Part 5%

Fuente: Autores-software Excel 2019

Los porcentajes presentados en la tabla 1,
evidencian lo presentado por el Instituto
Nacional de Salud durante el periodo
epidemiolégico IX. Colombia, 2019,
mostrando los lugares implicado hogar
46,8%, Restaurantes 19%.
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(Instituto Nacional de Salud, n.d.-a) cifras
gue se aproximan al 68% encontrado en la
investigacion realizada.

De los casos reportados durante el periodo
observado, la incidencia por genero se
encuentra distribuida en un 54% para el
género masculino y un 46% para el género
femenino.

La fuente de transmision para las ETAS
puede ser mediante alimentos, agua no
potable, en la tabla 2 se observa que estas
enfermedades son causadas mayormente
por alimentos contaminados, dejando un
bajo registro para el agua no potable o
contaminada.

Tabla 2. Fuente de transmision

FUENTE %
ALIMENTOS

Agua no potable 2%

98%

Fuente: Autores-software Excel 2019

La investigacion realizada encontré que los
alimentos predominantes en las ETAS
reportadas son el queso y los carnicos y
derivados carnicos consecuente con el
informe epidemioldgico del evento ETA

periodo epidemioldgico IX. Colombia
2019.

En cuanto al modo de trasmisidn, a
diferencia de lo esperado, la

contaminacién cruzada se presentd en
menor proporcion llegando al primer lugar
la via oral (consumo) con un 95% como se
observa en la tabla 3.

Tabla 3. Fuente de transmision

FUENTE %

ORAL
Agua no potable

95%
5%

Fuente: Autores-software Excel 2019

En el grafico 1 se evidencia el nimero de
casos reportados por cada municipio del
departamento del Cesar, evidenciando
picos importantes para el caso de
Valledupar, Aguachica y El Copey.

Grafico 1.
Cesar.

Incidencia por municipios,

BROTES ETAS 2017-2019
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Fuente: Autores-software Excel 2019

El departamento del Cesar, de acuerdo al
Comportamiento brotes de ETA, Periodo
Epidemioldgico IX Colombia, 2019 se
encuentra en una situacion critica, de
acuerdo al grafico 2.

Grafico 1. Comportamiento brotes de ETA,
periodo Epidemioldgico IX 2019,
Colombia.
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- Mas de 24 brotes
PRl 1120

25-49 8a 11 brotes

- Menos de 8 brotes

Silencio epidemioldgico

Fuente: Comportamiento brotes de
ETA, Periodo Epidemioldgico IX
Colombia, 2019

Aguachica representa el 3 municipio con
mayor incidencia a nivel departamental
con un promedio de 11% de participacién
Valledupar debido a su alta poblacién
representa el primer lugar en casos
reportados ante SIVIGILA.

Los alimentos predominantes en la
mayoria de los casos fueron el queso y el
pollo, debido a mala manipulacién en la
elaboracién y ruptura de cadena de frio en
el caso de pollo. En estos el agente
etiolégico mas evidenciado por toma de
muestra fue Escherichia coli.

El estudio realizado constituye un insumo
importante para la generacion de
estrategias orientadas a disminuir la
incidencia de ETAS a nivel municipal.
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TIENDAS Y TENDEROS EN EL MUNICIPIO DE AGUACHICA: GESTION Y CONDICIONES DEL
SECTOR

NEIGHBORHOOD SHOPS AND OWNERS IN THE MUNICIPALITY OF AGUACHICA:
MANAGEMENT AND CONDITIONS OF THE SECTOR

Phd José Yener Camargo Obregon
SENNOVA Grupo de Investigacion BIOSENA, Linea desarrollo empresarial sostenible, Semillero ENFOEMCAE
SENA Centro Agroempresarial Aguachica Regional Cesar
E-mail: yenerobregon@misena.edu.co

Resumen: Siguiendo la importancia en la economia de las unidades de negocio denominadas tiendas de
barrio para Latinoamérica, y el interés demostrado por la comunidad cientifica por describir desde diferentes
dimensiones sus caracteristicas, condiciones y oportunidades de desarrollo, se presenta en esta investigacion
la caracterizacion de las dimensiones de gestion y condiciones para las tiendas de barrio y sus propietarios o
administradores, denominados tenderos, del municipio de Aguachica en Colombia. Para lograr esta
descripcion se aplicaron 119 encuestas para obtener resultados con un nivel de confianza del 90%; encuestas
qgue contenian 114 preguntas que obedecian a igual numero de variables, clasificadas en las dimensiones:
caracteristicas generales, mercado, servicio, administracion, actividad fisica, seguridad en el trabajo, residuos
sélidos, gestion de agua, gestion de energia, contabilidad, y tecnologia. Los resultados corroboran la
importancia econdmica de la tienda de barrio como medio de subsistencia de la poblacién, pero una baja
aplicacién de herramientas para la gestion y el desarrollo del negocio, y una condicién de vida para la
supervivencia, vulnerable en condiciones de seguridad en el trabajo y salud.

Palabras claves: microempresas, tiendas de barrio, calidad de vida, gestion, competitividad

Abstract: The study characterizes the business of the municipality of Aguachica (Cesar, Colombia) from a
sample of 385 individuals belonging to the municipality with ages between 18 and 64 years. The results point
to a greater willingness of entrepreneurial population against the Colombian Caribbean region and the
national average, regarding the need to seek employment opportunities by its inhabitants, and that women
participate to a greater extent in the activity the average business in Colombia and such participation is
similar to that obtained by men. Other interesting information about the business of the town is provided,
which is compared with the results of other Caribbean Colombian municipalities, and the national average.
To get the information, an analysis of the strengths and weaknesses of the business and based on four pillars
were proposed for public policy entrepreneurship: Strengthening traditional industries, Exploration for new
initiatives and support industrial activity Chaining microenterprise with large projects, and support to micro
and small enterprises.

Keywords: microenterprises, neighborhood stores, quality of life, management, competitiveness.
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INTRODUCCION

Las microempresas representan alrededor
del 91% de las unidades empresariales o
de negocios del pais (Clavijo, 2018), y se
constituyen de diferentes formas de
produccion y comercializacién. Una de
estas formas destacables y de gran
impacto social y econdmico son las tiendas
de barrio (Pacheco, 2015). Consideradas
microempresas de propiedad familiar
basadas en la intermediacién comercial de
alimentos y dUtiles de aseo, cuyo valor
agregado es el suministro cercano a las
familias de la localidad donde se ubica la
tienda (Acevedo, 2017).

Es tal su importancia investigativa, ademas
de la econdmica-comercial, que en bases
de datos reconocidas cientificamente se
encuentran mas de 120 publicaciones con
la palabra clave “tienda barrio”. Los temas
de mayor interés son los siguientes:
calidad de vida de los propietarios de estos
negocios (Martinez, Amador, Bustos &
Alonso, 2018; Cabarcas, Mateus, Rivera &
Lancheros, 2018), productividad vy
generacion de empleo (Londoiio,
Contreras, Torres & Diaz, 2018), desarrollo
econdmico y financiero (Ramirez, Rocha &
Giraldo, 2018), y caracterizacion sectorial
(Marin & Rodriguez, 2016).

Estos estudios se diferencian basicamente
por su aplicacidon geografica, es decir, en
general se basan en variables similares
pero aplicadas en diferentes municipios,

regiones y paises, en especial a nivel
latinoamericano, porque sélo en esta zona
geografica existe la tienda de barrio como
se describio al iniciar (Sanchez, 2017).

Por tal motivo, se considera apropiado
continuar estos estudios para diferentes
regiones en Latinoamérica En este caso se
aporta mediante esta investigacion la
caracterizacion de las tiendas y tenderos
(propietarios) para el municipio
colombiano de Aguachica.

<P

Dos son los enfoques propuestos de
caracterizacion: los elementos de gestidn
o administracién utilizados, y la condicién
en que se encuentran las personas que
pertenecen a esta actividad.

No es un interés realizar una valoracién
del desarrollo de gestidn de las tiendas ni
clasificarlas en un rango de sofisticacion, lo
gue se intenta es describir la aplicacién y
nivel de diferentes herramientas de
gestién para este tipo de negocios, que
permitan brindar informacion estadistica a
entidades gubernamentales y gremios,
qgue no solo den una descripcion o imagen
de este sector comercial sino que también
dé luces sobre como generar programas
de desarrollo que impacten de forma
pertinente, como lo hacen otros estudios,
entre los que se encuentran: Cuevas &
Benitez (2016), Lopez & Pefiuela (2017), y
Acevedo, Paramo & Ramirez (2008).

METODOLOGIA

El estudio se basa en el método cientifico
de forma deductiva e inductiva. Desde el
proceso deductivo se construyen las
dimensiones y sus variables en el estudio a
partir de un soporte de revision
bibliografica, y desde el proceso inductivo
se recaban los valores de las variables
(Ramos, 2015), que permiten lograr el
alcance descriptivo del estudio (Sampieri,
2018).

Coémo técnica de recoleccidon de datos se
ha utilizado la encuesta estructurada
(Sampieri, 2018), basada en un
cuestionario de 114 preguntas; el cual fue
aplicado mediante autodiligenciamiento
del mismo por parte de cada encuestado.

La muestra utilizada sigue la seleccion con
base a la poblacion elegida de
administradores, encargados o
propietarios de tiendas en el municipio de
Aguachica (Santander, Colombia).
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El tamafio de la muestra fue de 119, con el
cual se consigue un estudio con un nivel
de confianza del 95% y un error esperado
del 9% (Otzen & Manterola, 2017). El
método de muestreo fue el aleatorio
sistematico, tomando en cada manzana, a
encuestar la tienda ubicada en la posicidn
media del total de tiendas de la manzana,
iniciando el conteo en la esquina noroeste
(Otzen & Manterola, 2017).

La descripcion de las tiendas de Aguachica
ha seguido 8 dimensiones, y 114 variables.
En la Tabla 1 se presenta la descripcion de
estas variables, las cuales siguen Ia
pertinencia y aplicabilidad para Ila
estructura, tamafio y naturaleza de
negocios microempresariales y familiares
(Bocanegra, et al., 2016).

Para cada variable se utilizé un nimero de
reactivos en funcién de la naturaleza de la
informacién requerida en ella; asi, el
numero de reactivos oscila entre 2 y 10.
En la Tabla 2 se presentan los resultados
obtenidos de la muestra para cada
variable se enuncian los diferentes
reactivos para cada una de ellas.

RESULTADOS Y DISCUSION

Las frecuencias de respuesta obtenidas
para cada una de las variables se
presentan en la Tabla 2. Y con base en
estos resultados se realiza la discusion de
los mismos, siguiendo la agrupacion de
variables por dimensiones como en la
Tabla 1. Al frente de cada variable se
especifica la proporcion de respuestas en
la muestra para cada uno de los reactivos
definidos para ella.
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Dimension Variable D escripéii)n

Mercado Competencia Activa Existencia de unidades de negocio que disminuyen su cuota de mercado
Ubicacién Competencia Distanca a la tienda de la unidad de negocio que disminuye su cuota de mercado
Valla Uso de pieza publicitaria tipo Valla para facilitar reconocimiento de 1a ubicacion de la tienda
Ubicadon Valla Posicion y/o soporte utilizado para la Valla
Logotipo Uso de una imagen representativa y de recordacion del nombre y naturaleza de la tienda
Slogan Existencia de una frase que resume la filosofia de servicio y productos de la tienda
Material de géndolas Material seleccionado o ausente del mobiliario utilizado para exhibir los productos

Servicio Dia derre Dia elegido para cemrar el negodo en la semana
Motivo dia cierre Justificacion utilizada para no prestar el servicio de tienda
Horario Establecimiento de unas horas determinadas para la atencién al piblico
Horas atendon Cantidad de horas definidas para atender al publico
Conocimiento cuota de mercado Percepcion de la cantidad estimada de clientes que frecuentan la tienda
Disposicién capacitacion Actitud y receptividad para capacitarse en pro de desarrollar la actividad econdmica
Area capaditadién Area de negocios donde requiere prioritariamente capacitacién
Jornada capacitacion Franja horaria pertinente para realizar las jornadas de capacitacion
Dia capacitacion Dia de la semana pertinente para realizar las jornadas de capacitacién
Horas capacitacion Cantidad de horas que puede dedicarle a una capacitacién diaria

