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INFORME DE AVANCES DE ACTIVIDAD/ES

NOMBRE: GUSTAVO MENDEZ POLANCO }/

CEDULA: 14879519

PRESTACION DE SERVICIOS - Prestacion de servicios

CLASE DE CONTRATO: roosionalos
No. DE CONTRATO: 1.310-17.13-9676-2024 dei 19 de julic de 2024

VALOR DEL CONTRATO. | $36.000.000 (TREINTA Y SEIS MILLONES DE PESOS MIGTE)
DURACION DEL Del 22 de julio de 2024 a 31 de Diciembre de 2024
CONTRATO: ]

/
PERIODO DEL INFORME: DICIEMBRE de 2024, CUQTA 6 |/

FECHA PRESENTACION: 3 de diciembre de 2024 ¥V

Objeto de! contrato: PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES COMO ECONOMISTA
EN LA SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD EN DESARROLLO
DEL PROYECTO FORTALECIMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO POR MEDIO DEL PROGRAMA
VALLE INN Y LA GENERACION DE ESPACIOS INTERACTIVOS EN EL VALLE DEL CAUCA.

A continuacién, se presenta informe de actividades que evidencian el cumplimiento de las
obligaciones especificas del contrato de prestacion de servicios profesionales y/o de apoyo a la
gestion, desarrolladas en este periodo, y se incluyen las actividades pendientes que no se
incluyeron en el informe anterior:

Actividades Realizadas:
Las actividades estdn en completa coherencia con las definidas contractualmente, tal como se
describe a continuacién, con los logros respectivos:

1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencidn del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad, cumpliendo
con los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

Atendi y preste asesoria a emprendedores como un proceso integral que busca potenciar sus
emprendimientos, guiandolos desde la concepcidén hasta la implementacion y el crecimiento de
sus proyectos, ofreciendo una orientacién personalizada, analisis de viabilidad, capacitacién en
metodologias y acceso a herramientas practicas que favorecen la innovacion y la productividad.
Ademas, incluye apoyo en temas legales y de formalizacion, identificacion de fuentes de
financiacién, promocion de alianzas estratégicas, y e! acompafiamiento en el desarrollo de
habilidades empresariales. El objetivo es empoderar a los emprendedores para que transformen
sus ideas en negocios sostenibles y exitosos. La atencidn se realizé en el Centro de Oficios del
Sena en el municipio de Candelaria.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilia,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacién, alistamiento de
documentacion y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi
mismo apoyar la logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.




INFORME DE AVANCES DE ACTIVIDADES

Participe en la socializacién e Inscripcién de Emprendedores a la Convocatoria Valle Inn+ para
fortalecer las unidades productivas fomentando su desarrollo empresarial y acceso a
oportunidades de financiacién y capacitacion explicando los beneficios, criterios de seleccion y
pasos para participar de la convocatoria; identificando el perfil de cada emprendedor y su unidad
productiva para garantizar que cumplan con los criterios de la convocatoria, asesoria
personalizada sobre como preparar los documentos requeridos y completar su postulacion, para
lograr mayor participacién de emprendedores locales en Valle Inn+ y asi lograr el éxito en el
programa de la Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad. Los puntos de atencién son
en la cabecera municipal de Candelaria y en los corregimientos de Villagorgona, Poblado
campestre, Carmelo y Cabuyal.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.), conforme a
los lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segin solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

Elabore un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las consultorias a
emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir a la
discusion sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablamos de Customer
Development.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

Asisti al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS que se
celebra semanalmente, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades municipales
con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestion de informacion estadistica y
desarrollar planes estadisticos solidos, asi como ofrecer informacion confiable, oportuna y
relevante a la comunidad en general, la Gobernacion del Valle presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

Asisti a la reunion del centro Valle Inn Palmira donde se definieron las pautas para la inscripcion
de la convocatoria Valle INN+, los montos de atencidn esperado por municipios, los programas de
difusién para atraer emprendedores, capacitacion a cargo de la comparfiera Lorena Martinez
Garcia sobre el llenado de los formatos de la convocatoria, fechas y lugares de atencion a los
emprendedores.
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INFORME DE AVANCES DE ACTIVIDADES
ACTIVIDADES 3

Metodologias para consultoria al emprendedor: Caso Customer Development

La metodologia Customer Development, desarrollada por Steve Blank, es un enfoque que permite
a los emprendedores desarrollar productos y negocios basados en un conocimiento profundo del
cliente. A continuacién, se detaila como aplicar esta metodologia en la practica de consultoria a
emprendedores.

Fases del Customer Development

El proceso consta de cuatro fases principales que se aplican iterativamente para desarrollar un
negocio basado en el cliente:

1. Descubrimiento de Clientes (Customer Discovery)
2. Validacidn de Clientes (Customer Validation)

3. Creacidn de Clientes (Customer Creation)

4. Construccién de [a Empresa (Company Building)

Aplicacion Practica de las Fases
1. Descubrimiento de Clientes (Customer Discovery)

- Objetivo: Validar que existe un problema significativo que resolver y confirmar que el producto o
servicio propuesto ofrece una solucién adecuada.

- Pasos:

1. Formular hipStesis clave sobre el cliente y el problema (¢, Quién es el cliente? ¢Qué problema
tienen? ¢ Como lo estan resolviendo actualmente?).

2. Realizar entrevistas cualitativas con clientes potenciales para validar las hipbtesis. Usar
preguntas abiertas para entender sus necesidades y comportamientos.

3. Analizar los resultados y ajustar las hipotesis si es necesario.

- Herramientas:
- Guias de entrevista.
- Mapas de empatia para comprender mejor al cliente.
- Notas estructuradas para registrar insights clave.
- Resultado esperado: Validacion inicial del problema y perfil del cliente objetivo.

2. Validacion de Clientes (Customer Validation)

- Objetivo: Probar que el producto o servicio satisface las necesidades del cliente y confirmar que
los clientes estan dispuestos a pagar por la solucion.

- Pasos:
1. Desarrollar un MVP (Producto Minimo Viable) basado en los aprendizajes de la fase anterior.
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2. Realizar pruebas de mercado con el MVP, recolectando datos sobre el uso del producto, tasas
de conversion, y feedback del cliente.
3. Refinar el MVP y las estrategias de adquisicion de clientes segun el feedback recibido.

- Herramientas:
- Landing pages ¢ campafias piloto para probar la aceptacion del producto.
- Encuestas de satisfaccion y andlisis de métricas como NPS (Net Promoter Score).

- Resultado esperado: Validacién de que el producto tiene mercado y se puede monetizar.
3. Creacion de Clientes (Customer Creation)

- Objetivo: Escalar la adquisicion de clientes mediante estrategias de marketing y ventas
alineadas con las necesidades y el comportamiento del cliente objetivo.

- Pasos:

1. Disefiar estrategias de adquisicion de clientes (marketing digital, embudos de conversion,
redes sociales, etc.).

2. Crear contenido que eduque y atraiga al cliente objetivo.

3. Ejecutar campafias piloto para medir la efectividad de las estrategias y ajustar segun sea
necesario.

- Herramientas:
- Google Analytics y herramientas de analisis de trafico.
- CRM para gestionar relaciones con clientes.
- Email marketing o campafias publicitarias.

- Resultado esperado: Un flujo constante y predecible de nuevos clientes interesados.
4. Construccion de la Empresa (Company Building}

- Objetivo: Formalizar la estructura empresarial, optimizar los procesos internos y posicionar la
empresa para el crecimiento sostenible.

- Pasos:
1. Definir roles y responsabilidades dentro de la empresa.
2. Documentar los procesos clave (produccion, ventas, atencion al cliente).
3. Establecer métricas y KPIs para monitorear el rendimiento del negocio.

- Herramientas:
- Manuales operativos y diagramas de flujo.
- Tableros de control para seguimiento de KPis.
- Sistemas de gestion empresarial (ERP o software de contabilidad).

- Resultado esperado: Una organizacién escalable con procesos claros y eficientes.
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Codmo Usar Customer Development en la Consultoria a Emprendedores

1. Sesidn Inicial de Diagnostico:

- |dentificar las hipétesis clave dei emprendedor sobre su mercado, clientes y problema a
resolver.

- Establecer metas claras para la fase de descubrimiento.

2. Entrenamiento en Entrevistas con Clientes:
- Ensefiar al emprendedor cémo realizar entrevistas efectivas para validar sus hipotesis.
- Acompafiarlos en las primeras entrevistas para garantizar que obtienen insights (tiles.

3. Guia en el Desarrollo del MVP:
- Ayudar al emprendedor a definir qué caracteristicas incluir en el MVP y como lanzarlo de

manera rapida y econdrica.

4. Seguimiento de Validacién:
- Revisar los datos recolectados durante las pruebas de mercado.
- Ayudar a interpretar métricas clave para ajustar e producto o la estrategia.

5. Estrategias de Crecimiento y Escalabilidad:

- Disefiar estrategias de marketing y ventas basadas en el perfil validado del cliente.

- Asegurarse de que la empresa esté lista para manejar un volumen mayor de clientes sin
perder calidad.

Beneficios de Customer Development

1. Reduccidn del Riesgo: Al basar las decisiones en datos reales Y NO en suposiciones, se
minimizan los riesgos asociados al lanzamiento de productos.

2. Alineacion con el Cliente: Permite a los emprendedores construir soluciones que realmente
resuelven problemas significativos para sus clientes.

3. Adaptacion Répida: Facilita la iteracién y mejora continua, lo que ayuda a responder
rapidamente a los cambios del mercado.

Bibliografia que se puede consultar para ampliar la herramienta:

1. "Las cuatro etapas hacia la epifania: Estrategias exitosas para productos que triunfan”, Steve
Blank, Editorial: Kauffman Fellows Press, 2013.