Administracion Registro camara Formalizacion mediante el registro proporcionado por la Camara de Comercio
Registro Dian Formalizacién mediante el registro en la DIAN
Domicilios Adaptacion del proceso de prestacion de 1a operacion de entrega a domicilio
Transporte domidilio Medio de transporte elegido para la prestacion de la operacion de entrega a domocilio
Orientacién de negocio Uso de 1a definicion de una vision, mision y valores organizacionales

Conocimiento orientacion de  Conocimiento de la definicion de una vision, mision y valores organizacionales
negocio

Importancia orientacion de negocio  Valoracion dada a la orientacion de negocio

Actividades negodo Identificacion de actividades desarrolladas en las operaciones del negocio
Disribudidn funciones Uso de 1a division v definicdidn de funciones entre las personas integrantes del negocio
Presentacion valores Uso de i para promover los valores organizacionales
Medio pedidos Forma de realizar pedidos a sus proveed
Caracterizacion _ Negocio propio Relacion entre 1a propiedad y la administracion del negodo
General Rango edad Edad del administrador de negocio
Negocio casa Relacion entre ¢l local del negodo v la vivienda del propietario y/o administrador del negocio
Personas dependientes Numéro de personas que dependen economicamente del negocio
Tiempo negocio Cantidad de meses /afios desde el inicio de actividades del negocio
Existenda inidal Inicio del negocio desde cero o como continuacion de otro propietario
Nivel estudio Grado de escolaridad maxima alcanzada por el administrador
Otros ingresos Busqueda de ingresos adicionales a partir de otras actividades dife al negodio
Sistema de seguridad Herramientas utilizadas para fortalecer la seguridad del negocio
Regimen social Determinacion del tipo de prestacdion de salud utilizado (contributivo o subsidiado)
Actividad Sedentaria Activa Habitos de actividad fisica domi en el administrador (sedentarismo / actividad)
Fisica Actividad fisca Tipo de actividad fisica intencional realizada
Frecuencia actividad Medida cualitativa de la cantidad de actividades fisicas intencionales realizado por semana
Dias actividad Cantidad de dias por semana que realiza actividad fisica de forma intendonal
Pasometria Conocimiento de la técnica denominada pasometria
Conoce sus pasos Conocimiento de la cantidad de pasos que recorre en un dia
Cantidad de pasos Numero de pasos recomidos al dia por ¢l administrador del negocio
Movimientos fisicos Movimientos mas frecuentes utilizados para la actividad laboral dentro del negocio
Estudio pasometria Disposicion para participar en un estudio de pasometria
Pasometro Conocimiento de la utilidad del instr de medicién denominado pasometro
Cuidado col a vertebral A ion prestada al cuidado de la col vertebral
Habitos saludables Conciencia del uso de habitos beneficos para su salud
Alimentacion saludable Conciencia del uso de alimentos beneficos para su salud
Vidos Conciencia del exceso de uso de cigamillos, alcohol, alucinogenos.
Seguridad en el  Sefializaciones Tipo de sefiales utilizadas en el negocio para evitar accid y prevenir enfermedades
trabajo Frecuencia aseo Frecuenda con la que se realiza aseso al negocio en general
Elementos de proteccion Tipo de elementos de proteccdon personal ante accidentes v prevencion de enfermedades
Condiciones locativas Condif:iones fisicas y de preservacion en las que se encuentran los muebles e inmuebles del
negocio
Presencia animal Tipo de les que permanecen en ¢l negocio
Clasificacién de productos Criterio de clasificacion de los productos en los estantes y/o areas del negocio
Requisitos de seguridad v salud en  Conocimiento y conciencia de los requisitos exigidos en tel tema de seguridad v salud en el trabajo
el trabajo
Uso de alturas Existencia de actividades a mas de un metro y medio de altura
Equipo de alturas Tipo de equipo utilizado para realizar las actividades en alturas
Elementos emergencias Elementos disponibles para atender emergencias
Conocimiento primeros auxilios Capaditadon o experiencia en primeros auxilios
Molestias fisicas Dolencias que se presentan en el momento de levantar cargas (pesos)
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Requisitos de seguridad y salud
en el trabajo

Conocimiento y conciencia de los requisitos exigidos en tel tema de seguridad y salud en el
trabajo

Uso de alturas

Existencia de actividades a mas de un metro y medio de altura

Equipo de alturas

Tipo de equipo utilizado para realizar las actividades en alturas

Elementos emergencias

Elementos disponibles para atender emergencias

Conocimiento primeros auxilios

Capacitacion o experiencia en primeros auxilios

Molestias fisicas

Dolencias que se presentan en el momento de levantar cargas (pesos)

Frecuencia levantamiento cargas

Frecuencia con la cual se realizan actividades que requieren el levantamiento de cargas (pesos)

Postura adecuada

Conocimiento de las posturas correctas para realizar las actividades demandantes del negocio

Equipos para transporte

Disponibilidad y uso de equipos para el transporte o desplazamiento de objetos de carga dentro
del negocio o para cargar/descargar vehiculos.

Conocimiento de riesgos

Capacitacion o identificacion de los riesgos a la salud, asociados a las actividades del negocio

Manipulacioén de quimicos

Actividades requeridas en la tienda que exigen la manipulacion de sustancias quimicas

Afiliacion seguridad social

Tipo de seguridad social que se paga para beneficio de las personas empleadas o laborantes del
negocio

Capacitacion en salud

Capacitacion formal sobre los cuidados en la salud a tener en cuenta segun la actividad laboral
que realiza

Accidentes

Tipos de accidentes que han ocurrido dentro del negocio

Victima robo

Existencia historica de robo en el negocio

Victima extorsion

Existencia historica de extorsion en el neogocio

Residuos Aprovechamiento Existencia de alguna actividad para aprovechar el uso de los residuos solidos
sélidos Conocimiento residuo solido Conciencia del concepto de residuo s6lido
Clasificacion de residuos Existencia de la actividad de clasificacion de residuos solidos
Reciclaje Existencia del reciclaje de carton, botellas y tapas donde vienen los productos que se venden
Entrega entidades recicladoras Disposicion del material reciclado a través de entidades recicladoras
Activismo bolsas plasticas Promocion el reuso de las bolsas plasticas o su reemplazo por otras amigables con el medio
ambiente
Agua Conocimiento uso del agua Conciencia del comportamiento frente al uso del aga
Eficiencia agua Existencia de acciones para aprovechar de manera eficiente el suministro de agua
Ahorro agua Percepcion sobre ahorros generados en el consumo del agua
Energia Ahorro energia Uso de métodos para el ahorro en el consumo de energia
Tluminarias Tipo de iluminaria utilizada (ahorradora, no ahorradora)
Asco refrigerantes Frecuencia con la que se realiza limpieza a los sistemas refrigerantes utilizados en el negocio
Contabilidad Conocimiento contabilidad Estudios o experiencia en el area contable
Responsabilidad contabilidad Persona encargada de llevar la contabilidad en el negocio
Organizacion facturas Uso de métodos para organizar por criterios las facturas de compras
Venta crédito Uso del crédito como opcion de venta
Registro ventas Existencia de mecanismos para registrar el tipo y valor de las ventas
Registro erogaciones Existencia de mecanisos para registrar el pago de costos y gastos
Sabe utilidades Conciencia evidenciada de la generacion de utilidades en la actividad economica
Definicion plazo crédito Existencia de una politica clara del tiempo asignado al cliente para el pago de los créditos
Tiempo inventario Frecuencia con la que se realiza un inventario en el negocio
Tipo inventario Método de control de inventarios (rotacion de mercancia, registro en el momento de la venta)
Tenedura de cuentas Instrumentos utilizado para registras ventas y erogaciones
Toma créditos Uso de créditos para apalancar el negocio
Tipo entidad crediticia Entidad que otorga créditos a su negocio (cooperativa, banco, familiares, personas privadas)
Tecnologia Conocimiento informatica Educacion o experiencia en el uso de coputadores y/o programas informaticos

Instrumentos tecnologicos

Elementos de tecnologia utilizados para la administracion del negocio (computador, calculadora,
impresora, celular)

Conexion a internet

Disponibilidad de conexion a internet

Uso internet

Utilizacion de la conexion a internet para la gestion u operacion del negocio

Pedidos en linea

Uso del servicio de pedidos en linea a proveedores

Uso redes sociales

Uso de las redes sociales para publicitar el negocio

Aplicacion de pedidos

Oferta del servicio de pedidos en linea para clientes

Sistema de facturacion

Uso de un sistema diferente al manual para generar facturas

Codigo barras

Uso del sistema de codigo de barras para la administracion del inventario y otros

Peso digital

Disponibilidad y uso de un peso digital

Caja registradora

Disponibilidad y uso de una caja registradora

Software contable

Disponibilidad, implmentacion y uso de un software para llevar las cuentas del negocio

Certificacion de alimentos

Disponibilidad de un certificado de manipulacion de alimentos
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DIMENSION: CARACTERISTICAS
GENERALES

En esta dimensién se establecen las
principales caracteristicas de las tiendas y
sus administradores o propietarios. Las
tiendas del municipio son de propiedad de
sus administradores en un 63%, y el
restante estd cedidas en arriendo con 18%
de participacion, o en otras condiciones de
cesion en un 19%.

El rango de edad de las personas que
administran estos negocios son
mayoritariamente adultos y adultos
mayores, en un 74% de los casos con la
edad entre 39 y mas afios. El 21% tienen
una edad entre 9 y 38 afios, y el 5% entre
14y 28 afios.

El 77% de los negocios estan construidos o
utilizan instalaciones de la misma casa
donde vive el administrador o sus
tenderos. Y en el 55% de los casos el
negocio hace parte de un portafolio de
ingresos de su propietario/administrador,
y un 45% sélo recibe dispone de esta
fuente de ingreso.

Las tiendas del municipio permiten cubrir
las necesidades econdmicas parcial o
totalmente de hasta 6 personas
relacionadas con el
propietario/administrador.

Mayoritariamente, con un 57% dependen
2 a 3 personas, y con 39%, 4 a 6 personas.
Solamente, en el 4% de los casos el
negocio aporta a la necesidad econdmica
de su propietario/administrador.

El tiempo de constitucidn de las tiendas
esta distribuido de la siguiente manera: el
26% tienen mas de seis afos de
constitucion, el 20% entre 1 a 6 meses, el
19% entre 6 meses y un afio, y otro 19%
entre afio y medio y 3 afios, y finalmente,
un 16% entre 3 a 5 afos.

<>

Cuando estos negocios fueron asumidos

por el administrador o tendero
encuestado, el 48% fueron
emprendimientos nuevos, y el 52%
constituian un cambio de

propietario/administrador.

Existe una tendencia en los tenderos a
tener bajo nivel de educacién, con un 53%
en maxima escolaridad primaria, un 35%
con secundaria, y tan sélo el 12% con
educacién media o superior.

No es comun que estos negocios utilicen
sistemas de seguridad. El 74% reportan
gue no tienen instalado uno para ello, y
que, en el caso de tenerlo, se utiliza el 18%
camaras de seguridad, y el 7% contratando
seguridad privada de origen informal.

Por ultimo, la aplicacién a un régimen de
prestacion en salud esta mayoritariamente
representado por el régimen subsidiado
con el 79% por encima del contributivo
con 21%.

Dimension: Mercado

La existencia de competencia directa para
las tiendas es corroborada por el 90% de la
muestra, manifestando  que esta
competencia se ubica fisicamente mas
cerca que lejos; el 11% tiene su
competencia frente a su actual negocio y
7% al lado, y un 66% a tan sélo una
cuadra; estos porcentajes representan un
total del 84%, el cual indica como lo
manifiesta Acevedo (2017) que en el
comercio al por menor basado en tiendas
de barrio se produce el fenomeno de
hacinamiento industrial o comercial.

A pesar de la competencia, los tenderos
no ven necesidad de  generar
diferenciacién, y tan solo un 50% utiliza
vallas de identificacion, algunas, utilizando
un logotipo en el 29% de las veces y un
slogan en el 12%.
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Cuando se utiliza la valla, ésta se ubica
adherida en la pared externa del negocio
en el 58% de las veces, en un atril en el
21% o pintadas en la pared en otro 21%.

El resultado anterior es contradictor con el
estado competitivo del sector. Rodriguez,
Medina & Liseth (2017) sugieren que las
estrategias de diferenciacién apoyadas en
el desarrollo de una imagen representativa
mediante el logotipo o el slogan, sumado a
un servicio coherente con esta imagen,
permite fortalecer la unidad de negocio y
enfrentar cualquier competencia.

Afortunadamente, las tiendas han
mejorado la  presentaciébn de sus
productos en la tienda, mediante Ia
utilizacion de gondolas de hierro en un
73%, y tan solo subsisten 19% de géndolas
en madera y un 8% que no las utiliza
apilando los productos unos sobre otros.

Dimension: Servicio

Las tiendas de Aguachica se preocupan por
ofrecer el servicio en una buena franja de
dias de la semana y horas del dia. Para
ello, han establecido un horario fijo en un
81% de las veces, que como lo sefialan
Escobar & Escobar (2015), en las tiendas,
el uso de un horario fijo se convierte en el
estandar de servicio que su clientela
reconoce con el tiempo y se habitua a
éste.

Esta ventaja se suma a un servicio ofrecido
en el 73% de los casos de manera
ininterrumpida durante cada semana del
afio, y los dias que no se ofrece el servicio,
no obedecen a la ausencia de interés en
atender al cliente, sino a otros factores
entendibles como el religioso en el 41% de
los casos y al descanso en el 35%.

Gy

A pesar de la justificacion para no abrir en
algun dia de la semana por parte del 27%
de los tenderos, Marin & Rodriguez
(2016) resaltan que mantener las puertas
abiertas al cliente siempre, genera una
fidelizacién que fortalece la capacidad de
competir y aumenta los ingresos; por
tanto, no es Mendable cerrar la tienda aun
con justas causas, y en su defecto se
deben buscar alternativas para mantener
la apertura todos los dias, e incluso
superar la participacién actual del 32% de
tiendas con mas de 14 horas de apertura
diaria, ya que el horario de servicio que
mas mercado captura es aquel con esta
intensidad horaria diaria (Cuevas &
Benitez, 2016; Gonzalez & Moreno, 2018).

Esta pequeiia deficiencia en el horario, es
una sefial de un servicio desenfocado en el
cliente y disefiado bajo la conveniencia de
horario de los propietarios, pero también
demuestra la falta de conocimiento del
consumidor y del mercado.

Este ultimo hecho se corrobora cuando en
la muestra tan solo en el 34% de ella
reconocid6 que conoce la cuota de
mercado; pero, a pesar de su
desconocimiento, el 79% de los tenderos
reconocen la necesidad de recibir
capacitacion para mejorar esta deficiencia
dispuestos a participar en ella en los dias
del fin de semana, dias seleccionados por
un 68% de los encuestados; iniciando
desde el viernes y terminando el domingo,
dedicando 1 a 2 horas en el 62% de los
interesados y en 2 a 4 horas en el 38% de
los mismos, y con preferencia en las horas
de la tarde en el 42% de los casos, y en las
horas de la noche en el 45%.
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Tabla 2. Resultados obtenidos por variable en la dimension

Variable
Dimension Mercado
Si No
Competencia Activa 0% 10%
Valla 50% 50%
Logutipo % 1%
Slogan 12% B8%
Ubicacion Competencia Una Dip= cuadras Tres Allada Al fremte
cuadra cuadras
it 15% 1% 7% 11%
Ubicacion Valla Pared Al Pintada
58% 1% 1%
Material de gondolas Hiamma Mladers Laz mizmaz cajas de los
productos
T3% 19% B
Dimension Servicio
Si No
Horario % 18%
Conocimiento cuota de 4% 6%
mercado
Disposicion capacitacion To 21%
Dia cierre Lumes Martas Miercoles Tuaves Viemes Szhads  Domi unca
rED
0% 0% 1% 0% 15% 1% e 3%
Motivo dia cierre Reliziose  Descanso Diligancia Otros
Personzl
41% 35% % 18%
Horas atencion 6 horas Bharas 10 haras 14 horas Oiroz
0% 13% 48% 3% %
Area capacitacion Sarvicia Estanterfz-  Informatic  Contabilidad Manejo
il cliente Publicidad a documenta
1
53% 15% 4% 13% 0%

@
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Jornada capacitacion Enlz En Iz tarda Enla
maiiana noche
13% 42% 45%
Dia| capacitacion Lunes Martes Migrcoles Taeves Viernes Sibado  Domi
BED
% E% % 16% 18% 30% 19%
Horas capacitacion 1al 234 horas
horas
2% 38%
Dimension Administracion
5i No
Registro camara 37 83%
Regivtro Dian 13% 7
Conocimiento orientacion de 28% 72%
negocio
Importancia orientacion de 41% 0%
nepncie
Disribucion funciones 5T% 43%
Presentacion valores 43% 52%
— ) (]
Domicilios 1 Mo Aveces
17% 4% e
Transporte domicilio A pie Biciclata Motociclet Carra Mototagi Noto
2 carga
11% 38% 48% 0% 3% i
Orrientacion de negocio 51 Mo Descoaoce
el tema
% £3% 1%
Actividades negocio Ventas Burtido Compra Limpisza Cobros Pazos Atenc  Abrr-Cerrar negocio
isn
13% 11% 12% 11% 9% 0% 12% 11%
Domicli  Empagqee
] productos
4% 2%
Medio pedidos T Visia Compra: Todz:
Telafone Vendador diractas
15% 53% 5% 12%
Dimension Caracterrsticas Generales
51 No
Negocio casa T 3%
Ofros ingresos % %
Negecio propio i Ho Amendado Familiar
1% 13% 1834 4%
Eango edad 14-2% 0-33 ano: i0en
Eitey delante
3% 21% T4
Personas dependientes TUna (1} Ia3 4afh Tal
4% AT 8% 0%
Tismps negocio lad Gmezzzal li¥anpza Ja%anes fano: e
meza: 20 3 ading adalamie
bl 19% 1854 16% 6%
Existencia inicial Ta Usted Io
il 48%
Nivel estudio Primaria sarimdaria Media Superior o tiene
esfudios
3% 5% T% it 0%
Sistema de seguridad Camaraz Prvada FPrivada HNmzuna
Alarmas fomral informal
13% [ 8% T4%
Fegimen sodal Comtriba-  Gubsi-diade
o]
% 9%
Dimension Actividad Fisica
51 No
Pasometria B3 A%
Conoce sus pasos 3% T%
Estudio pasometria a0 3%
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Pasometra 16% B4t
Cuoidado columna vertebral Bole 0%
Habitos saludables S6% 44%
Alimentacion saladable il% 0%
Sedentaria Activa Zedenta- Activa
mna
26% 4%
Activided fisca Camirar Iral Realiza Minzuma
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Dimension: Administracidn

En cuanto a la forma de organizar el
negocio, la encuesta abordé desde los
temas de formalizacion hasta los de
definicion estratégica, pasando por la
coordinacidn de actividades.

Sobre la formalizacion del negocio, los
resultados son bajos. El 63% no registra
ante la Camara de Comercio de la ciudad,
y el 77% no lo hace frente a la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacional.

Ruiz, Rincdn & Londofio (2018),
documentan igual situacion para el caso
por ellos analizados en la comuna cuatro
de Medellin, por lo que se puede deducir
una tendencia en este sector comercial,
gue, mas obedece a un temor porque la
formalizacién  erosione la  viabilidad
econdmica de su negocio, que al
desinterés en pertenecer a un sector
econdémico fuerte (Londofio, Contreras, &
Diaz, 2018); situacidon equivocada porque
bien se conoce que la integracion a
sectores econdémicos formales permite el
acceso  a programas y  ayudas
gubernamentales (Rincdn, 2018).

La ausencia de formalidad del negocio,
refuerza otras formas de informalizacion
como la administrativa, ya que sélo el 21%
de los tenderos considera que ha definido
una orientacion para su negocio
considerando una visién, misidn y valores,
aun cuando el 28%

corrobora que tiene conocimiento sobre
este tema y percibe que seria importante
aplicarlo con el 41%. En otros aspectos,
los resultados son mas aceptables en
materia de organizacién administrativa.

El 57% de tenderos utilizan la distribucién
de funciones para coordinar el trabajo de
la tienda entre las personas que trabajan
en el negocio. Aunque no es un porcentaje
superior, es aceptable.

Entre las funciones a coordinar, los
tenderos ratificaron que las siguientes
actividades tienen similar participacion en
las labores de la tienda, con porcentajes

semejantes entre 9% vy 13%: ventas,
surtido, compras o pedidos, limpieza,
cobros, pagos, atencién al cliente,

apertura y cierre del negocio, entrega de
domicilios, y empaque de productos.

La encuesta resalta dos de las actividades
definidas en las funciones a distribuir, la
entrega a domicilios y los pedidos,
identificando que tal actividad solo es
aplicada por el 17% de las tiendas
encuestadas, para lo cual utilizan Ia
motocicleta en el 48%, la bicicleta en el
38% vy el traslado a pie en el 11% de los
casos. Y en el caso de los pedidos, los
mecanismos utilizados para realizar la
operacion es la visita que el vendedor del
proveedor realiza a la tienda en el 55% de
los casos, o la operacién de pedido por
teléfono en el 28% de los casos. Sobre el
tema de los pedidos o compras de los
tenderos, se ha venido reevaluando
mediante la implementacién de
tecnologias de la informacidn, pero es en
realidad un tema incipiente (Silva, Castro
& Mendoza, 2015).

Dimension: Actividad Fisica

La dimensién de la actividad fisica, no
parece estar relacionada con la gestion de
las tiendas, pero si con la condicién de
bienestar del tendero (Martinez, Amador
& Bustos, 2018).

La primera preocupacion sobre el
bienestar del tendero desde la actividad
fisica, es el nivel de actividad o
sedentarismo.

Favorablemente, el 74% de los tenderos
consideran que tienen una actividad fisica
y no son sedentarios. Sin embargo, el 50%
no realiza ninguna actividad fisica, y de
quienes la realizan, sélo el 51% pasean al
menos un dia o mas, es decir, que el 49%
solo realiza actividad fisica  por
eventualidad.
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Por lo tanto, los indicadores de la actividad
fisica no son coherentes con su percepcién
como persona activa. La explicacion a
estos resultados, radica como lo exponen
Cabarcas, Mateus & Rivera (2018), que las
actividades exigidas por la tienda, exigen
movimientos que el tendero considera
actividad fisica.

Estos movimientos consultados en la
encuesta son las acciones de estirarse,
inclinarse, flexionar, caminar y agacharse;
el 60% de los tenderos afirman que todas
hacen parte de su trabajo.

No obstante, un 40% considera que sélo
realiza una de esas acciones fisicas, por lo
tanto, se justifica el interés en la encuesta
por determinar o valorar la pasometria
como mecanismo complementario para el
cuidado de la salud del tendero, maxime
que el 92% considera que no conoce esta
técnica, pero en un 69% estdn dispuestos
a participar en un estudio de esta técnica.

Otras variables que dan una imagen del
cuidado y la atencién a la salud fisica de
los tenderos, indican que un 56%
consideran tener habitos saludables, un
61% alimentacion saludable, y el 97%
ningun vicio.

Dimension: Ambiental (Residuos Solidos,
Agua Y Energia)

La gestion ambiental de las tiendas
analizadas, en resumen, estd enfocada al
uso eficiente del agua y la energia, pero en
la gestion de los residuos soélidos hay
grandes vacios.

El uso eficiente del agua es conocido por el
100% de los tenderos y aplicado en un
98%, y en el uso eficiente de la energia, el
94% se preocupa por ello, mediante
estrategias como el uso de iluminarias
ahorrativas en un 94% y el mantenimiento
de sus unidades refrigerantes al menos
una vez al mes.

En contraposicion, el 68% NO realiza
aprovechamiento ni manejo de los
residuos soélidos, el cual incluye un
desconocimiento de esta gestidon en un
54%, y la ausencia de las siguientes
estrategias de gestion de residuos:
clasificacion en un 76% de los tenderos,
reciclaje en un 68%, disposicién con
entidades recicladoras en un 72% vy
promocidon de las bolsas biodegradables
en un 66%.

Dimensidon: Contabilidad

La dimension de contabilidad, es
desconocida totalmente por el 32% de los
tenderos, el restante considera tener algo
o buen conocimiento del tema. Ahora
bien, qué tan aplicados los conceptos de la
contabilidad estan siendo implementados
en la tienda, es otra perspectiva.

Una de las caracteristicas de su
implementacion mas curiosas, es que el
responsable de esta dimension es el
mismo propietario/administrador, y sélo el
7% contrata los servicios profesionales de
un contador. Ruiz, Rincon & Londofio
(2018) explican que esta caracteristica se
explica porque el modelo de negocio de
una tienda se puede resumir sélo en el
manejo de la caja, el cual solo requiere el
registro de una columna de entradas y
otra de salidas.