Este libro es la obra fundamental sobre la metodologia Customer Development. Steve Blank
introduce un enfoque estructurado para el desarrollo de productos que prioriza entender al cliente
antes de invertir tiempo y recursos significativos. El libro detalla cada una de las cuatro fases del
proceso (Descubrimiento, Validacion, Creacién y Construccion) y proporciona herramientas
practicas y ejemplos reales que ayudan a emprendedores a evitar errores comunes y a construir
negocios basados en necesidades reales del mercado.

2.Titulo: "De cero a uno: Coémo inventar el futuro”, Peter Thiel y Biake Masters, Editorial:
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Este libro complementa la metodologia al abordar la importancia de construir productos
diferenciados que ofrezcan un valor unico. Thiel enfatiza la necesidad de entender profundamente
a los clientes y mercados para identificar oportunidades de negocio no exploradas. Su perspectiva
refuerza la importancia de la validacion de hipotesis y de enfocarse en nichos especificos antes
de escalar, elementos fundamentales en el Customer Development.

ACTIVIDADES 4

ACTIVIDADES 5

Todo lo relacionado en el informe con sus evidencias se encuentra en el area de Gestion
Documental

Presento soporte de pago del Sistema de Seguridad Social en Salud, pension y ARL con lo cual
acredito que me encuentro al dia. De otra parte, manifiesto que no estoy obligado a pagar los
parafiscales de SENA, ICBF y Caja de Compensacién Familiar.
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Durante este periodo en desarrollo del presente contrato, guardé estricta confidencialidad y di
cumplimiento a la Ley Estatutaria 1581 de 2012, respecto de toda la informacién y datos
personales de los que tuve conocimiento con ocasién de la ejecucién del contrato.

Cordialmente,

GUSTAVO MENBEZ POLANCO
C.C.14879519

Teléfono: 3176354501

Correo: gmendez.asesor@gmail.com

/
c Vv

JUA RTIN BRAVO CASTANO
Vo. Bo. Subsecretario de Emprendimiento y Desarrollo Empresarial - Supervisor
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[INFORMACION GENERAL DEL CONTRATO -~ = o 0 o
CONTRATO X — Prestacion de servicios CONVENIO -

Contrato niimero:  1.310-17.13-9676-2024  de 19 de julio de 2024

Acta Aclaratoria - del -

Disponibilidad y Registro presupuestal: CDP No. 5500005430 ITEM 1 Del 18/04/2024 y RPC
No. 5600070635 Del  22/07/2024 « Apropiacion Presupuestal: 1154-123401- 2320202008-
3830102010010000-PI38-101901/1/1/01/31 « Fondo: 123401 - LIBRE DESTINACION » Centro
Gestor: 1154 « Proyecto: PI38-101901-FORTALECIMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO POR
MEDIO DEL PROGRAMA VALLE INN Y LA GENERACION DE ESPACIOS INTERACTIVOS EN EL
VALLE DEL CAUCA

Eje, Objetivo, Meta y Componente (especificar cada uno) del Plan de Desarrollo y que sera
atendido con este contrato: * Pilar Del Contrato: LET3: POLOS DE DESARROLLO URBANO
PARA LA COMPETITIVIDAD Y EQUIDAD. « Linea De Accion: 301. VALLE DEL CAUCA:
CIUDADES PRODUCTIVAS MOTOR DEL DESARROLLO ECONOMICO Y SOCIAL « Meta(S) De
Producto: MP301020100101. Operar 9 centros de emprendimiento e innovacion Valle INN, para la
reactivacion econémica durante el cuatrienio. » Bpin Del Proyecto: 2021003760225

Meta, actividad e impacto (especificar cada uno) del Plan de Accion que sera atendida con
este contrato: » Meta(S) De Resultado: MR30102001. Atender a 40.000 unidades econémicas en
un entorno de recuperacién durante el periodo de gobierno. « Objetivo General: Estimular la
diversificaciéon productiva y el desarrollo econémico en los polos de desarrollo impulsando sus
vocaciones productivas, aprovechando su localizacién estratégica para la instalacion de empresas
altamente innovadoras, tradicionales, el mejoramiento y consolidacion de areas industriales
existentes para la configuracion de clisteres productivos en sistemas de proximidad. * Objetivos
especificos: Operar el programa de asistencia técnica a emprendedores y empresarios del Valle
del Cauca. * Programa: 30102. ASOCIATIVIDAD Y DESARROLLO EMPRESARIAL ¢ Sub-
Programa: 3010201. FORTALECIMIENTO DE CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA EL
DESARROLLO DEL CAPITAL HUMANO Y GENERACION DE OPORTUNIDADES PARA EL
DESARROLLO EMPRESARIAL GESTION. ¢ Elemento PEP: PI38-101901/1/1/01/31 » Area
Funcional: 3830102010010000 » Cuenta Mayor: 0.
Objeto del contrato: PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES COMO ECONOMISTA EN
LA SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD EN DESARROLLO DEL
PROYECTO FORTALECIMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO POR MEDIO DEL PROGRAMA .
VALLE INN Y LA GENERACION DE ESPACIOS INTERACTIVOS EN EL VALLE DEL CAUCA.
Supervisor: JUAN MARTIN BRAVO CASTANO /

" C.C. 1144041044 _

GUSTAVO MENDEZ POLANCO /
Contratista C.C. 14879519
Teléfono. 3176354501

|OBJETIVO DEL.INFORME =
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Este informe tiene como objetivo dejar constapéla del cumpllmlento del cronograma de actividades
y plan de trabajo presentado en DICIEMBRE"de 2024,CUQTA 6,3"por lo que se concluye que, las
obligaciones contractuales durante DICIEMBRE de 2024, fueron cumplidas a cabalidad y recibidas
a entera satisfaccion por el departamento del Valle del Cauca y la Secretaria de Desarrollo
Econdmico y Competitividad.

PLIMIENTO DE

1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/fo mipymes del
departamento del Valle del Cauca siguiendo la ruta de atencién del
programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el Desarrollo
Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econdomico vy
Competitividad, cumpliendo con los estandares de calidad,
oportunidad y eficiencia definidos para el proceso. 2. Apoyar el
desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de
capital semilla, adelantadas por la Secretaria de Desarrolio
Especificaciones, Economico y Competitividad y otros actores del ecosistema

actividades u emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento
obligaciones de documentacion y seguimiento a emprendedores y empresarios,
especificas ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la logistica, 4500,
contractuales. convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion. 3.

Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios
previos, etc), conforme a los lineamientos de la entidad y la
normatividad vigente, segun solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato. 4. Responder los requerimientos que le sean
asignados, desde su area de conocimiento y profesionai, de acuerdo

a los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato. 5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del
contrato o jefe inmediato, para el cumplimiento del objeto contractual

.y estén acorde con la naturaleza del contrate.
Porcentaje de cumplimiento de las especificaciones, actividades u
obligaciones especificas contractuales de acuerdo a lo programado 100%

Porcentaje de en el plan de trabajo del mes de DICIEMBRE de 2024.

cumplimiento. . _— e o
P Porcentaje de cumplimiento de las especificaciones, actividades u

obligaciones especificas contractuales en lo transcurrido en la 100,0%
- vigencia del contrato de conformidad con lo acordado en el mismo.
Otras :
- . N/A
consideraciones.

Sugerencias .
Sugerencia - Fecha de entrega Responsable
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Sin novedad - -

Prorroga, suspensiones o adiciones
Fecha suspensién, prorroga o adicién Fecha de reinicio Responsable

Sin novedad - -

[ SEGUIMIENTO TECNICO O DE EJECUCION.

Concepto Supervisor: En cumplimiento al complemento del contrato electronico de prestacion de
servicios profesionales y/o de apoyo a la gestion No. 1.310-17.13-9676-2024 del 19 de julio de 2024,
certifico como supervisor del mismo, que el contratista cumplié con sus obligaciones especificas de
acuerdo al Informe de Actividades No. 6 presentado por el contratista, como se detalla a continuacién:

1, Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del Cauca
siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el Desarrolio
Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad, cumpliendo con los
estindares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

El contratista atendid y presto asesoria a emprendedores como un proceso integral que busca
potenciar sus emprendimientos, guiandolos desde la concepcién hasta la implementacion y el
crecimiento de sus proyectos, ofreciendo una orientacion personalizada, analisis de viabilidad,
capacitacion en metodologias y acceso a herramientas practicas que favorecen la innovacién y la
productividad. Ademas, incluye apoyo en temas legales y de formalizacion, identificacion de fuentes
de financiacion, promocion de alianzas estratégicas, y el acompanamiento en el desarrollo de
habilidades empresariales. El objetivo es empoderar a los emprendedores para que transformen sus
ideas en negocios sostenibles y exitosos. La atencion se realizé en el Centro de Oficios del Sena en
el municipio de Candelaria.

2. Apoyar el desarrolio de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilla,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de documentacion y
seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la logistica,
convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucidn.