Aunque también afirman que el inventario
podria quedar excluido de la gestion
contable por este hecho, pero el mismo
proceso de compra y venta de las
mercancias, que se da con alta frecuencia,
obliga a que el inventario se mueva entre
dos y tres veces en una semana, y sea de
facil reconocimiento por la memoria de los
tenderos, siendo como se ha dicho, una de
las estrategias para llevar la contabilidad,
la cual incluye, incluso, la claridad sobre
sus utilidades, que segln la encuesta, el
92% reconoce que las  conoce,
independientemente de su nivel de
implementacion de teneduria de libros.
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A pesar del uso informal de la memoria,
en la encuesta, el 63% de los tenderos
dicen que el inventario se realiza
mensualmente, como un mecanismo de
control de perecederos y mercancia
muerta, dividiéndose entre el uso de la
técnica de inventario por rotacion de
mercancias en un 43% vy el registro de
ventas en un 57%.

Cuando la memoria no es el soporte del
registro contable por los tenderos, en un
79% utilizan un cuaderno, y sélo el 6%
utilizan formalmente el libro contable.

Zambrano (2018) manifiesta que el uso
del cuaderno en lugar de un libro contable
formal, es explicado por el bajo nivel de
formacion académica de estos
microempresarios, pero que esto persona
organizada en sus cuentas. Prueba de
esto, el 70% de los tenderos manifestaron
gue mantienen sus facturas en orden, y
como se muestra en las siguientes lineas,
realizan varias acciones de gestion
contable siguiendo sus técnicas intuitivas.

Pasando a otras consideraciones en la
dimensién contable, la oferta de créditos y
la compra a crédito son usos habituales
para la financiacion y la promocion de
ventas.

El 71% de los tenderos dice financiarse con
créditos, y el 83% vende a crédito. Cuando
toma créditos, los hace en 52% de las
veces con cooperativas y el 40% con
bancos, es decir, se puede hablar de un
mas que aceptable nivel de bancarizacion.
Y Cuando promociona la venta con
créditos, lo hace estableciendo plazos
claros con el cliente, de los cuales, segin
Ramirez, Rocha & Giraldo (2018), el
tiempo mas frecuente es el de 15 dias, el
cual se rige por el periodo en el cual
también recibe sus pagos el cliente.

Dimensién: Tecnologia

La dimension tecnoldgica en las
microempresas tiende a ser menos
implementada por la naturaleza basica de
ser un negocio de suministro en puerta y
de bajas dimensiones tanto econdmicas
como operativas (Ledn & Urbina, 2017).

La afirmacién subyace en una verdad si se
considera que la encuesta muestra que
s6lo el 34% de los tenderos conoce la
informatica y, de hecho, sélo el 38%
dispone de una computadora en su local. Y
que pesar de la existencia de un
computador, el 98% no lo utiliza para
llevar la contabilidad, ya sea utilizando una
hoja de cdlculo o adquiriendo un programa
contable.

Esta baja implementacion de la
informatica, es coherente con que sélo el
11% de los tenderos utilizan el internet
para realizar los pedidos de suministro en
linea e incluso, el bajo nivel de conexién a
internet (33%) soporta el poco desarrollo
informatico. En la misma linea, no hay
fortalecimiento con otras tecnologias
como las redes sociales, aplicaciones para
Smartphone o sistemas de facturacion.
Aunque, en este Ultimo parametro hay un
16% de implementacion. Se rescata el uso
de un instrumento digital para obtener los
pesos de los productos en un 52% de las
tiendas.

Dimensidn: Seguridad En El Trabajo

La dimension de seguridad en el trabajo
no tiene mucho interés entre los tenderos;
en la encuesta, el 72% indica que no
cumple requisitos de seguridad y salud en
el trabajo, y en la misma linea, varias de
las variables referentes a esta dimension
indican ausencia de acciones de
prevencion, entre estas: |) el 80% indica
que no utilizan elementos de proteccion,

Qo
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I1) el 49% no utiliza equipo par alturas; Il1)
el 75% no utiliza elementos para
emergencias.

Estas ausencias de prevencion y desinterés
por la proteccion de la integridad fisica
sorprenden, teniendo en cuenta que el
29% de los encuestados afirma haber
tenido caidas en el tiempo de sus labores,
y 23% heridas, 18% sufrieron golpes, y el
3% salpicaduras; hechos que suceden aun
cuando el 45% de los tenderos confirman
que conocen estos riesgos.

CONCLUSIONES

La informacién obtenida con la encuesta a
tenderos del municipio de Aguachica,
refleja un sector comercial surgido no
solamente por la oferta a una necesidad
de suministros alimentarios y de aseo para
los barrios, sino también una fuente de
actividad laboral para personas con baja
escolaridad, y por ende una fuente de
ingresos para grupos familiares de hasta
cuatro personas de conformacion, que en
su mayoria por su clasificacion en el
SISBEN (Sistema de Seleccion de
Beneficiarios para Programas Sociales)
utilizan el sistema de seguridad social
subsidiado provisto por el estado
colombiano. Esta solucién econdmica es
tomada por un buen numero de familias,
llevando a generar hasta dos o mas
tiendas en una misma cuadra. La encuesta
sefiala que en el 84% de los casos existen
al menos dos tiendas a una distancia entre
ellas de una cuadra.

Segun la encuesta, no se evidencia una
intencién de enfrentar la competencia
mediante diferenciaciéon de marca, pero se
mantiene un interés por la prestacion del
servicio mediante la apertura del negocio
todos los dias de la semana en horarios en
promedio de diez horas al dia; el cual, no
se considera suficiente en sugerencias de
autores como Cuevas & Benitez (2016).

Ante esta deficiencia, los tenderos aceptan
la necesidad de recibir capacitacion en
temas de mercadeo, contabilidad vy
seguridad en el trabajo, en los horarios del
fin de semana.

Entre los procesos de mejoramiento que
se evidencian en estas tiendas se
encuentran: 1)  formalizacion  ante
instituciones rectoras del comercio; Il)
formalizacién de la teneduria de cuentas
del negocio; Ill) implementacién de
tecnologias para mejorar el servicio y
disminuir costos; V) preocupacién real
mediante acciones de prevencién por la
salud de quienes trabajan en las tiendas;
V) implementacion de acciones de gestion
apropiada de residuos sélidos.
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FABRICACION DE CHASIS DE VEHICULOS AEREOS NO TRIPULADOS QUE GARANTICEN LOS
ESTANDARES DE PESO CON BASE AL DRON SYMA X8W QUADCOPTER CON PROCESOS
MANUALES Y MATERIALES DE LA REGION

MANUFACTURE OF UNMANNED AERIAL VEHICLE CHASSIS TO ENSURE WEIGHT STANDARDS
BASED ON SYMA X8W QUADCOPTER DRONE WITH MANUAL PROCESSES AND MATERIALS

FROM THE REGION
Mg. Jhon E. Arango T*, Aprendiz. Geiner Camargo G
SENNOVA, Grupo de Investigacion BIOSENA, Linea Industria, electronica y recursos informdticos, - Semillero
MICRO&COM M&C
SENA Centro Agroempresarial Aguachica Regional Cesar
*E-mail: jearangot@sena.edu.co

Resumen: Los vehiculos aéreos no tripulados (drones) o en inglés Unmanned Aerial Vehicle (UAV) son
aeronaves de tamafio pequeio y mediano que se controlan de forma remota, no llevan tripulacién, son
utilizados en diferentes aéreas debido a las funciones que estos ofrecen y que estan ganando popularidad en
la sociedad, son muchas las tareas que esta tecnologia puede realizar y muchas mas que estan en proceso de
experimentacion. El propdsito de esta investigacion es utilizar materiales nuevos o usados asequibles en
nuestra region para fabricar chasis de vehiculos aéreos no tripulados que garanticen los estandares de peso,
autonomia de vuelo y resistividad con base a los drones comerciales, para esto se tomoé como base el modelo
de metodologia analitica donde se toma un producto y se descompone para observar las diferentes variables,
en este caso se seleccioné un UAV comercial el cual satisface las necesidades, es decir, que fuera facil de usar
y de redisefiar; se desarmo para estudiarlo y conocer tanto su parte mecdnica como su disefio, ya que se
desea es redisefiarlo con materiales comunes y asi poder evaluar las diferentes caracteristicas mencionadas
para asi ensefiar a las personas en el uso y manejo de estos vehiculos. Se han logrado fabricar dos chasis con
materiales asequibles como fibra de vidrio y papel reciclado y con procedimientos manuales disponibles; para
su desarrollo, se aplicaron habilidades convergentes (ciencia, tecnologia, disefio y matematicas) y las
divergentes (las bellas artes) aplicando una metodologia STEAM (Ciencia, Tecnologia, ingenieria, Arte y
Matematicas). Estos chasis presentan ventajas como la asequibilidad de los materiales, el proceso de
fabricacion y demds caracteristicas que los chasis comerciales proporcionan.

Palabras clave: Dron, UAV, STEAM, chasis, fibra, resina de poliéster, catalizador, pigmento

Abstract: Unmanned Aerial Vehicle (UAV) is a small and medium-sized aircraft that is remotely controlled,
unmanned, are used in different areas because of the functions they offer and are gaining popularity in
society, there are many tasks that this technology can perform and many more that are in the process of
experimentation.

The purpose of this research is to use affordable new or used materials in our region to manufacture
unmanned aerial vehicle chassis that guarantee weight standards, flight autonomy and resistivity based on
commercial drone, for this was based on the analytical methodology model where a product is taken and
decomposed to observe the different variables, in this case a commercial UAV was selected which meets the
needs, that is to say it was easy to use and to redesign; is disarmed to study it and know both its mechanical
part and its design, as it is desired is to redesign it with common materials in our region and thus be able to
evaluate the different characteristics mentioned in order to teach people in the use and handling of these
vehicles. Two chassis have been produced with affordable materials such as fiberglass and recycled paper
and manual procedures available, to develop it, convergent skills or abilities were applied ( Science,
Tecnology, Engineering, Art, Mathematics) and the divergent skills (Fine Arts) applying the STEAM
Methodology (Science, Tecnology, Engineering, Art, Mathematics) these chassis have advantages such as
affordability of materials, the manufacturing process and other features that commercial chassis provide.

Keywords: Pleurotus ostreatus, Orellana, Organic Waste, Substrates.

Gy



Revista INNOCAE; Volumen 3 Numero 1 (2019); ISSN:2590-549X
| |

INTRODUCCION

Actualmente en el mercado los (UAV o
Drones) se vive un desarrollo tecnoldgico
con mayor evolucion en los ultimos anos,
un dron o un Unmanned Aerial Vehicle
(UAV) que traducido al espafiol seria
vehiculo aéreo no tripulado, pueden ser
totalmente auténomos y/u operados
remotamente (Mojica, Cuellar y Medina,
2015).

Segin William Pinilla, docente de la
Escuela de Suboficiales de la Fuerza Aérea
Colombiana: “Esta tecnologia fue pensada
inicialmente como una aeronave robot,
capaz de volar en forma auténoma vy
cumplir una misién con unos objetivos
especificos y definidos” (Mojica et al.,,
2015).

Los usos de caracter civil estd en auge
vertiginoso, segun el informe “Drones
reporting for work” (Goldman Sachs, 2016)
donde se plantea que estas aeronaves
estan convirtiéndose en una poderosa
herramienta de trabajo y se prevé que su
inversidon de caracter civil serd mucho mas
elevada que en el mercado militar,
especialmente cuando el uso se extienda
de manera habitual en la construccidn, los
seguros, la vigilancia y seguridad o la
agricultura (Fontan Ofiate, 2002).

En la actualidad los UAV son muy comunes
y tienen caracteristicas como: su valor
econémico, disefio y tecnologia que los

usuarios arriesgan en la etapa de
aprendizaje en su maniobrabilidad.
La operacion de estos vehiculos trae

consigo riesgos, lo cual pueden causar
dafios antijuridicos a personas; se pueden
provocar lesiones personales, pérdida de
vidas, violacion de la intimidad, afectacidon
a bienes, incidentes en los cuales se han
puesto en riesgo aeronaves tripuladas y de
transporte de pasajeros. Estos ejemplos
pueden amplificar la importancia de
mitigar los riesgos asociados su operacion
(Mora Hincapie, 2016).

El presente proyecto se lleva acabo con el
fin de entrenar a los usuarios en el uso y
manejo de drones partiendo del redisefio
y fabricacidn de chasis con recursos y
materiales nuevos o usados (reciclaje de
material) asequibles en la regidn,
reduccion costos, reusando elementos y
acondicionandoles para el entrenamiento,
permitiendo mayor facilidad al momento
de utilizarlos, mitigando los riesgos
asociados a esta operacion.

El proceso de ensefianza- aprendizaje se
basa en la interaccidn directa con el objeto
de estudio, donde el conocimiento es

adquirido a partir de la practica,
implementando el modelo pedagdgico
socio-constructivista  (Acebedo, 2003),

donde el proceso de aprendizaje refleja un
proceso de culturizacién (Vielma & Salas,
2000) del objeto de estudio (UAV), el

contexto social para determinar las
diferentes aplicaciones en el
aprovechamiento eficiente de esta

herramienta tecnoldgica equipadas con
elementos tales como GPS, sensores,
camaras, etc.

METODOLOGIA

Esta investigacion se fundamenta en la
fabricacién del chasis basado en el
redisefio con los procedimientos y
materiales de la regidn para el proceso de
ensefanza-aprendizaje de la operatividad
de estos vehiculos.

Para abordar el proceso de redisefio y
fabricacién del chasis se basé en el modelo
de la metodologia analitica, donde se
efectua el fraccionamiento de las variables
en estudio, se descomponen en partes o
elementos para la observacidon de las
causas, su naturaleza y los efectos. Se
propone entender el objeto de estudio, en
este caso un dron, con la finalidad de
reconocer las oportunidades y limitaciones
de la posibilidad de redisefiarlo para la
adecuacion en funcion del uso de
diferentes materiales del cual ya esta
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construido, que no afecten las
caracteristicas estructurales para su vuelo
y que resista las condiciones propias de la
ensefanza-aprendizaje de la
maniobrabilidad, asi como también
estudiar el impacto y trascendencia para
los beneficiarios del proyecto, mediante el
analisis de las necesidades y su experiencia
de usuario en funcion al manejo de
tecnologia (Rodriguez Morales, 2004, p.
28).

Atendiendo a la metodologia se hizo un
estudio socioecondmico de los drones
disponibles en el mercado, que nos
facilitara el conocimiento de los mismos,
gue se adaptard a los métodos manuales
de disefio disponibles en la regién, que
fuera econdémico, facil de ensamblar,
desensamblar, asequibilidad, redisefar vy
fabricar.

El UAV seleccionado fue el SYMA X8W
Quadcopter (figura 1) y de autonomia
moderada de 10 a 12 minutos que por su
valor econdmico y facilidad para el
desensamble y ensamble. Posteriormente
se seleccionaron materiales para la
fabricacién del chasis como son la fibra de
vidrio y papel reciclado, la fabricacién del
chasis se llevd acabo con procesos
manuales, con técnicas propias del area de
bellas artes aplicando la metodologia

STEAM (Science, Technology, Engineering,
Art,
2017).

Mathematics) (Albalat Martinez,

Figura 1. Dron seleccionado

Se desensambld el dron, se tomo el chasis
del mismo y se utilizé como molde para su
redisefio, para el primer chasis que se
fabricé, se utilizé papel picado reciclable
(sobrante de las oficinas del centro de
formacién), colbon y vaselina, el
procedimiento fue hacer fabricar el chasis
molde capa por capa como se ve en la
figura 2.

Figura 2. Fabricacién por capas papel
reciclable

El segundo chasis que se obtuvo se utilizé
fibra de vidrio, resina de poliéster,
vaselina, pigmento y catalizador,
aplicando el procedimiento de fabricado
por capas, se utilizd la vaselina para cubrir
el chasis proporcionando mejor facilidad a
la hora de retirar el molde,
posteriormente se hace la mezcla de
resina de poliéster, el pigmento y el
catalizador para que el secado sea mas
rapido, esta mezcla homogénea se vierte
sobre el molde del chasis capa por capa
con una brocha o pincel, la fibra de vidrio
se corta en pequefios pedazos y se va
adhiriendo capa por capa al molde con la
resina previamente preparada con poco
catalizador (figura 3).
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Figura 3. Fabricacidn capa por capa fibra
de vidrio.

En la fabricacién del tercer chasis se utilizd
madera tipo balso con un procedimiento
manual, la madera de balsa es una madera
muy ligera y facil de trabajar con
herramientas muy comunes como son
reglas, escuadras, bisturis, lapiz, compas,
regla transportador y motor tool Figura 4.

Figura 4. Herramientas utilizadas en la
fabricacion

El proceso de fabricacion obedecio
al redisefio fundado en Ia
metodologia expuesta donde se
fabricaron cada una de las partes o
piezas fundamentales como son la
parte de la base central donde se
posiciona la tarjeta principal y los
cuatro brazos para el soporte de
motores para lograr un chasis como
se muestra en la figura 5 con un
peso de 150g.

Figura 5. Chasis en madera tipo balso

RESULTADOS Y DISCUSION

Se obtuvo como resultado tres chasis
fabricados que comparados con el chasis
original en cuanto al peso no es muy
distante logrando que los chasis cumplan
con esta caracteristica.

Figura 6. Izquierda chasis papel, derecha
chasis de fibra de vidrio, el del medio
original.

Los cuatro chasis fueron pasados en una
balanza de precision marca RADWAG del
laboratorio de calidad de alimentos
obteniendo las siguientes mediciones.

Tabla 1. Chasis original Vs Chasis
redisefiados
Drone Peso gr Diferencia
Original 203.786
Papel 183.522 20.264
Fibra de vidrio 272.103 -68.317
Balso 150 gr 53.78

GO
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El chasis original pesa 203.786gr vy
comparados con los que se disefiaron hay
algunas diferencias:

Para el dron disefiado a base de papel
obtuvo un peso 183.522gr con una
diferencia positiva de 20.264gr lo cual se
puede concluir que se optimiza el recurso
energético (bateria) traduciéndose en mas
tiempo de vuelo.

Para el dron de fibra de vidrio ocurriod lo
contrario, tenemos una diferencia
negativa de 68.317gr lo cual hay que
trabajar mas en el pulido de este chasis y
buscar alternativas para reducir peso y
lograr el estandar comercial.

Para el dron de madera tipo balso obtuvo
un peso 150gr con una diferencia positiva
de 53.78gr lo cual se puede concluir que
también optimiza el recurso energético
(bateria) traduciéndose en mas tiempo de
vuelo.

Estd en proceso de experimentacion la
fabricacién en material de aluminio donde,
se suman al proyecto personal como los
de soldadura con el fin de lograr los
estandares propuestos.

CONCLUSIONES

Después de probar la funcionalidad en la
operacion de vuelos de los drones
redisenados y fabricados con los
materiales anteriormente expuestos se
pudo comprobar en las pruebas de vuelo
que el de papel no presentd el
comportamiento esperado ya que fue muy
inestable y se perdid el control debido a el
viento chocando contra los arboles.

Los otros dos drones su comportamiento
fue aceptable logrando un tiempo de
vuelo similar al original y se pudo operar
sin tantas dificultades.

En el desarrollo de este proyecto se logré
la interdisciplinaridad entre lo cientifico y
el arte ya que se necesité la asesoria en la
parte técnica del objeto de estudio y en las

habilidades de disefio basado en procesos
manuales con técnicas en el drea de
expresiones artisticas, logrando una
metodologia de ensefianza aprendizaje
STEAM, donde el aprendiz desarrollador
del proyecto asimiléd habilidades que le
sirvieran para complementar  sus
conocimientos técnicos.

En la operatividad de los drones se asimilo
por parte del aprendiz habilidades en la
operatividad de los drones profesionales
para usos fotograficos y topograficos,
habilidades que se podrian utilizar para
plantear una idea de emprendimiento de
prestar estos servicios especializados.

Con el proyecto se trajo al centro la
tendencia de la utilizacién de los drones
en las diferentes d4reas como una
herramienta importante para el desarrollo
de los proyectos formativos sobre todo en
la agricultura de precision, topografia y
comunicaciones.
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SOCIAL MEDIA MARKETING PLAN FOR ARTISANS OF OCANA
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Resumen: En Colombia, debido a la falta de oportunidades laborales, el arte se ha convertido en una fuente
de ingreso para muchas familias, es el caso de los artesanos de la ciudad de Ocafia, quienes aprovechan al
maximo su ingenio y creatividad para tener un medio adicional de dinero; pues las ventas de artesanias
colombianas poco a poco han ido creciendo.

En el caso de los artesanos de la ciudad de Ocafa, realizan las ventas de sus productos de forma personal,
como pueden se las arreglan para darlos a conocer, se ha convertido en una problematica pues con la
incursién de las nuevas tecnologias; y el surgimiento de nuevos medios de comunicacidén han quedado
relegados porque no se han adaptado a la era digital y no tienen visibilidad, por lo tanto no han construido
posicionamiento de marca. En ese sentido es importante empezar a conocer y utilizar herramientas
tecnoldgicas con planes estratégicos de comunicacidn y social media marketing que les permita tener una
relacion directa y efectiva con los medios, para agilizar los procesos de informacidn, comunicacion y reforzar
la marca, los productos realizados en la ciudad y los conozcan en el mercado de forma agil, con respuestas
inmediatas.

Palabras clave: Artesania, comercializacion, productos, Redes sociales, Social media marketing.

Abstract: In Colombia, due to the lack of job opportunities, art has become a source of income for many
families, in the case of artisans from the city of Ocafia, who take full advantage of their ingenuity and
creativity to have an additional means of money; Well, the sales of Colombian handicrafts have been growing
little by little.

In the case of the artisans of the city of Ocafia, they make the sales of their products in a personal way, as
they can manage to make them known, it has become a problem because with the incursion of new
technologies; and the emergence of new media have been relegated because they have not adapted to the
digital era and have no visibility, therefore they have not built brand positioning. In that sense it is important
to begin to know and use technological tools with strategic communication and social media marketing plans
that allow them to have a direct and effective relationship with the media, to speed up the information,
communication and reinforce the brand processes, the products made in the city and know them in the
market in an agile way, with immediate answers.

Keywords: Crafts, marketing, products, social networks, social media marketing.
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INTRODUCCION

Un Plan de Social Media
Marketing o Social Media Plan es un
documento en el que se detallan las
estrategias de redes sociales que se van a
llevar a cabo para alcanzar los objetivos de
marketing de la empresa. En otras
palabras, un Social Media Plan es un Plan
de Marketing en Redes Sociales. Digamos
que es el timéon que va a dirigir todas
nuestras estrategias y acciones del plan de
social media. (Mafiez, 2016)

En Colombia, debido a la falta de
oportunidades laborales, el arte se ha
convertido en una fuente de ingreso para
muchas familias, tal es el caso de los
artesanos de la ciudad de Ocafia, Norte de
Santander, quienes aprovechan al maximo
su ingenio y creatividad para tener un
medio que  proporcione  solvencia
econdmica; pues las ventas de artesanias
colombianas poco a poco han ido
creciendo.

Teniendo en cuenta que hoy en dia nos
mueven las nuevas tecnologias y que todo
gira alrededor de ellas y conociendo el
gran potencial que tiene esta ciudad tan
rica en cultura y en personas que trabajen
en diferentes formas de arte, se pretende
a través de los medios online dar a
conocer los productos artesanales
elaborados en la ciudad de Ocafia, es aqui
donde la social media marketing juega un
papel importante buscando beneficiar a
los artesanos de la ciudad a partir de la
promocidn de sus productos.

Con el surgimiento de nuevos medios de
comunicacién, construir mensajes que
impliqguen el posicionamiento de una
marca requiere: primero aprender un
lenguaje  digital, segundo utilizar
herramientas narrativas y tercero contar
historias. En ese sentido, el proyecto busca

determinar la Social Media Marketing
pertinente para que esta poblacion
(Artesanos) pueda tener mayor

reconocimiento de sus productos, ventas
de los mismos y si es posible Ia
internacionalizacion de estos pues son

G

productos que cuentan historias, historias
que enmarcan la cultura de nuestra
region, de tal forma que contribuyan al
posicionamiento en el mercado, a la
consecucién de nuevos y potenciales
clientes que permitan elevar los ingresos
de los mismos.