El contratista participo en la socializacidén e Inscripcion de Emprendedores a la Convocatoria Valle
Inn+ para fortalecer las unidades productivas fomentando su desarrolio empresarial y acceso a
oportunidades de financiacién y capacitacion explicando los beneficios, criterios de seleccion y pasos
para participar de la convocatoria; identificando el perfil de cada emprendedor y su unidad productiva
para garantizar que cumplan con los criterios de la convocatoria, asesoria personalizada sobre cémo
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preparar los documentos requeridos y completar su postulacién, para lograr mayor participacion de
emprendedores locales en Valle Inn+ y asi lograr el éxito en el programa de la Secretaria de
Desarrollo Econémico y Competitividad. Los puntos de atencién son en la cabecera municipal de
Candelaria y en los corregimientos de Villagorgona, Poblado campestre, Carmelo y Cabuyal.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.}, conforme a los
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud de! lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

El contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
a la discusién sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablo de Customer
Development.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

El contratista asistié al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADBISTICAS
que se celebra semanalmente, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades
municipales con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestién de informacion
estadistica y desarrollar planes estadisticos solidos, asi como ofrecer informacion confiable, oportuna
y relevante a la comunidad en general, la Gobernacién del Valle del Cauca presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

El contratista asistid a la reunion del centro Valle Inn Palmira donde se definieron las pautas para la
inscripcion de la convocatoria Valle INN+, los montos de atencién esperado por municipios, los
programas de difusién para atraer emprendedores, capacitacién a cargo de la compariera Lorena
Martinez Garcia sobre el llenado de los formatos de la convocatoria, fechas y lugares de atencién a
los emprendedores.

SEGUIMIENTO ADMINISTRATIVO R T T T
El contratista ha‘gumplido con el pago oportuno defs aportes legales de Salud, Pensién y Arl,

para lo cual se PLANILLA DE PAGO Nro. 9476674438% SOPORTE DE PAGO PIN/CUS/REFERENCIA
Nro. 1083447849%on periodo de cotizacion del mes de NOVIEMBRE|de 2024. segUn la clausula
séptima del contrato y la Ley 1122 articulo 18 de 2007. el objeto se ha desarrollado de acuerdo a
lo establecido en la Ley 80 de 1993, Ley 1150 de 2007 y el Decreto # 1082 de 2015, segun ia Ley
80 de 1993, Ley 190 de 1995, Ley 617 de 2000, Ley 821 de 2003, Ley 1150 de 2007, Ley 1474 de
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2011 el contratista hasta ahora no se halla incurso en ninguna de las causales de inhabilidad,
incompatibilidad o prohibicién para estar contratado, el contratista no genera relacion laboral
alguna con el Departamento segun el numeral 3 del articuto 32 de la Ley 80 de 2003.

REALIZADOS AL CONTRATISTA

COSTOS DEL CONTRATO PAGOS
Concepto
Concepto Valor (Anticipo, | Eocha de pago Valor |Observacio
avances, pago nes
pagos)
Valor inicial del
contrato $36.000.000 CUOTA1 Agosto/2024 | 6.000.000 | Cancelada
Valor Adiciones % CUOTA 2 Agosto/2024 | 6.000.000 | Cancelada
Reajustes $ CUOTA 3 | Septiembre/2024 | 6.000.000 | Cancelada
jzacion d
Actu:f:gg:n e 3 CUOTA 4 | Octubre/2024 |6.000.000| Cancelada
Valor Total del
A ontato $36.000.000 CUOTA 5 | Noviembre/2024 |6.000.000 | Cancelada
Valor pagado $30.000.000
Valor causado que
no se ha pagado $6.000.000
Valor total
ejecutado $36.000.000
Valor saldo por
ejecutar 3
Intereses
moratorios $
[SEGUIMIENTO .. e e
NO APLICA

[SEGUIMIENTO JURIDICO .
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El objeto se ha desarrollado de acuerdo a lo establecido en la Ley 80 de 1993, Ley 1150 de 2007 y
el Decreto # 1082 de 2015, segun la Ley 80 de 1993, Ley 190 de 1995, Ley 617 de 2000, Ley 821
de 2003, Ley 1150 de 2007, Ley 1474 de 2011 el contratista hasta ahora no se encuentra incurso
en ninguna de las causales de inhabilidad, incompatibilidad o prohibicién para estar contratado, el
contratista no genera relacion laboral alguna con el Departamento segun el numeral 3 del articulo
32 de ia Ley 80.

El contratista realizd las afiliaciones y/o aportes obligatorios al Sistema General de Seguridad
Social.
|INFORME SOBRE SANCIONES -

Sin novedad

:INSTANCIAS Y MECAN!SMOS DE CGNTROL SOCIAL 0 VEEDUR!AS CiUDADANAS
Sin novedad

Fecha del proximo informe - de - de 2024

Para constanci:j/d(g lo anterior firma la presente acta el Supervisor a los: B 2
3 dias del mes de diciembre ¥ de 2024 }/

Sl

[4%d .
JUAN MARTIN BRAVO CASTANO
Subsecretario de Emprendimiento y Desarrolio Empresarial
C.C.1144041044

Elaboré Revisé Aprobé
Nombre: Blanca Cecilia Leyton, | Nombre: Diana Lorena Vanegas | Comité Institucional de
Zulima Guzman, José Antonio | Cajiao / Juan Gabriel Rojas Girén Gestion y Desempefio
Cristancho  Martinez, Angela
Garcia, Katherine Santamaria

Sanchez

Cargo: Profesional | Cargo: Directora Juridica / Acta No. 002
Especializado, Profesional | Subdirector de Contratacion

Universitario, Contratistas

Firma: Firma:

Fecha: 03/04/2019 Fecha: 03/04/2019 Fecha: 17/06/2019
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aportes
enlinea

Resumen General de Pago

DATOS GENERALES DEL APORTANTE
\dentificacion | dv Razon Social Clase Aportante Sucursal Principal Direccion Ciudad-Depar Teléf E lc*“sau e
CC 14879519 MENDEZ POLANCO GUSTAVO INDEPENDIENTE PRINCIPAL Calle 45 # 99-39 CAU-VALLE 5555555 si
DATOS GENERALES DE LA LIQUIDACION
Periodo Clave Tipo Fecha Pago
Pensidn Salud Pago Planilla Planilla Limite Pago Banco Dias Mora Valor
2024-11 2024-11 1083447849 9476674438 | 2024/12/08 2024711729 | BANCOLOMBIA ° $312,600
LIQUIDACION DETALLADA DE APORTES
EMPLEADO PENSION SALUD CCF RIESGOS PARAFISCALES
No. | Identificacion Nombres Codigo |Dias 18C Aporte Codigo |Dias 18C Aporte Codigo | Dias 18C Aporte Codigo | Dias 18C Aporte Dias| 18C Aporte
- p 8 8 00,000 5 0 00 8 8
Centro de Trabajo: PRINCIPAL ( 1 Afiliados) so $0 $2,400,000 $300,000 so $0 $2,400,000 $12,600 50 $o
Ciudad: CALI Depto: VALLE ( 1 Afiliados) S0 s0 $2,400,000 $300,000 S0 50 $2,400,000 $12,600 50 so
1 Icc Iumsu Imm GUSTAVD l | 0 © so| epso3n 30 52,400,000 $300,000 0 0 so| 1429 30 52,400,000 s12,600] o s0 s
Total Afiliados( 1) so $0 $2,400,000 $300,000 So so $2,400,000 $42,600 so So




Resultado de una transaccion - Multipagos PSE  Resibides «

soportepse@todol.com
parami

jue, 28 nov, 20:49 (hace 11 horas)

Notificacion
de pago en linea

Has recibido una notificacidon correspondiente a una transaccion realizada a través de
pagos PSE de Bancolombia.

Pago realizado por: ROSCY YANETH PENA PRADO

Tienda virtual o recaudador: APORTES EN LINEA

Nro. de recibo: 9476674438

Descripcion del pago: Pago de la Planilla de aportes con clave: 9476674438
Identificacion del contribuyente: 151.111.236.40

Concepto: CC

Razon Social: 14879519

Fecha y hora de la transaccidén: Jueves 28 de Noviembre de 2024 08:48:43 PM
Nro. de comprobante: 0000005203

Valor pagado: 5 312,600.00

Producte: *******g9123

Bancolombia S.A.

Esta es una notificacién automatica, por faver no responda este mensaje

Cofmuniguese con Auestra Sucursal Telefbnica Bancolombia: Begotd 343 0000 - Medellin 510 9000 - Cali 554 0505 - Barranguilla
361 BBBA - Cartagena 693 4400 - Bucaramanga 697 2525 - Pereira 340 1213 - Bl resto del pais 01 800 09 12345 Sucursales
Telefdnicas en el exterior: Espafia 900 955 717 - Estados Unides 1866 370 0714,

T @ «
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CONTRATO NUMERO: 1.310-17.13-9676  FECHA: 19/07/2024

CONTRATANTE: Departamento del Valle del Cauca.

DEPENDENCIA: SECRETARIA DE DESARROLLO/EéONOM]CO Y COMPETITIVIDAD
CONTRATISTA: GUSTAVO MENDEZ POLANCO

VALOR: TREINTA Y SEIS MILLONES DE PESOS M/CTE ($36.000.000)

DISPONIBILIDAD PRESUPUESTAL.: 5500005430 DE FECHA:18/04/2024

REGISTRO PRESUPUESTAL: 5600070635 DE FECHA: 22/07/2024

FUENTE DE FINANCIACION: LIBRE DESTINACION

PLAZO: 31 de Diciembre de 2024

SUPERVISOR Y/O INTERVENTOR: JUAN MARTIN BRAVO CASTANO

OBJETO: PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES COMO ECONOMISTA EN LA
SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD EN DESARROLLO
DEL PROYECTO FORTALECIMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO POR MEDIO DEL
PROGRAMA VALLE INN Y LA GENERACION DE ESPACIOS INTERACTIVOS EN EL

VALLE DEL CAUCA

Los suscritos JUAN MARTIN BRAVO CASTANO identificado con cédula de ciudadania
numero 1.144.041.044, actuando como SUPERVISOR o INTERVENTOR, GUSTAVO
MENDEZ POLANCO portador de {a cédula de ciudadania 14.879.519, obrando como
CONTRATISTA, nos reunimos en las instalaciones de LA SECRETARIA DE DESARROLLO
ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD con el objetivo de suscribir el acta final de cumplimiento

de ejecucidon del contrato.

Que en cumplimiento del objeto contractual se establecieron las obligaciones a cargo del

Contratista los cuales se determinaron en:
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1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o mipymes del departamento del Valle
del Cauca siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al
emprendimiento y el Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econdémico y
Competitividad, cumpliendo con los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos
para el proceso. 2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos
de capital semilla, adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad
y otros actores del ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion,
alistamiento de documentaciéon y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a
dichos Fondos, asi mismo apoyar la logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a
su ejecucion. 3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios
previos, etc), conforme a los lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun
solicitud del lider del proceso y/o supervisor del contrato. 4. Responder los requerimientos
que le sean asignados, desde su area de conocimiento y profesional, de acuerdo a los
lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de contrato. 5. Las demas que
le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el cumplimiento del
objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

Que, de conformidad con lo anterior, el CONTRATISTA cumplié totaimente con todas las
obligaciones del contrato, asi:

Actividades realizadas en el mes de Julio del 2024

1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencién del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad, cumpliendo con
los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

El contratista realizo consultoria a emprendedores que hacen parte de la "La Casa del Emprendedor”
en el municipio de Candelaria, una iniciativa para dar espacios a los emprendedores para que
puedan mostrar a sus clientes sus productos y fomentar la asociacion entre ellos para lograr
sinergias y beneficios comunes. La consultoria fue sobre beneficios de la asociatividad y como
posicionar la Casa del emprendedor y luego a cada uno de los emprendedores sobre su producto o
servicio.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilia,

adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Economico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de documentacion

2
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y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la
logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.

El contratista participo en la conferencia en el mes de Julio “Conocé el Mundo Digital” con Stefania
Contreras Garrido, CEO de Talk Agency. En esta se plantearon y discutieron sobre sobre generacién
de estrategia, branding, pauta digital, SEO, redes sociales, influencers, BTL y creacién de
contenidos. Esta participacion brindo elementos para contribuir a los emprendedores en la labor.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.), conforme a los
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, seglun solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

El contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
a la discusidn sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

El contratista asistié al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS
durante el mes de Julio, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades municipales con
las habilidades requeridas para implementar politicas de gestion de informacion estadistica y
desarrollar planes estadisticos sélidos, asi como ofrecer informacion confiable, oportuna y relevante
a la comunidad en general, la Gobernacién del Valle presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.
No se asignaron tareas adicionales al contratista durante el mes.

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1
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ACTIVIDADES 3

Algunas metodologias para consultoria al emprendedor: El caso del Journey Map

Como consultores a emprendedores nos encontramos con varias herramientas que nos permiten
tener una metodologia o ruta para apoyarnos para brindar la mejor y Gtil herramientas para que ellos
lleguen a éxito en sus negocios segun sus necesidades. Vamos a enumerar algunas y nos
centraremos en este escrito en una de ellas.

Para asesorar a emprendedores, hay varias metodologias que puedes utilizar, cada una con sus
propios enfoques y herramientas. Aqui te presento algunas de las mas destacadas:

1. Lean Startup, su enfoque es en la creacion rapida y eficiente de productos mediante ciclos
iterativos de desarrollo. Sus principales herramientas y conceptos sen: MVP (Minimum Viable
Product), Validacién de Hipétesis. Ciclo de Construir-Medir-Aprender.

2. Design Thinking, este enfoque de innovacién centrada en el usuario, utilizando una comprension
profunda de las necesidades y deseos de los clientes y se desarrolla en etapas: Empatizar:
Comprender al usuario y sus problemas, Definir: Clarificar y definir ios problemas identificados, Idear:
Generar ideas innovadoras para solucionar los problemas, Prototipar: Crear prototipos de las
soluciones, Testar: Probar los prototipos con los usuarios y recoger feedback.

3. Business Model Canvas, su enfoque en visualizacion y desarrollo de modelos de negocio de
manera estructurada y sencilia, con los siguientes componentes: Segmentos de Clientes, Propuesta

5
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de Valor, Canales, Relaciones con Clientes, Fuentes de Ingresos, Recursos Clave, Actividades
Clave, Socios Clave y Estructura de Costos.

4. Customer Development, su enfoque en el desarrollo de productos basado en una comprensién
profunda de los clientes y sus necesidades se desarrolla en etapas: Descubrimiento de Clientes,
Validacion de Clientes, Creacion de Clientes, Escalar la base de clientes, Construccién de la
Empresa, Formalizar y estructurar la empresa para el crecimiento.

5. Blue Ocean Strategy, su enfoque es crear un nuevo mercado o "océanc azul" sin competencia,
en lugar de competir en mercados saturados ("océanos rojos"). Se usan las siguientes herramientas:
Cuadro Estratégico, Cuatro Acciones; Crear una nueva curva de valor eliminando, reduciendo,
incrementando, y creando factores de competencia.

6. SCRUM, su enfoque es la gestion agil de proyectos, cominmente utilizado en el desarrollo de
software. Sus componentes son: Sprints: Ciclos de trabajo cortos y definidos, Roles: Scrum Master,
Product Owner, y Equipo de Desarrolio, Artefactos: Product Backlog, Sprint Backlog, e Incremento y
Eventos como reuniones diarias, planificacion de sprint, revision de sprint, y retrospectiva.

7. SWOT Analysis, su enfoque en la evaluacion de la posicion estratégica de la empresa. Sus
componentes: Fortalezas: Aspectos internos positivos, Debilidades: Aspectos internos negativos,
Oportunidades: Factores externos positivos, Amenazas: Factores externos negativos.

8. OKR (Objectives and Key Results), su enfoque es el establecimiento de objetivos claros y
medibles para alinear los esfuerzos del equipo. Sus componentes: Objectives: Metas cualitativas,
Key Results: Resultados cuantitativos para medir el progreso hacia los objetivos.

9. Benchmarking, su enfoque es la comparacion de procesos y rendimiento con los mejores en el
producto o servicio que ofrecemos (industria) para identificar areas de mejora. Los tipos seria:
Competitivo: Comparar con competidores directos, Funcional: Comparar funciones similares en
diferentes industrias, Interno: Comparar procesos dentro de la misma organizacion.

10. Balanced Scorecard, su enfoque es la Gestion estratégica mediante la medicion del desempefio
en diversas areas. Se divide en Perspectivas: Financiera, Clientes, Procesos Internos, y Aprendizaje
y Crecimiento.

Utilizando estas metodologias, puedes ofrecer a los emprendedores un enfoque estructurado y
adaptado a sus necesidades especificas, ayudandolos a mejorar sus productos, servicios, y
estrategias empresariales.

En este escrito vamos a presentar y detallar una metodologia adicional que se llaman “Journey
Map" o Mapa de Viaje del Cliente, es una herramienta que se utiliza para visualizar el proceso que
sigue un cliente desde que tiene una necesidad hasta que la satisface mediante un producto o
servicio. Presentamos la metodologia basica en cuatro pasos para crear un Journey Map:
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1. Definir los Objetivos y Alcance.

Objetivos: Como emprendedor, puede que tu objetivo sea entender mejor a tus clientes potenciales,
mejorar tu producto o servicio, optimizar tus procesos de marketing o ventas, etc.

Alcance: Decide si quieres mapear el ciclo de vida completo del cliente o enfocarte en una parte
especifica, como la adquisicion de clientes, la retencién, o la experiencia postventa.

2. Recopilar Informacion y Datos.

Investigacién de Usuarios: Realiza entrevistas y encuestas con tus clientes potenciales o actuales.
Puedes usar plataformas como Google Forms, SurveyMonkey, o realizar entrevistas personales.
Datos Internos: Si ya tienes algun nivel de operacion, revisa cualquier feedback recibido, datos de
ventas, interaccioén en redes sociales, etc.

Mapeo de Puntos de Contacto: Identifica dénde interactian los clientes contigo. Puede ser tu sitio
web, redes sociales, eventos de networking, email marketing, etc.

3. Crear el Journey Map

Personas: Crea perfiles de tus clientes ideales (buyer person). Considera caracteristicas
demograficas, psicograficas, necesidades, y comportamientos.

Fases del Viaje: Divide el viaje del cliente en fases relevantes para tu negocio.

Conciencia: El cliente se da cuenta de una necesidad o problema.

Consideracion: E! cliente investiga y considera soluciones.

Decision: El cliente elige tu producto o servicio.

Compra: El cliente realiza la compra.

Uso: El cliente utiliza tu producto o servicio.

Fidelizacién: El cliente se convierte en un cliente recurrente y/o recomienda tu producto o servicio.
Acciones del Cliente: Enumera las acciones especificas que realiza el cliente en cada fase. Ejemplo:
buscar en Google, visitar tu sitio web, leer resefas, contactar soporte.

Emociones y Sentimientos: Afade las emociones que el cliente podria experimentar en cada fase
{entusiasmo, duda, satisfaccion, frustracion).

Puntos de Dolor y Momentos de la Verdad: Identifica los puntos de dolor (problemas o dificultades) y
los momentos clave que pueden influir en la percepcion del cliente.

Oportunidades de Mejora: Destaca areas donde puedes mejorar la experiencia del cliente.

4, Analizar y Utilizar el Journey Map

Identificacién de Problemas: Analiza el mapa para identificar problemas recurrentes o puntos de
dolor.

Priorizacidén de Soluciones: Prioriza las oportunidades de mejora basandote en el impacto potencial
en la satisfaccion del cliente y en tus objetivos como emprendedor.

Implementacion de Cambios: Desarrolla e implementa planes de accion para abordar los problemas
identificados.

Monitoreo y Revisién: Monitorea continuamente la experiencia del cliente y revisa el Journey Map
periddicamente.