El presente articulo es producto de la
investigaciéon denominada “Disefio de un
plan de Social media marketing para el
gremio de artesanos de la ciudad de
Ocaiia, Norte de Santander, para lograr el
reconocimiento de sus productos”.

De alli radica la importancia de esta
investigacion, la cual puede aportar datos
y estrategias especificas que puedan
facilitar el proceso de promocién y
comercializacion de productos artesanales
elaborados por el gremio de artesanos de
la ciudad de Ocaiia.

METODOLOGIA

Segun (Sabino, 1986), la investigacion de
tipo descriptiva trabaja sobre realidades
de hechos, y su caracteristica fundamental
es la de presentar una interpretacién
correcta. Para la investigacion descriptiva,
su preocupacion primordial radica en
descubrir algunas caracteristicas
fundamentales de conjuntos homogéneos
de fendmenos, utilizando  criterios
sistematicos que permitan poner de
manifiesto su estructura o
comportamiento. De esta forma se
pueden obtener las notas que caracterizan
a la realidad estudiada. (Pag. 51).

Se desarrolla bajo la investigacion de tipo
descriptivo, observando y describiendo el
medio de comunicacién utilizado por el
gremio de los artesanos para dar a
conocer sus productos, segun (Dankhe,
1986) “buscan especificar las propiedades
importantes de  personas,  grupos,
comunidades o cualquier otro fendmeno
que sea sometido a analisis”.
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De igual forma, se utilizd un enfoque
mixto; primero se desarrollé la parte
cualitativa de manera exploratoria a través
de una entrevista a profundidad y desde el
enfoque cuantitativo una encuesta
representativa con preguntas cerradas.

Se realizd bajo este tipo de estudio, ya que
se esperaba involucrar tanto al gremio de
artesanos como al publico objetivo y para
el planteamiento de la estrategia era
fundamental conocer a profundidad las
dos partes a las que beneficiard e
impactara esta investigacion.

Se identificaron las necesidades de cada
sector artesanal, los publicos objetivos, las
acciones que han implementado en
comunicacion, se definieron los canales
que utilizaba para comunicarse con sus
stakeholders y se identifico el objetivo del
gremio frente a este proyecto.
RESULTADOS Y DISCUSION
Caracterizacion de los artesanos de la
ciudad de Ocaiia.

Frente al estado civil el 47% de los
artesanos se encuentran casados, con
edades mayores a 36 afios se encuentra el
73%, sobre el nivel educativo se registra
que un 10% de la poblacién tiene primaria
o0 no posee estudios, cifra superior al
promedio nacional que esta por debajo del
5%. Un 17% inicio estudios secundarios y
culmind satisfactoriamente el 8% vy, de
ellos, tan solo un 7 % accedid a la
educacidn superior técnica o universitaria.

Los bajos niveles de escolaridad en este
estudio los relacionan con el hecho de que
el aprendizaje de los oficios artesanales es
de caracter familiar e iniciativa personal,
mediante la participaciéon directa en los
procesos productivos.

Este aprendizaje de caracter infor mal se
concentra en el aspecto técnico del
proceso y en el formal del producto, con
un papel preponderante del ejercicio
cotidiano del trabajo.

Las afirmaciones anteriores se apoyan en
los siguientes datos: aunque el 60% realiza
su actividad con mas de 16 afios, el 80% de
los encuestados aprenden el oficio y
ejercen su actividad en el hogar, el 20% en
talleres particulares como aprendices y el
7,32% en cursos de capacitaciéon en
oficios.

En el estudio también se observaba que la
produccion artesanal utiliza tecnologia
tradicional segln sea su actividad. Asi, el
24,41% de la produccidn se realiza
totalmente a mano y el 57,10% utiliza
herramientas  simples. También se
caracteriza por utilizar principalmente
recursos naturales como insumo bdsico en
la elaboracion de sus productos.

Los oficios mas destacados, segun la
informacion del estudio hecho, son: la
madera con el 47%, la tejeduria con el
13%, el cuero 13%, los metales el 13%, la
ceramica con el 7% vy el reciclaje 7%. El
47% del sector artesanal desarrolla su
actividad en pequenas unidades
productivas y en forma individual sin
legalizacion.

Algunos de los problemas comunes que
afrontan los talleres son las dificultades
que genera la escasez de mano de obra, la
inestabilidad del trabajo artesanal y la falta
de personal calificado para desarrollar
estos trabajos. Los talleres artesanales,
para su financiamiento, no solicita crédito
por razones como temor al
endeudamiento, por falta de garantias y
por los altos intereses pero muchos si
deben enfrentarse al flagelo de los
créditos al gota a gota como medio de
financiacion.

De acuerdo a la informacién del estudio,
referida a los niveles y grados de
organizacion artesanal, se tiene que gran
parte de los artesanos no ha participado
en ningln tipo de organizacién ni
pertenece a organizaciones gremiales,
comunitarias y para la produccion vy
comercializacidn de sus productos.
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El 60% de la produccién se vende en la
ciudad de Ocafia, el 20% en otros
municipios y solamente el 13% en otros
departamentos y algunas veces para fuera
del pais. La venta de los productos
artesanales en su mayoria se hace en los
talleres o viviendas, asi como la forma de
promocionar los productos se hace de voz
a voz. Esto puede explicar las grandes
debilidades existentes en los procesos de
comercializacion.

Cabe resaltar que en esta investigacion se
ha logrado determinar diferentes
categorias de artesanos a los existentes en
otras regiones del pais, pues Ocafia se
caracteriza por tener dentro de su gremio,
personas innovadoras con factores
diferenciadores. Es por esta razén que no
solo se ha encontrado personas que
trabajan la madera sino que también se ha
observado el trabajo de artesanos que
elaboran sus productos con porcelana fria,
con semillas de frutas, y de las cosas mas
amigables con el planeta son las obras
realizadas a partir de material reciclado,
que no solo nos muestra que se puede
hacer arte con productos desechos sino
gue también no se necesita mucho dinero
para crear, para hacer arte.

Medios de comercializacion utilizados por
los artesanos

Los canales de comercializacion de la
artesania son comprendidos como
espacios permanentes, temporales o
itinerantes a través de los cuales se
realizan las transacciones comerciales del
objeto artesanal. Estos se encuentran
estrechamente relacionados, con las
caracteristicas de la industria cultural
como fendmeno desigual (Canclini, 2007,
Yudice, 2002; Piedras, 2004), los sujetos se
insertan en el circuito econdémico e
intentan adaptarse a sus
transformaciones.

Dentro de estas transformaciones, el
creciente vinculo entre artesanos vy
turismo ha ido precarizando su posicion en
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este circuito, mientras que los procesos de
incipiente automatizacion de la
produccion de artesanias “tipicas” han ido
disminuyendo los niveles de demanda que
éstos perciben por la venta de sus
productos y aumentando la presién por un
descenso de los costos de produccidn. Este
proceso de aumento de la dependencia y
la desigual competencia con productores
masivos, enmarca la necesidad de estudiar
las fortalezas que los pequefios artesanos
pueden potenciar y que permitan la
protecciéon del sector frente a estos
cambios en desarrollo (Fonseca, 2015).

Es asi como en la presente investigacion se
puede evidenciar que los clientes locales
son los que mas compran estos productos,
tal como lo muestran los datos con un
60%, lo que indica que la comercializacién
de las artesanias no se realiza de una
manera técnica, simplemente se ofertan
los productos en el mercado, debido a
esto, el canal de difusién que se utiliza es
el voz a voz 54%, frente al 13% que
emplea los medios digitales y otro 13% la
televisidn y la radio.

Seguin la UNESCO (2015) dado el rol
preponderante del productor en este
proceso, la venta directa de caracter
minorista es la forma tradicional de
comercializacion de la artesania, ya sea en
la calle o a través de una modalidad casa
por casa, sobre todo si se analiza la
frecuencia de las transacciones cuando no
estan contenidos en organizaciones de
artesanos y no les es posible afrontar los
costos de un mayor desplazamiento de sus
productos. Esto afecta de modo indirecto,
la calidad de vida de los artesanos, pues al
reducir la comercializacién al entorno
local, el precio de venta de sus productos
se mantiene en rangos bajos, dejando al
artesano con una renta escasa que les
mantiene en el limite de la sobrevivencia.
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Figura 1. Canales de Comercializacién de
las artesanias

Fuente: (Fonseca, 2015)

Ocafla no es la excepcion de esta
problematica, los resultados muestran
como 73% de los artesanos no utilizan
ninguna estrategia de ventas, lo que se
refleja en el poco reconocimiento que
poseen en la ciudad donde el 60% de los
artesanos comenta que son pocas las
persona que saben de su actividad
artistica, lo que produce que en algunos
casos los artesanos se queden con sus
productos sin cliente que los encuentre,
pues el voz a voz no es suficiente para su
comercializacion.

La reputacion es el resultado de lo que las
personas han visto, oido, sentido,
experimentado y aprendido sobre las
personas, empresas o instituciones a lo
largo del tiempo, y ese resultado es el que
define sus actitudes y expectativas
respecto de ellas.

La percepcién puede ser afectada, positiva
0 negativamente, tanto por experiencias
personales de primera mano como por
multiples fuentes de informacién, incluida

G

multiples fuentes de informacién, incluida
la comunicacién boca en boca, la prensa
escrita y electrénica y la informacién
accesible en sus multiples formas en
Internet. (Ritter & Partners, 2013) y es alli
donde se falla, pues no basta con contar
con un “buen nombre” o marca para que
los productos sean vendidos, se necesita
de estrategias, alianzas que los artesanos
por desconocimiento no poseen y las
nuevas tecnologias les estan ganando la
batalla aun cuando este pudiese ser un
valioso recurso para su arte.

Con la comunicacion por si sola no se gana
reputaciébn. Que una empresa sea
admirada o no, lo determinan los valores
de la organizacion y como ésta los vive, es
decir, su cultura. Pero si uno hace bien
haciendo lo correcto, entonces las
comunicaciones  bien  planeadas vy
ejecutadas llegan a ser extremadamente
valiosas porque ayudan a conseguir que el
publico lo sepa e interprete
correctamente. La reputacién influye en
los negocios porque casi siempre en una
decision de compra, no sélo orienta al
decisor, sino que también le ayuda a
reducir el riesgo inherente a una
informacién incompleta sobre la calidad,
las prestaciones y el origen del producto o
servicio, lo que implica para él la
posibilidad de una decisién incorrecta de
compra.

Cuando un comprador se decide a favor de
un oferente, necesariamente debe decidir
en contra de todas las demas alternativas.
De alli que desee estar lo mds seguro
posible de haber tomado la decision
correcta.

Cuando lo hace, siente que sus decisiones
-conforme con la buena reputacion del
oferente- son me-nos arriesgadas, y por
eso le resultan mas faciles de tomar vy
justificar. En otras palabras: cuanto mas
positiva sea la reputacién de la empresa,
tanto mas importantes van a ser sus



Revista INNOCAE; Volumen 3 Numero 1 (2019); ISSN:2590-549X
| |

posibilidades de éxito en el mercado,
especialmente cuando la empresa o una
de sus unidades de negocios intentan
acceder a un mercado nuevo o dominado
por otros.

Dado que en ese caso es necesario que se
conozca primero la empresa como
oferente y se consagre como marca
idénea, una buena reputacion que la
precede fomenta una penetracion mas
rapida del mercado, creando la necesaria
base para establecer una imagen de marca
positiva que le permita a la compaiiia salir
airosa en la lucha con la competencia ya
establecida y desarrollar en forma
eficiente y eficaz la demanda de ofertas
concretas a través de su comunicacién de
marketing. (Ritter & Partners, 2013)

Por lo anterior expuesto y sin desmeritar
el trabajo que hasta hoy vienen realizando
los artesanos en la ciudad, en la presente
investigacidn se puede evidenciar que este
gremio no cuenta con estrategias que les
permita llegar a mas personas, pues los
medios tradicionales llegan a solo un
pequefio porcentaje de la poblaciéon aun
cuando cuenten con una imagen positiva
en la regién y porque no decirlo en la
nacién.

Plan de la social media Marketing

Es importante tener en cuenta la aparicion
del e-business y el e-commerce gracias al
auge del internet. Ambos, que por lo
general pueden ser confundidos, han
creado un importante cambio en el
enfoque tradicional del capital de trabajo
de las compaiiias, y en todas sus practicas
productivas y organizacionales. Con su
llegada, muchos paradigmas dentro de las
organizaciones cambiaron ya que se crea
una nueva configuracién en las compaiiias,
siendo estas mas descentralizadas.