Departamento del Codigo: FO-M9-P2-18
Valle def Cauca ) maANUAL DE CONTRATACION

Versién: 02
ACTA FINAL DE
. Fecha de Aprobacién:
Gobernacién CUMPLIMIENTO DE 1710612019

EJECUCION DEL CONTRATO

Péagina 8 de 52

Aplicando esta metodologia, podras entender mejor a tus clientes y optimizar cada interaccién para
mejorar su experiencia y aumentar tus oportunidades de negocio.

Conclusiones:

En una entrevista inicial o los filtros que se hayan realizado previa a la consultoria con
emprendedores o segun los intereses del departamento o la Secretaria, en promover determinados
sectores o industrias, se pude definir metodologias y herramientas adecuadas.

El siguiente paso seria seguir detallando todas las metodologias en su aplicacion en el
emprendimiento y soluciones practicas al emprendedor.

Bibliografia:
» "El método Lean Startup: Cémo crear empresas de éxito utilizando la innovacién continua”,
Eric Ries.
» “El disefio de los negocios: Por qué el diseiio thinking es la proxima ventaja competitiva”, Tim
Brown.

+ "Generacion de modelos de negocio. Guia para visionarios, innovadores y emprendedores”,
Alexander Osterwalder y Yves Pigneur.

e "Las cuatro etapas hacia la epifania: Estrategias exitosas para productos que triunfan”, Steve
Blank.

+ '"La estrategia del océano azul: Como desarrollar espacios de mercado donde la competencia
no tenga ninguna importancia", W. Chan Kim y Renée Mauborgne.

« "Scrum: Ei arte de hacer el doble de trabajo en |la mitad de tiempo", Jeff Sutherland.

* Analisis FODA: Idea, metodologia y un enfoque practice”, Alan Sarsby.

» "Mide lo que importa: Como Google, Bono y la Fundacién Gates cambian el mundo con los
OKR", John Doerr.

e "Benchmarking: Una guia hacia la excelencia en calidad y productividad”, Robert C. Camp.

e "El cuadro de mando integral: Cémo traducir la estrategia en accion”, Robert S. Kaplan y
David P. Norton.

» "Mapeando Experiencias: Una Guia Completa para Crear Valor a través de Viajes, Planos y
Diagramas”, Jim Kalbach.

» “Customer journey: qué es y como definirlo en tu estrategia”, Susana Meijomil.

Gustavo Mendez
Subsecretaria de emprendimiento

ACTIVIDADES 4
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ACTIVIDADES 5
No se me asigno tareas adicionales durante el mes.

Actividades realizadas en el mes de Agosto del 2024

1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle
del Cauca siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al
emprendimiento y el Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrolio Economico y
Competitividad, cumpliendo con los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos
para el proceso.

El contratista realizo contactos con las Secretarias de educacidon, medic ambiente y
desarrollo econémico del municipio de Candelaria para convocar a los jévenes al programa
Valle Emplea. Se realizo una reunién con cada Secretaria y se establecid cronograma de
actividades, que comprender divulgacién en las redes del municipio, visitas a los con los
colegios, bases de datos de egresados y grupos de ciudadanos en los corregimientos.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilla,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de
documentacion y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi
mismo apoyar la logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.

El contratista participo en la conferencia sobre “Economia Circular” desde el Ministerio de
Ambiente, se plantearon y discutieron sobre sobre generacion de estrategia para conocer e

9
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impulsar en el departamento la economia circular que permite el maximo aprovechamiento
de residuos y materias, y charia del Sena sobre la ruta emprendedora.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.),
conforme a los lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud del lider
del proceso y/o supervisor del contrato.

El contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende
contribuir a la discusiéon sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes
hablamos de Business Model Canvas.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor
de contrato.

El contratista asisti6 al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES
ESTADISTICAS durante el mes de agosto, con el fin de equipar a los miembros de diversas
entidades municipales con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestion
de informacién estadistica y desarrollar planes estadisticos solidos, asi como ofrecer
informacién confiable, oportuna y relevante a la comunidad en general, la Gobernacion del
Valle presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.
No se le asignaron tareas adicionales durante el mes.

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1

10
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ACTIVIDADES 3

Metodologias para consultoria al emprendedor: El caso Business Model Canvas

Como consultores a los emprendedores nos encontramos con varias herramientas que nos
permiten tener una metodologia o ruta para apoyarnos para brindar apoyos academicos y

practicos para que ellos lleguen a éxito en sus negocios segun sus objetivos. Estamos cada
mes elaborando un escrito sobre las 10 metodologias mas reconocidas.

12
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Vamos a hablar en este escrito sobre la metodologia Business Model Canvas para realizar
la consultoria a emprendedores que implica guiarles en la creacion o analisis de su modelo
de negocio utilizando los nueve bloques que componen el Canvas.

A continuacion, describo cédmo podrias llevar a cabo este proceso de consultoria:

1. Segmento de Clientes (Customer Segments)

- Objetivo: Ayudar al emprendedor a identificar y definir los diferentes grupos de personas
o empresas a los que planea servir.

- Preguntas clave: ;Quiénes son tus clientes potenciales? ;Qué segmentos de mercado
estan abordando? ;Como se caracterizan?

Acciones: Realiza un analisis de mercado para identificar segmentos especificos, y usa
herramientas como encuestas © entrevistas para entender las necesidades y
comportamientos de los clientes.

2. Propuesta de Valor (Value Proposition)

- Objetivo: Definir qué valor ofrece el negocio a los clientes, qué problemas resuelve o qué
necesidades satisface.

- Preguntas clave: ;Qué problema de tus clientes estas resolviendo? ;Qué beneficios
aportas? ;Qué te diferencia de la competencia?

- Acciones: Trabaja con el emprendedor para definir una propuesta de valor clara y
convincente, y realiza un analisis de la competencia para identificar ventajas competitivas.

3. Canales {Channels)

- Objetivo: Determinar como el emprendedor entregara su propuesta de valor a los
clientes.

- Preguntas clave: ;A través de qué canales prefieren los clientes ser contactados y recibir
el producto o servicio? ;Cuales son los canales mas efectivos y rentables?

- Acciones: Identifica canales de distribucién, venta y comunicacion efectivos, y desarrolla
estrategias de marketing y ventas para maximizar el alcance.

4. Relaciones con los Clientes (Customer Relationships)

- Objetivo: Establecer como el negocio interactuara con los clientes y como gestionara
esas relaciones.

- Preguntas clave: ;jQué tipo de relacién esperan los diferentes segmentos de clientes?
¢ Como mantendras la fidelidad del cliente?

- Acciones: Diseiia un plan de atencion al cliente y fidelizacidbn e implementa, y
herramientas de CRM (Customer Relationship Management) si es necesario.

13
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5. Fuentes de Ingresos (Revenue Streams)

- Objetivo: Identificar cémo generara ingresos el negocio a partir de cada segmento de
clientes.

- Preguntas clave: ;Por qué estan dispuestos a pagar tus clientes? ;Como prefieren
pagar? ¢ Cual es la estructura de precios mas adecuada?

- Acciones: Analiza diferentes modelos de precios (suscripcién, venta directa, licencias,
etc.), y ayuda a establecer una estrategia de precios competitiva.

6. Recursos Clave (Key Resources)

- Objetivo: Determinar los activos mas importantes que necesita el negocio para funcionar.

- Preguntas clave: ;Qué recursos clave son necesarios para entregar la propuesta de
valor? ;Qué activos fisicos, intelectuales, humanos y financieros se requieren?

- Acciones: Identifica los recursos esenciales para la operacién y crecimiento del negocio,
y planifica como obtener, desarrollar y mantener estos recursos.

7. Actividades Clave (Key Activities)

- Objetivo: Definir las actividades mas importantes que debe realizar el negocio para
entregar su propuesta de valor.

- Preguntas clave: ;Qué actividades son cruciales para ofrecer tu propuesta de valor,
llegar a tus clientes y generar ingresos?

- Acciones: Desarrolla un plan operativo que incluya las actividades clave, y optimiza
procesos para mejorar la eficiencia.

8. Socios Clave (Key Partnerships)

- Objetivo: Identificar las alianzas estratégicas necesarias para el éxito del negocio.

- Preguntas clave: ¢Quiénes son tus socios clave? ;Qué recursos obtienes de ellos?
¢ Qué actividades realizan?

- Acciones: [dentifica posibles socios estratégicos, proveedores y aliados, y establece
acuerdos de colaboracién que sean beneficiosos para ambas partes.

9. Estructura de Costos (Cost Structure)

- Objetivo: Analizar los costos mas importantes asociados al modelo de negocio.

- Preguntas clave: ;Cuales son los costos mas importantes en tu modelo de negocio?
¢ Cuales son los costos fijos y variables?

- Acciones: Desarrolla un presupuesto que incluya todos los costos operativos, y -
Identifica areas para reducir costos y mejorar la rentabilidad.

Para esta consultoria los pasos para su implementacion en fa Consultoria serian:

14
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1. Reunidén Inicial: Realiza una sesion de descubrimiento para entender el negocio del
emprendedor y sus necesidades.
2. Workshop: Organiza un taller practico en el que se trabaje en cada uno de los bloques del
Canvas, completandolo en conjunto con el emprendedor.
3. Analisis y Retroalimentacién: Analiza el Canvas completado, identificando fortalezas,
debilidades y oportunidades de mejora.
4. Plan de Accién: Ayuda al emprendedor a desarrollar un plan de accién basado en los
hallazgos del Canvas.
5. Seguimiento: Realiza sesiones de seguimiento para revisar el progreso y ajustar el
modelo de negocio segun sea necesario.
Esta metodologia ofrece es fundamental y practica por cuando da una visiéon holistica del
negocio y permite a los emprendedores tomar decisiones informadas y estratégicas para el
desarrollo y crecimiento de su empresa.
Bibliografia
- "Generacion de Modelos de Negocio: Un manual para visionarios, revolucionarios y
desafiantes", Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, Editorial Deusto, 2011.
- "Tu modelo de negocio: Una propuesta innovadora para reflexionar sobre tu carrera",
Timothy Clark, Alexander Osterwalder y Yves Pigneur, Editorial Deusto, 2013.
- "Disefnando la propuesta de valor: CoOmo crear productos y servicios que tus clientes
estan esperando”, Alexander Osterwalder, Yves Pigneur, Gregory Bernarda y Alan
Smith Editorial Deusto, 2014.

ACTIVIDADES 4
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ACTIVIDADES 5
No se le asignaron tareas adicionales durante el mes.

Actividades realizadas en el mes de Septiembre del 2024

1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad, cumpliendo con
los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

El contratista participo en el evento de la alcaldia de Candelaria realizado en el polideportivo de
Villagorgona para impulsar e inscribir al programa Valle Emplea de la Secretaria de Desarrollo
Econdémico y Competitividad, También atendié jovenes para informacién e inscripcion en los
programas de la Secretaria.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilla,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de documentacion
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y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la
logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.

El contratista asisti®6 a la presentacién sobre indicadores para la formulacion de proyectos y
seguimiento a programas de la gobernacién del Valle del Cauca de parte de Gisella Ochoa
funcionario de Planeacion Departamental.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.), conforme a ios
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

Ei contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
a la discusién sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablo de Design
Thinking.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

E! contratista asistié al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS
durante el mes de septiembre, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades
municipales con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestién de informacién
estadistica y desarrollar planes estadisticos sdlidos, asi como ofrecer informacion confiable,
oportuna y relevante a la comunidad en general, la Gobernacion del Valle presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

Al contratista no se le asignaron tareas adicionales durante el mes.
EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1
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Gicella Qchoa Bejarano esta mostran...

CARMEN LILIANA

L
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ACTIVIDADES 3
Metodologias para consultoria al emprendedor: El caso Design Thinking

Design Thinking es un enfoque de innovacion centrado en el ser humano que se utiliza para resolver
problemas complejos y fomentar la creatividad en el desarrollo de productos, servicios y procesos.
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Es particularmente util para emprendedcres, ya que les permite entender mejor las necesidades de
sus clientes y crear soluciones innovadoras que mejoren su experiencia.

Implementar Design Thinking en la consultoria para emprendedores no solo facilita la creacién de
soluciones innovadoras y centradas en el usuario, sino que también capacita a los emprendedores
para adoptar un enfoque mas creativo y adaptable en todos los aspectos de sus negocios. Esta
metodologia no solo ayuda a resolver problemas especificos, sino que también fomenta una cultura
de innovacion continua.

Vamos a detallar las fases y luego su aplicacién practica para los emprendedores.

Fases del Design Thinking

1. Empatizar: Entender las necesidades, deseos y comportamientos del usuario final. Esta fase
implica la investigacién directa con los usuarios para obtener insights reales y empaticos sobre sus
experiencias.

2. Definir: Clarificar y definir el problema a resolver. Los datos recopilados en la fase de empatia se
sintetizan en una declaraciéon de problema clara y comprensible.

3. Idear: Generar una amplia gama de ideas creativas. Se utilizan técnicas de brainstorming y otras
herramientas creativas para explorar muiltiples soluciones posibles al problema definido.

4. Prototipar: Desarrollar prototipos de las ideas mas prometedoras. Los prototipos pueden ser
modelos iniciales, maquetas o versiones basicas del producto o servicio disefiado para obtener
feedback.

5. Testear: Probar los prototipos con usuarios reales para obtener informacion sobre su eficacia y
aceptacion. El feedback recogido es crucial para realizar iteraciones y mejorar el disefio.

Aplicacion en la Consultoria a Emprendedores

1. Taller de Empatia

- Objetivo: Ayudar a los emprendedores a obtener una comprensién profunda de sus clientes.

- Cémo: Organizar sesiones de observacién y entrevistas con clientes potenciales. Realizar
“shadowing" o acompafiar a los clientes en su entorno natural para observar como interactuan con
productos o servicios similares.

2. Sesiones de Definicién de Problemas
- Objetivo: Definir con precisién el problema que el emprendedor intenta resolver.

21
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- Como: Facilitar talleres donde los emprendedores puedan analizar y sintetizar la informacién
recopilada durante la fase de empatia. Utilizar herramientas como "personas" y "mapas de empatia”
para enfocar la definicién del problema.

3. Workshops de Ideaciéon

- Objetivo: Generar soluciones innovadoras al problema definido.

- Como: Dirigir sesiones de brainstorming y utilizar técnicas como SCAMPER o "seis sombreros
para pensar" de Edward de Bono para fomentar el pensamiento creativo.

4. Creacion de Prototipos

- Objetivo: Convertir las ideas en modelos tangibles que puedan ser evaluados.

- Como: Guiar a los emprendedores en la construccion de prototipos rapidos usando materiales de
bajo costo. Estos pueden incluir papel, maquetas digitales o software de prototipado.

5. Pruebas y Validacién

- Objetivo: Probar las soluciones con usuarios reales y recoger feedback.

- Como: Organizar sesiones de prueba donde los usuarios interactuen con los prototipos. Observar
y registrar sus reacciones y sugerencias para mejorar.

Herramientas y Recursos que se puede usar:

- Herramientas de prototipado: Sketch, Adobe XD, Figma para prototipos digitales.

- Software de gestion de ideas: Miro, Trello, para organizar y priorizar ideas.

- Recursos de aprendizaje: Cursos y workshops sobre Design Thinking ofrecidos por plataformas
como IDEQO U, Coursera, o edX.

Bibliografia

“Design Thinking para principiantes: La innovacion como factor para el éxito empresarial” Autor: Juan
David Pinzon Editorial: Ediciones de la U Aio: 2021.

"Design Thinking: Empatia para innovar" Autor: Laura Vargas Editorial: Esic Editorial Afio: 2020.

ACTIVIDADES 4
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ACTIVIDADES 5
No se me asigno tareas adicionales durante el mes.

Actividades realizadas en el mes de Octubre del 2024

1.0 OBrindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrolio Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad, cumpliendo con
los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.
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E! contratista participo en los eventos programados juntamente con la alcaldia de Candelaria
prestando asistencia a los emprendedores con programas de fortalecimiento del conocimiento en
negocios y empleabilidad realizados en los corregimientos de El Carmelo y El Poblado. Tambiéen
atendid jévenes para informacién e inscripcion en los programas de la Secretaria.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semiila,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Economico y Competitividad y ofros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de documentacién
y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la
logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.

El contratista asisto a la presentacion a emprendedores y pequefios empresarios en el municipio de
Candelaria sobre los programas de la Secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad
incluyendo asistencia técnica y apoyo logistico.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.), conforme a los
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

E! contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
a la discusién sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablo sobre Lean
Startup.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

El contratista asistié al DIPLOMADQO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS
durante el mes de Octubre, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades municipales
con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestidn de informacién estadistica y
desarrollar planes estadisticos solidos, asi como ofrecer infarmacién confiable, oportuna y relevante
a la comunidad en general, la Gobernacion del Valle presenta este diptomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

Al contratista no le fueron asignadas tareas adicionales durante el mes.

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1
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ACTIVIDADES 3

Metodologias para consultoria al emprendedor: Caso Lean Startup

La metodologia Lean Startup, popularizada por Eric Ries, se enfoca en la creacion agil y eficiente de
productos o servicios mediante el uso de ciclos iterativos de desarrollo. Es especialmente (til para
emprendedores, ya que les permite validar ideas de negocio con rapidez, reducir riesgos y adaptarse
a las necesidades reales del mercado sin desperdiciar recursos. A continuacion, ampliamos los
elementos clave de esta metodologia, junto con herramientas y conceptos para aplicarla en la
practica de asesoria a emprendedores:

Enfoque:

El enfoque del Lean Startup se basa en crear versiones minimas del producto (MVP), probartas en el
mercado, aprender de los resultados y hacer ajustes, iterando constantemente hasta encontrar un
modelo de negocio escalable. La metodologia reduce la incertidumbre mediante la validacion
continua de hipétesis y el uso de datos reales.
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Herramientas y Conceptos Clave
1. MVP (Minimum Viable Product)

- Definicion: Un MVP es una version inicial del producto que tiene solo las caracteristicas minimas
necesarias para cumplir con las necesidades basicas de los clientes y comenzar a obtener feedback.
E! objetivo no es lanzar un producto completo, sino validar una hipétesis clave del negocio con el
menor esfuerzo posible.

- Ejemplo: Si un emprendedor quiere lanzar una plataforma de educacién en linea, en lugar de
desarrollar todas las funcionalidades (cursos, foros, perfiles de usuario, etc.), podria crear un MVP
con solo un curso basico para validar si existe demanda por el contenido.

- En la practica: Durante |a consuitoria, guiar al emprendedor para identificar cual es el valor esencial
que su producto ofrece y qué caracteristicas minimas necesita el MVP para validar la demanda.
Asegurarse de que no invierta demasiado tiempo y dinero en caracteristicas que aun no han sido
validadas por el mercado.

2. Validacion de Hipétesis

- Definicion: La validacién de hipotesis implica formular suposiciones clave sobre el negocio (por
ejemplo, quién es el cliente, qué problema estan resclviendo, cual es la mejor solucién, etc.) y luego
realizar experimentos para comprobar si esas hipdtesis son correctas o necesitan ser ajustadas.

- Ejemplo: Un emprendedor que crea una aplicacidén para la gestion de tareas puede tener la
hipotesis de que los usuarios valoran mas una interfaz minimalista. Para validar esto, puede lanzar
una version simple de la app y medir si los usuarios estan satisfechos o buscan caracteristicas
adicionales.