Vale aclarar que no es solo hacer
presencia en la web (muchas veces se cree
gue basta con montar una pagina .com),
es ir mas alld de esto y aprovechar el
abanico de posibilidades que internet da a
las compainiias.

El e-business o negocio electrénico hace
referencia al conjunto de actividades y
practicas de gestion empresariales que
resultan de la incorporacion de las
tecnologias de la informacion y Ila
comunicacion (TICs) a los negocios
(Beynon-Davies, 2004).

En este se integran todas las areas de la
compaiiia con las actividades en la web, es
decir, las ventas, el marketing, la
contabilidad, y las demas areas utilizan el
internet como centro para todas las
actividades del negocio.

El e-commerce o comercio electrénico
consiste en la compra y venta de bienes
y/o servicios a través de medios
electrénicos (Laudon & Traver, 2011). Este
ha crecido exponencialmente debido a la
aparicion del internet, teniendo en la
actualidad empresas dedicadas
exclusivamente a su uso y a desarrollar
aspectos como:

Creacion de nuevos canales de
distribucion, marketing y ventas.

Acceso a catdlogos de productos y/o
servicios de tipo interactivos.

Servicio postventa ininterrumpido vy
garantizado, ya que el consumidor, gracias
al acceso a internet, puede buscar por si
mismo respuestas a problemas o
dificultades que los productos presenten.

Se reconocen 2 tipos de comercio
electrénico: B2B (Business To Business, se
da entre empresas) y B2C (Business To
Consumer, es el que se da entre la
empresa y el consumidor).

Gracias al cambio de visién que se esta
presentando en la mayoria de las
empresas, que entendieron la importancia
de estar presentes en la web,
especificamente manejando las redes
sociales como una parte clave dentro del
proceso de comercializacion de bienes o
servicios, nace el SOCIAL MEDIA
MARKETING o Mercadeo en Redes
Sociales.
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Este nuevo mercadeo permite a las
empresas tener éxito a un coste inferior,
casi cercano a cero (Merodio, 2010). Es un
tipo de mercadeo que, entendido
perfectamente, desarrolla un amplio
espectro de posibilidades para las
compainiias, gracias a que permite tener un
contacto directo con sus consumidores. Ya
sea mediante una pagina en Facebook, un
simple comentario en Twitter, una foto en
Instagram, o una promocién o publicidad
en banners en paginas webs o en blogs, los
compradores tendran acceso simple e
inmediato a la informacion del producto o
servicio que la empresa quiera dar a
conocer.

Teniendo en cuenta lo expuesto, con la
realizacién del presente trabajo se busca
entender de verdad si las estrategias de
mercadeo disefiadas por las empresas
para redes sociales , tienen el impacto que
las mismas esperan en el consumidor, o en
realidad no afectan el proceso de toma de
decisiones del consumidor y éste
solamente interactia con las redes
sociales de las compafiias por costumbre.

CONCLUSIONES

La actividad artesanal en la ciudad de
Ocaia, a pesar de mostrar que cuenta con
mas de 15 afios de ser ejercida por los
artesanos se encuentra en una etapa
embrionaria en procesos como
organizacion, tecnificacion %
comercializacion, por lo que se deben
generar estrategias que contribuyan a
fortalecer el sector y una de ellas es la
planteada en la presente investigacion a
partir de la social media marketing.

Aunque existe variedad de actividades
desarrolladas frente a la producciéon de
artesanias en la ciudad de Ocafa, como
tejidos, metales, bisuteria, reciclaje,
porcelana, la mas representativa es la
madera la cual representa alrededor del
47% de los artesanos encuestados.

Frente al concepto del marketing de los
productos artesanales se logré identificar
que los artesanos de la ciudad no utilizan
las herramientas digitales para la
promocidon y comercializacion de sus
productos, el medio mas utilizado es la voz
avozy en algunos casos la television local.

El Marketing digital, hoy en dia se ha
convertido en una herramienta
fundamental, que le permite a las
empresas disefiar estrategias on-line para
el desarrollo de su negocio; en busqueda
de posicionamiento de mercado orientado
al mundo del internet. Con la investigacion
se pudo observar como las tendencias
globales del marketing buscan una
combinacidn de tacticas y estrategias de
marketing conjunto, es decir, como son
aplicadas las diferentes herramientas del
marketing tradicional combinadas con las
de nuevos medios.
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NORMAS PARA AUTORES

El articulo debe ser enviado al correo electronico innocae@gmail.com el envio debe incluir el archivo
digital del texto propuesto y el formato diligenciado de cesién de derechos de autoria (condicionada a la
publicacién del articulo) a favor de la revista Innocae forma y funcién y de acuerdo con la politica de
acceso abierto.

El documentd debe ser presentado en formato de procesador de palabras (extensiones .doc, .docx o
.rtf). con margenes de 2.5 cm (izquierdo y derecho) y 3 cm superior e inferior. habilitado para
modificaciones (word); no se acepta formato de archivo portable no modificable (formato pdf, para
acrobat reader).

En su orden el articulo obligatoriamente debe cumplir con las siguientes especificaciones:

1. TiTULO

1.1. Titulo en la lengua original y en inglés. si el titulo del articulo original esta en inglés u otra lengua, se
debe incluir una traduccion de este al espafiol.

titulo en espafiol. debe identificar la investigacion o el trabajo realizado, ir escrito en mayuscula,
centrado y ser breve (no exceder 15 palabras) en lo posible, el titulo no debe hacer uso de abreviaturas
o acronimos; el titulo debe aparecer centrado entre las margenes, escrito con letra Calibri, en negrilla,
tamafio de fuente 12 y a un espacio entre renglones. el titulo debe ser duplicado en ingles.

1.2. «Nombre de pluma» del (los) autor(es) (nombre con el que se suele firmar todas las publicaciones).
autor(es). debe ir debajo del titulo y deben ir en forma ordenada desde el investigador principal e incluir
primer nombre, inicial del segundo nombre si lo tiene y primer apellido, inicial del segundo apellido,
colocar asteriscos para cada autor y en nota al pie de pagina se indicard formacidn académica, cargo
actual, institucién a la que pertenece, correo del autor corresponsal (autor principal), con letra Calibri,
tamanio de fuente 10.

1.3. filiacion institucional del (los) autor(es).

1.4. si el articulo es resultado o avance de una investigacion o proyecto financiado por alguna
institucién, se deben relacionar los datos pertinentes (nombre de la institucién y proyecto, cddigo,
fechas de ejecucién, etc.) en una nota a pie de pagina sefialada con un asterisco. si la institucion o el
tema de investigacidon poseen siglas por las cuales se reconozcan ampliamente, incluirlas entre
paréntesis. si se quiere manifestar agradecimientos y aclaraciones, estos pueden ser sefialados en esta
nota a pie de pagina .

1.5. en caso de que el articulo no se derive de una investigacidon, debe sefialarse, también a pie de
pagina (con un asterisco), el marco en el cual se desarrollé.

1.6. Correo electrénico del autor (los) autor(es), sefialado con dos asteriscos en nota a pie de pagina,
junto con un perfil que incluya: dltimo titulo universitario o estudios en curso, y actividades adicionales u

otras filiaciones.

Para emplear una sigla o una abreviatura se indicara su equivalencia completa en las notas pie de pagina
y a continuacion, entre paréntesis, el término que sera utilizado en el resto del documento.

Las notas de pie de pagina seran, exclusivamente, de caracter aclaratorio o explicativo, no deben incluir

referencias bibliograficas.
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2. RESUMEN

2.1. Resumen en la lengua del texto, con una extensidon mdaxima de 200 palabras El resumen debe
dar cuenta de forma sintética del contenido esencial del articulo; se debe realzar su relevancia y los
aspectos mas importantes de cada una de sus partes. Los resumenes de articulos de investigacion
deben incluir el objetivo, las teorias y métodos tenidos en cuenta, las observaciones mas relevantes y
novedosas derivadas de los resultados obtenidos y las conclusiones Debe ir precedido por la palabra
Resumen. Los resumenes de articulos de reflexidn y revisidon deben incluir el propésito, las tesis que
defienden o los contenidos que exponen, la sintesis de los principales argumentos expuestos y las
conclusiones. tamafio de fuente 10.

2.2. Palabras clave: Debe escogerse un maximo de 7 palabras clave. Estas se listan precedidas por el
rotulo Palabras claves: Escritas con letra Calibri, en negrilla y cursiva, y con tamafio de fuente 10. Los
elementos consecutivos en la lista de palabras clave deben ir separados por comas, escritos con letra
Calibri, y tamaino de fuente 10. Cada elemento de la lista de palabras clave puede constar como
maximo de cuatro palabras incluyendo preposiciones. Estas deben ser, preferiblemente, descriptores
catalogados en tesauros (Diccionarios) especializados (las palabras claves no son las menos conocidas
por el contrario son las mas importantes en la cuales un articulo hace relevancia en la investigacion.

Abstract. Debe ser una traduccion correcta y precisa al idioma inglés del texto que aparece en el
resumen en espafiol. Los autores que no tengan un buen dominio del inglés deben asesorarse
debidamente para asegurarse que la traduccién sea de la mejor calidad posible. Debe usarse el
mismo estilo de edicion ya especificado para el resumen en espafiol.

Keywords. Debe ser una traduccion correcta y precisa al idioma inglés de la lista de palabras clave en
espafol. Los autores que no tengan un buen dominio del inglés deben asesorarse debidamente para
asegurarse que la traduccion sea de la mejor calidad posible. Debe usarse el mismo estilo de edicion
ya especificado para las palabras clave en espafiol.

Desde el Titulo hasta Keywords debe ir a una columna.
3. CUERPO DEL TEXTO

El cuerpo del articulo debe ir a dos columnas y debe estar dividido en: Introduccién, (Metodologia)
Materiales y métodos, resultados y discusion, conclusiones, agradecimientos (opcional) y
referencias bibliograficas deber incluirse un titulo para cada una de las cinco secciones mencionadas
en numeral ardbigo correspondiente (ejemplo: 1. Introduccion) deben ser centrados y escribirse en
mayuscula y negrita en Calibri 12 separados por doble espacio. Los subtitulos deben ir en negrita con
la inicial en mayuscula, alineados a la izquierda y separados con espacio sencillo (1,5 lineas) del
parrafo en letra Calibri 10. El texto de cada seccién debe ir escrito en letra Calibri 10.

3.1. Extensién minima Los articulos deben ser enviados en archivo de texto (Word para Windows) y
deben tener una extensidn maxima de 8000 palabras incluyendo notas y referencias bibliograficas.

3.2. Fuente: Calibri, 10 puntos.

3.3. Interlineado: 1,5.

3.4. Alineacidn: justificada.

3.5. Sin numeracion de paginas.

3.6. Sin espacio entre parrafos.

3.7. Notas de pie de pagina: numeracion arabiga.
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3.8. El documento no debe incluir elementos graficos ornamentales (plantillas o marcos en las paginas,
logotipos institucionales) ni usar colores para destacar textos; para este fin solo se admite el uso de
MAYUSCULAS, cursivas o negrilla.

3.9. Los titulos de los apartados se ubicaran al margen izquierdo de la pagina y se debe indicar la
jerarquia de estos por medio del uso de numerales (por ejemplo: 1, 1.1, 2, 2.1, 2.1.1, etc.).

3.10. Si se emplean caracteres especiales, estos deben ser insertados haciendo uso del mapa de
caracteres de la fuente Times New Roman. Solamente se aceptara el uso de otras fuentes en el caso de
que los caracteres usados no estén soportados por la mencionada fuente. De suceder esto, la fuente
especial debe adjuntarse al correo en el que se envia el articulo.

3.11. Los ejemplos lingliisticos que cuenten con glosa yuxtalineal deben ser presentados en tablas, de
tal manera que las palabras de los ejemplos estén en columnas distintas. Se debe evitar la separacion
por medio de tabulaciones o espacios.

3.12. Si se usan abreviaturas, estas deben ser identificadas en el final del documento, después de las
referencias.

.13. Tablas: debidamente numeradas, tituladas y mencionadas en el cuerpo del texto como «Tabla».
Los titulos de las tablas deben estar centrados y ubicados en la parte superior.

Si es preciso, se debera mencionar la fuente de la que se extrajo la tabla. En ningln caso se debe
insertar la tabla como una imagen. Esta debe ser editable y debe haber sido elaborada dentro del
procesador de texto.