- En la practica: Ayudar al emprendedor a definir sus hipotesis mas criticas {relacionadas con el
cliente, el problema y la solucidn) y disefar experimentos para validarlas. Los experimentos pueden
incluir lanzar anuncios, realizar encuestas, pruebas A/B o lanzar campafias piloto para medir el
interés del mercado.

3. Ciclo de Construir-Medir-Aprender

- Definicion: Este es el nucleo de la metodologia Lean Startup. El ciclo implica:
28
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- Construir: Desarroltar un MVP o una nueva version del producto.

- Medir: Recoger datos reales mediante la interaccion con usuarios, midiendo el rendimiento de las
caracteristicas clave del producto.

- Aprender: Analizar los resultados para determinar si las hipotesis son validas y hacer ajustes
(pivotar o perseverar en la idea original).

- Ejemplo: Si un emprendedor lanza una nueva funcionalidad dentro de su app de gestion de tareas
(por ejemplo, notificaciones automaticas), después de un tiempo deberia medir cuantos usuarios
interactian con la funcionalidad, si aumentan su uso de la app, o si los resultados indican que esa
funcion no era tan relevante como pensaban.

- En la practica: Como consultor, guiar a ios emprendedores a completar ciclos rapidos de iteracion.
Ayudarles a priorizar qué construir primero (en funcion de las hipotesis que quieran validar), a
identificar las métricas clave (como tasa de retencién, conversion, etc.) y a analizar los resultados de
manera objetiva. A partir de ahi, decidir si deben pivotar {cambiar significativamente el producto o la
estrategia) o perseverar (continuar con mejoras sobre la misma idea).

Como Usar Lean Startup en la Consultoria a Emprendedores

1. Identificar las Hipétesis Clave

- Asesoria Practica: Ayudar al emprendedor a identificar las hipotesis mas criticas sobre su modelo
de negocio. Esto puede incluir preguntas como: ;quiénes son reaimente los clientes? ;jque
caracteristicas valoran mas? ;cuanto estan dispuestos a pagar por la solucion?

2. Desarrollar y Lanzar el MVP

- Asesoria Practica: Guiar al emprendedor para que no invierta demasiado tiempo en crear un
producto final desde el principio. En cambio, se les asesora para que lancen rapidamente una
version minima, con la cual puedan comenzar a obtener feedback valioso.

3. Medir el Rendimiento y Recoger Feedback

- Asesoria Practica: Trabajar con el emprendedor para definir las métricas de éxito mas
importantes (por ejemplo, tasa de adopcidn, tasa de cancelacion, satisfaccion del cliente) y ayudarlos
a implementar herramientas de medicion, como Google Analytics, encuestas de satisfaccion o
analisis de comportamiento de usuarios.

4. Reiterar Basado en los Resultados
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- Asesoria Practica: Revisar con el emprendedor los resultados obtenidos, analizar si las hipotesis
han sido validadas y hacer recomendaciones sobre si deben pivotar o perseverar en su estrategia
actual. Ayudarles a implementar los ajustes necesarios en el producto.

Ventajas del Enfoque Lean Startup

- Reduccion del Riesgo: Al validar las hipdtesis con experimentos y feedback real antes de invertir
grandes cantidades de tiempo y dinero, se reduce el riesgo de crear productos que no interesen al
mercado.

- Agilidad: Permite a los emprendedores adaptarse rapidamente a las necesidades y preferencias del
cliente, lo que es crucial en entornos de alta incertidumbre.

- Enfoque en el Cliente: Mantiene al cliente en el centro del proceso de desarrollo, lo que asegura
que el producto o servicio final sea relevante para el mercado.

El Lean Startup es una metodologia agil y eficiente que permite a los emprendedores moverse
rapidamente, aprender de sus errores y optimizar sus productos en funcién de datos reales y no solo
de supaosiciones. Como consultor, esta metodologia te permitird guiar a los emprendedores a tomar
decisiones informadas basadas en pruebas y resultados, minimizande riesgos y maximizando las
posibilidades de éxito en el mercado.

Bibliografia

1. "El método Lean Startup: Cémo crear empresas de éxito utilizando Ia innovacién continua”, Eric
Ries, Editorial: Deusto, 2012.

2. "Lean Startup: Inicia tu empresa de forma agil", Javier Garzas y Lara Martin, Editorial: Ediciones
ENI, 2018.
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No se me asigno tareas adicionales durante el mes.

Actividades realizadas en el mes de Noviembre del 2024

1.0 OBrindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento de! Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencién del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad, cumpliendo con
los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

Ei contratista participo en la socializacion de la convocatoria Valle Inn+ en territorio para lograr la
participacion de los diferentes grupos interesados en los programas de la Secretaria, de igual
manera atendiendo en el centro de atencién a emprendedores en el Centro de Oficios del Sena en el
municipio y apoyando los programas de la alcaldia del municipio en temas como empleabilidad y
competitividad.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondos de capital semilla,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacién, alistamiento de documentacion
y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la
jogistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucion.

El contratista realizo juntamente con los compafieros asignados al municipio de Candelaria la
presentacion a funcionarios de la Secretaria de Medio Ambiente y Desarrollo Econémico de
Candelaria sobre el programa Valle INN+ para impulsar la convocatoria e irrigar la informacion en la
comunidad del municipio de Candelaria y asi lograr el éxito en el programa de la Secretaria de
Desarrollo Economico y Competitividad.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.}, conforme a los
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud del lider del proceso y/o
supervisor del contrato.

El contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
a la discusiéon sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablamos de Blue
Ocean Strategy.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por ef lider de proceso o supervisor de
contrato.
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El contratista asistié al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS
que se celebra semanalmente, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades
municipales con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestidon de informacidn
estadistica y desarrollar planes estadisticos soélidos, asi como ofrecer informaciéon confiable,
oportuna y relevante a la comunidad en general, la Gobernacion del Valie presenta este diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del objeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

El contratista asistio a la presentacion de la convocatoria Valle INN+ en la sala de Juntas de la

Secretaria de Desarrollo Econdmico y Competitividad, donde se presentd los lineamientos, objetivos
y alcances del programa.

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1
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ACTIVIDADES 3
Metodologias para consultoria al emprendedor: Caso Blue Ocean Strategy

La metodologia Blue Ocean Strategy se centra en la creacion de espacios de mercado Unicos y no
competidos (llamados "océanos azules"), en lugar de competir en mercados saturados y altamente
disputados ("océanos rojos"). Este enfoque, desarrollado por W. Chan Kim y Renée Mauborgne, es
util para emprendedores que buscan diferenciarse drasticamente de la competencia mediante la
innovacién y la creacion de valor disruptivo.

Enfoque de Blue Ocean Strategy

E! objetivo de la Blue Ocean Strategy es buscar y explotar oportunidades de mercado donde exista
poca o ninguna competencia, enfocandose en innovar en valor en lugar de luchar por el mismo
segmento de mercado que otras empresas. La metodologia propone que, en lugar de mejorar los
productos y servicios que ya existen, las empresas se centren en redefinir el mercado creando
nuevos espacios con propuestas unicas.
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Herramientas y Conceptos Clave
1. Cuadro Estratégico (Strategy Canvas)

Definicion: El Cuadro Estratégico es una herramienta visual que permite a las empresas mapear su
posicion actual en el mercado en comparacién con los competidores, destacando los factores en los
que compiten y el valor que ofrecen a los clientes.

Uso: Para los emprendedores, el Cuadro Estratégico ayuda a identificar oportunidades para
diferenciarse. A través de este andlisis, pueden ver en qué aspectos estan compitiendo todos los
jugadores del mercado y descubrir qué factores podrian ser eliminados, reducidos, aumentados o
creados.

2. Las Cuatro Acciones (Eliminar-Reducir-incrementar-Crear)

Definicidén: Este marco ayuda a las empresas a construir su propuesta de valor Unica identificando lo
que se puede eliminar, reducir, incrementar y crear en su oferta, en comparacion con la
competencia.

Elementos:

Eliminar: ldentificar elementos de la industria que se consideran estandar, pero que pueden
eliminarse para reducir costos y crear una propuesta de valor simplificada.

Reducir: Determinar qué factores podrian reducirse por debajo del estandar de la industria para
disminuir costos.

Incrementar: Identificar areas en las que se puede agregar valor aumentando los factores clave mas
alla de lo que {a industria ofrece.

Crear: Descubrir factores que la industria no ha ofrecido y que pueden ser innovadores,
satisfaciendo necesidades no atendidas de los clientes.

En la practica: Como consultor, guiar al emprendedor en el andlisis de cada uno de estos elementos
para identificar oportunidades de innovacién que lleven a una propuesta de valor unica.

3. Reconstruccion de Fronteras del Mercado

Definicién: Consiste en desafiar los limites tradicionales del mercado para identificar espacios
inexplorados. En lugar de competir directamente, esta herramienta anima a los emprendedores a
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buscar nuevas perspectivas de mercado al replantear aspectos como el propésito del producto, el
tipo de clientes o los canales de distribucion.

En la practica: Ayudar al emprendedor a explorar las oportunidades en segmentos de mercado,
funcionalidades o canales de distribucion que los competidores no estan utilizando. Esto podria
incluir nuevas colaboraciones, adaptar el producto a otros usos o incluso combinar tecnologias para
ofrecer un valor innovador.

4. Enfogue en la No-Cliente

Definicién: El Blue Ocean Strategy anima a mirar mas alla de los clientes actuales y explorar las
necesidades de los "no-clientes" o aquellos que no estan siendo servidos por la industria.

Tipos de no-clientes:

Primer tipo: No-clientes que estdn en la frontera del mercado, considerando otros productos o
servicios.

Segundo tipo: No-clientes que han rechazado los productos o servicios actuales.