3.14. Elementos graficos: debidamente numerados, titulados y mencionados en el cuerpo del texto
como «Figura». Los titulos de las figuras deben estar centrados y ubicados en la parte inferior. Si es
preciso, se debera mencionar la fuente de la que se extrajeron las figuras.

4. REFERENCIAS

La revista Forma y Funcidn utiliza el sistema de citacién y bibliografia del Manual de
publicaciones de la American Psychological Association (APA), tercera edicién
traducida de la sexta en inglés. Por lo tanto, las notas a pie de pagina no seran usadas
para citacién bibliografica. Si utiliza un gestor de bibliografia: asegurese de convertir
en texto estatico la seccion de referencias del documento que nos envie; y NO utilice
la insercidon automatica de citas en el cuerpo del texto.

3.13. Tablas: debidamente numeradas, tituladas y mencionadas en el cuerpo del
texto como «Tabla». Los titulos de las tablas deben estar centrados y ubicados en Ia
parte superior.

Si es preciso, se debera mencionar la fuente de la que se extrajo la tabla. En ningun

caso se debe insertar la tabla como una imagen. Esta debe ser editable y debe haber
sido elaborada dentro del procesador de texto.
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3.14. Elementos graficos: debidamente numerados, titulados y mencionados en el cuerpo del texto
como «Figura». Los titulos de las figuras deben estar centrados y ubicados en la parte inferior. Si es
preciso, se debera mencionar la fuente de la que se extrajeron las figuras.

4. REFERENCIAS

La revista Forma y Funcién utiliza el sistema de citacidn y bibliografia del Manual de publicaciones de la
American Psychological Association (APA), tercera edicidon traducida de la sexta en inglés. Por lo tanto,
las notas a pie de pagina no seran usadas para citacion bibliografica. Si utiliza un gestor de bibliografia:
asegurese de convertir en texto estatico la seccidn de referencias del documento que nos envie; y NO
utilice la insercidn automatica de citas en el cuerpo del texto.

Las referencias deben ser ordenadas alfabéticamente y sélo se debe hacer referencia de la bibliografia
mencionada en el interior del articulo. Cite las referencias en el texto con apellido del autor (es) y el afio
(sin coma entre ellos) ejemplos: (Gutiérrez 2008); (Gutiérrez y Lozano 2008). Cuando son mas de dos
autores, use “et al”, ejemplo: (Gutiérrez et al. 2008), pero en las referencias deben ser registrados todos
los autores. Cuando se incluyan referencias aun sin publicar, se debe indicar el nombre de la revista y la
fecha anticipada de publicacién y citarlas como “articulo en impresién”. Las referencias bibliograficas
deben ser las mas actualizadas posible, tomada bases de datos, libros y revistas cientificas confiables y
veridicos. (Evitar referencias de paginas como el rincén del vago entre otros)

Ejemplos de citas dentro del articulo.

Dentro del texto, se utiliza una variante del sistema Harvard:

1 cuando el nombre de los autores son parte de la oracién, ej: Gutiérrez (2008), Gutiérrez y Lozano
(2008) o Gutiérrez et al. (2008).

2. Cuando el nombre de los autores va al final de la frase o del parrafo, ej: (Gutiérrez 2008); (Gutiérrez y
Lozano 2008) o (Gutiérrez et al. 2008).

3. Cuando se citen dos articulos del mismo autor, ordenar del mas antiguo al mas reciente,

Ej:

Para la estructura de referencias bibliograficas, se pueden interpretar los siguientes ejemplos de
referencias (Preste atencion a los espacios, negritas y signos de puntuacion):

Articulo de revista: Autor(es) (primer apellido, inicial del primer nombre), afio, titulo del articulo,
nombre completo de la revista, volumen, nimero (en paréntesis) y paginas.

Ejemplo: Gomez, R., Contreras, P. y Sanchez, J. 1998. Efecto de diferentes dosis de nitrégeno en el
rendimiento de maiz (Zea mays). Revista Temas Agrarios 5(2):12-18.

Libro: Autor (es), afio de publicacidn, titulo, editorial o entidad responsable de la publicacién, ciudad de
edicién y paginas.

Ejemplo: Rivera, J. y Pérez, M. 2003. El cultivo del maiz. Fenalce, Bogotd, p314-356.

Libro con capitulos editados: Autor del capitulo, afio, titulo del capitulo, En: nombre del editor (Ed),
titulo del libro, editorial, ciudad de edicion y paginas.

Ejemplo: Fernandez, R. y Escobar, L. 1995. Métodos de propagacion. En: Jiménez, C. y Carmona, J. (Ed).
El Cultivo del Mango. Ediciones Mundial, Bogotd, p126-157.

Tesis de grado: Autor(es), titulo del trabajo, titulo de grado, Universidad que lo otorgd, ciudad sede de la

universidad.
&



Revista INNOCAE; Volumen 3 Numero 1 (2019); ISSN:2590-549X
| |

Ejemplo: Pastrana, I. 2007. Micropropagacion de cafa flecha (Gynerium sagitatum Aubl.). Tesis
Ingeniero Agrénomo, Universidad de Cérdoba, Monteria.

Ponencia en un Congreso: Autor(es). Afio. Titulo de la ponencia, memoria del congreso, entidad que
editd las memorias, ciudad, fecha, paginas.

Ejemplo: Miranda, D. 2006. Estado actual y tendencias de la horticultura en el mundo y su relacién con
la horticultura colombiana. Memorias |. Congreso Colombiano de Horticultura.
Sociedad Colombiana de Ciencias Horticolas, Bogota, junio de 2003, p19-36.

Citas de documentos en linea:

CD-Rom: Autor/editor. Afio. Titulo. [Medio]. Disponible: Proveedor, direccidn; Sitio de Internet, URL.
[Fecha de acceso], Ejemplo: Martinez, M. 2007. Biblioteca virtual de plantas en peligro de extincion
[CD-ROM]. Internet, http:///www.portalecologico.org [1 octubre 1998].

Sitio de Internet: Autor/editor. Afio. Titulo. URL [Fecha de acceso]
Ejemplo:

Cabrera, B. 1998. Cambios genéticos en plantas cultivadas in vitro.
http://www.biotec/veg/res.agr.co.htm [1 octubre 1998].

Ejemplo: Martinez, M. 2007. Biblioteca virtual de plantas en peligro de extincion [CD-ROM]. Internet,
http:///www.portalecologico.org [1 octubre 1998].

. Enumeracion y medidas. Use nimeros cada vez que éste es seguido por una unidad
estandar de medida, ej: 1 g, 9 cm; en otro caso, use palabras desde cero a nueve y nimeros para
cantidades superiores. Los denominadores de unidades deben escribirse con indices negativos, ej: kg
ha—1 vy r-1, g m—2. Reporte todos los datos numéricos tomando con base el Sistema Internacional de
Unidades.

o Nombres y términos. Use letras itdlicas para nombres cientificos de organismos e
incluya los nombres de los clasificadores solamente refiriéndose al organismo utilizado en la
investigacion.

El nombre del cultivar o variedad debe encerrarse en comillas cuando este es escrito después del
nombre cientifico. Las especies de plantas y animales deben referirse por su nombre comun. El nombre
cientifico y el clasificador deben escribirse completamente cuando la especie de planta es enunciada
por primera vez en el texto o resumen para las especies vegetales utilizadas en la investigacion.
Pesticidas deben referirse por su ingrediente activo aprobado. Los nombres de los productos
comerciales deben llevar la anotacién de marca registrada, cuando sea estrictamente necesario que
aparezcan los nombres comerciales.

eEstadisticas. El disefio estadistico debe ser descrito claramente en Materiales y Métodos. Los datos

deben ser analizados por los métodos estadisticos apropiados. Al reportarse datos cuantitativos, debe
ser reportada una medida de variabilidad (desviacion estandar o error estandar).
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eTablas y Cuadros. Se acepta un maximo de tres tablas por manuscrito. Deben estar citadas en orden
numeérico en el texto. El titulo debe ser conciso y auto explicativo del contenido de la tabla y debe ir en
la parte superior (Tabla 1. Titulo en letra normal). Se pueden utilizar notas al pie de la tabla. Se pueden
dejar las lineas horizontales del cuerpo de la tabla y se deben eliminar las lineas horizontales internas en
la tabla. No debe haber lineas verticales internas a los datos dentro de la tabla.

eFiguras. Se acepta un maximo de tres figuras por manuscrito. Las figuras deben enumerarse dentro del
texto y el titulo debe ir en la parte inferior (Figura 1. Titulo en letra normal). Estas deben estar en los
siguientes formatos: *jpg, *.tif, *.bmp, *.gif, *.eps. Las imagenes deben tener suficiente resolucién
(minimo 150 dpi). Todas las figuras deben presentarse en blanco y negro, y a menos que sea
estrictamente necesario a color. Las figuras deben ser proyectadas para encajar en una columna, dos
columnas o una pagina completa. Las lineas deben tener un grosor minimo de 0,5 puntos y las letras
deben estar en proporcion con la figura con un tamafio suficiente para ser reducidas sin perder claridad.
Las fotografias en colores son aceptadas; sin embargo, la versiéon impresa serd en blanco y negro, a
menos que sea estrictamente necesaria su presentacion a color.

El Comité Editorial se reserva el derecho de aceptar o rechazar las colaboraciones cientificas,
Igualmente, el de hacer cualquier modificacion editorial que estime conveniente para mejorar la
presentacion.

Tipos de articulos aceptados para publicacion

De acuerdo con la siguiente descripcién formulada por Colciencias (2008), los autores pueden presentar
para publicacion las siguientes tipologias textuales:

a) Articulo de investigacion cientifica y tecnoldgica.

Documento que presenta, de manera detallada, los resultados originales de proyectos terminados de
investigacion. La estructura del articulo debe tener los siguientes apartes:

Introduccion

Metodologia

Resultados

Discusion

Conclusiones

Bibliografia (sélo se incluye bibliografia citada en el texto)

b) Articulo de reflexién. Documento que presenta resultados de investigacién terminada desde
una perspectiva analitica, interpretativa o critica del autor, sobre un tema especifico, recurriendo a
fuentes originales.

c) Articulo de revisidon. Documento resultado de una investigacién terminada donde se analizan,
sistematizan e integran los resultados de investigaciones publicadas o no publicadas, sobre un campo en
ciencia o tecnologia, con el fin de dar cuenta de los avances y las tendencias de desarrollo.

d) Articulo corto. Documento breve que presenta resultados originales preliminares o parciales de
una investigacion cientifica o tecnoldgica, que por lo general requieren de una pronta difusion. La
estructura del articulo debe tener los siguientes cuatro apartes: introduccidn, metodologia, resultados,
discusidn y conclusiones.
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f) Revision de tema. Documento resultado de la revisién critica de la literatura sobre un tema en
particular.

g) Documento de reflexion no derivado de investigacion. Este tipo de documentos se
conocen en el dmbito académico como ensayos. En general son escritos que mediante una estructura
identificable exponen con claridad un tema, desarrollan unas implicaciones y presentan unas
conclusiones.

4.1-Estructura textual
Los articulos de Investigacion cientifica y tecnoldgica y los Articulos cortos deben tener la siguiente
estructura:

Titulo (subtitulo opcional)
Datos autor(es)

Nombres y apellidos completos (sin letras iniciales)

Formacién académica

Numero del documento de identidad

Correo electronico, teléfono y celular.

Filiacion institucional (nombre de la entidad a la cual esta vinculado)

Indicar tipo de articulo
Investigacidn cientifica y tecnolégica Articulos cortos.

Resumen: méximo 200 palabras.

Palabras clave: son los términos mas relevantes que tienen desarrollo en el texto, no simplemente
aquellos que se enuncian. Se deben presentar de 3 a 5 palabras clave en orden alfabético.

Introduccién

Método

Resultados

Discusion

Conclusiones

Bibliografia (sdlo se incluye la bibliografia citada en el texto)
Apéndices (opcional)

Nota: Los articulos de Reflexién, Revisién, Reporte de caso, Revisién de tema y Documento de
reflexion no derivado de investigacion podrdn tener la anterior estructura o la siguiente:

Titulo (subtitulo opcional)
Datos autor(es)
Indicar el tipo de articulo
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Resumen: maximo 200 palabras
Palabras clave: de tres a cinco
Introduccién

Desarrollo (con subtitulacién interna)
Conclusiones

Lista de referencias

Apéndices (opcional)
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