Tercer tipo: No-clientes que nunca han considerado el producto o servicio.

En la practica: Trabajar con el emprendedor para identificar estos segmentos de no-clientes y
analizar qué necesidades no estan siendo satisfechas, lo que podria representar una nueva
oportunidad de mercado.

Implementacion Practica en la Consultoria a Emprendedores

Andlisis del Cuadro Estratégico

Asesoria Practica: Realizar una sesion de analisis de competidores con el emprendedor, usando el
Cuadro Estratégico. Identificar los factores en los que estan compitiendo actuaimente y discutir cémo
podrian diferenciarse de manera significativa.

Aplicacion de la Matriz de las Cuatro Acciones

Asesoria Practica: Guiar al emprendedor para completar la matriz de Eliminar-Reducir-Incrementar-
Crear, lo que les permitirda repensar su oferta y enfocar sus recursos en elementos que generen
mayor valor.

Exploracion de Fronteras del Mercado
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Asesoria Practica: Ayudar al emprendedor a identificar cémo podria reconstruir las fronteras del
mercado de su producto o servicio, explorando nuevas aplicaciones, clientes y propuestas.

Segmentacién de No-Clientes

Asesoria Practica: Colaborar con el emprendedor para identificar a los no-clientes. Realizar
investigaciones y entrevistas para entender las razones por las que estas personas no usan los
productos actuales del mercado, y encontrar oportunidades para crear soluciones que atraigan a
estos segmentos.

Ejemplo Practico

Supongamos que un emprendedor esta lanzando una plataforma de capacitacién en linea y desea
diferenciarse en un mercado saturado. Usando Blue Ocean Strategy, podrias ayudarlo de la
siguiente manera:

Cuadro Estratégico: Identificar que la mayoria de las plataformas compiten en precio, cantidad de
cursos y certificaciones. Ayudarle a visualizar una propuesta diferenciada, quizas con contenido
personalizado o experiencia inmersiva en tiempo real.

Cuatro Acciones:

Eliminar: Certificaciones en todos los cursos, ya que algunos usuarios no las necesitan.

Reducir: La duracion de los cursos para atraer a personas que prefieren contenido breve y rapido.
Incrementar: La calidad de interaccion y retroalimentaciéon en los cursos, con mentores en tiempo
real.

Crear: Experiencias de aprendizaje grupales o dinamicas de gamificacion para mejorar el
Compromiso.

Reconstruccion de Fronteras: Investigar otros segmentos de clientes, como pequefias empresas que
buscan entrenar a sus empleados, ampliando asi su mercado potencial.

No-Clientes: Explorar a las personas que buscan habilidades practicas pero que no han optado por
la capacitacion en linea debido a la falta de personalizacion o a que los cursos existentes son

demasiado teoricos.

Beneficios del Enfoque Blue Ocean Strategy para Emprendedores
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Minimizacion de Competencia: Al crear un espacio Unico en el mercado, los emprendedores evitan
competir en un océano rojo donde hay saturacién de competidores.

Mayor Enfoque en la Innovacién de Valor: Centra los esfuerzos en generar valor distintivo, lo que
aumenta las posibilidades de crear una propuesta atractiva para el cliente.

Exploracion de Nuevos Segmentos: Ampliar su mercado a segmentos que la competencia no
atiende, comeo los no-clientes, puede aumentar sus oportunidades de crecimiento.

ACTIVIDADES 4

ACTIVIDADES 5
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1. Brindar asistencia técnica a los emprendedores y/o MiPymes del departamento del Valle del
Cauca siguiendo la ruta de atencion del programa para el fortalecimiento al emprendimiento y el
Desarrollo Empresarial de la secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad, cumpliendo con
los estandares de calidad, oportunidad y eficiencia definidos para el proceso.

El contratista atendid y presto asesoria a emprendedores como un proceso integral que busca
potenciar sus emprendimientos, guiandolos desde la concepcidn hasta la implementacion y el
crecimiento de sus proyectos, ofreciendo una orientacion personalizada, analisis de viabilidad,
capacitacion en metodologias y acceso a herramientas practicas que favorecen la innovacion y la
productividad. Ademas, incluye apoyo en temas legales y de formalizacién, identificacién de fuentes
de financiaciéon, promocién de alianzas estratégicas, y el acompafiamiento en el desarrollo de
habilidades empresariales. El objetivo es empoderar a los emprendedores para que transformen sus
ideas en negocios sostenibles y exitosos. La atencion se realizé en el Centro de Oficios del Sena en
el municipio de Candelaria.

2. Apoyar el desarrollo de las fases ligadas a las convocatorias de Fondes de capital semilla,
adelantadas por la Secretaria de Desarrollo Econémico y Competitividad y otros actores del
ecosistema emprendedor, incluyendo asistencia técnica, evaluacion, alistamiento de documentacion
y seguimiento a emprendedores y empresarios, ligados a dichos Fondos, asi mismo apoyar la
logistica, convocatorias, o cualquier elemento ligado a su ejecucidn.

El contratista participo en la socializacién e Inscripcidn de Emprendedores a la Convocatoria Valle
Inn+ para fortalecer las unidades productivas fomentando su desarrollo empresarial y acceso a
oportunidades de financiacion y capacitacion explicando los beneficios, criterios de seleccion y pasos
para participar de la convocatoria; identificando el perfil de cada emprendedor y su unidad productiva
para garantizar que cumplan con los criterios de la convocatoria, asesoria personalizada sobre como
preparar los documentos requeridos y completar su postulacion, para lograr mayor participacion de
emprendedores locales en Valle Inn+ y asi lograr el éxito en el programa de la Secretaria de
Desarrollo Economico y Competitividad. Los puntos de atencidn son en la cabecera municipal de
Candelaria y en los corregimientos de Villagorgona, Poblado campestre, Carmelo y Cabuyal.

3. Elaborar documentos técnicos (actas, informes, propuestas, estudios previos, etc.), conforme a los
lineamientos de la entidad y la normatividad vigente, segun solicitud del lider del proceso yfo
supervisor de! contrato.

El contratista elaboro un escrito sobre las metodologias que se puede usar para realizar las
consultorias a emprendedores y empresarios y llevar al éxito en sus objetivos. Se pretende contribuir
42
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a |a discusién sobre herramientas y usos en nuestro trabajo diario. Este mes hablo de Customer
Development.

4. Responder los requerimientos que le sean asignados, desde su area de conocimiento y
profesional, de acuerdo con los lineamientos impartidos por el lider de proceso o supervisor de
contrato.

El contratista asistié al DIPLOMADO FORTALECIMIENTO DE LAS CAPACIDADES ESTADISTICAS
que se celebra semanalmente, con el fin de equipar a los miembros de diversas entidades
municipales con las habilidades requeridas para implementar politicas de gestién de informacion
estadistica y desarrollar planes estadisticos solidos, asi como ofrecer informacion confiable,
oportuna y relevante a la comunidad en general, la Gobernacion del Valle del Cauca presenta este
diplomado.

5. Las demas que le sean asignadas por el supervisor del contrato o jefe inmediato, para el
cumplimiento del ohjeto contractual y estén acorde con la naturaleza del contrato.

El contratista asistid a la reunion del centro Valle Inn Paimira donde se definieron las pautas para la
inscripcion de la convocatoria Valle INN+, los montos de atencion esperado por municipios, los
programas de difusién para atraer emprendedores, capacitacion a cargo de la compafiera Lorena
Martinez Garcia sobre el lienado de los formatos de la convocatoria, fechas y lugares de atencion a
los emprendedores.

EVIDENCIAS FOTOGRAFICAS

DE LA ACTIVIDAD 1
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ACTIVIDADES 2
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ACTIVIDADES 3

Metodologias para consultoria al emprendedor: Caso Customer Development

La metodologia Customer Development, desarrollada por Steve Blank, es un enfoque que permite a
los emprendedores desarrollar productos y negocios basados en un conocimiento profundo del
cliente. A continuacion, se detalla cémo aplicar esta metodologia en la practica de consuitoria a
emprendedores.

Fases del Customer Development

El proceso consta de cuatro fases principales que se aplican iterativamente para desarrollar un
negocio basado en el cliente:

1. Descubrimiento de Clientes (Customer Discovery)
2. Validacion de Clientes (Customer Validation)
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3. Creacion de Clientes (Customer Creation)
4. Construccion de ta Empresa (Company Building)

Aplicacién Practica de las Fases
1. Descubrimiento de Clientes (Customer Discovery)

- Objetivo: Validar que existe un problema significativo que resolver y confirmar que el producto o
servicio propuesto ofrece una solucién adecuada.

- Pasos:

1. Formular hipétesis clave sobre el cliente y el problema (¢ Quién es el cliente? ;Qué problema
tienen? ; Coémo lo estan resolviendo actualmente?).

2. Realizar entrevistas cualitativas con clientes potenciales para validar las hipétesis. Usar
preguntas abiertas para entender sus necesidades y comportamientos.

3. Analizar los resultados y ajustar las hipotesis si es necesario.

- Herramientas:
- Guias de entrevista.
- Mapas de empatia para comprender mejor al cliente.
- Notas estructuradas para registrar insights clave.

- Resultado esperado: Validacién inicial del problema y perfil del cliente objetivo.
2. Validacion de Clientes (Customer Validation)

- Objetivo: Probar que el producto o servicio satisface las necesidades del cliente y confirmar que los
clientes estan dispuestos a pagar por la solucion.

- Pasos:

1. Desarrollar un MVP (Producto Minimo Viable) basado en los aprendizajes de la fase anterior.

2. Realizar pruebas de mercado con el MVP, recolectando datos sobre el uso del producto, tasas
de conversion, y feedback del cliente.

3. Refinar el MVP y las estrategias de adquisicién de clientes segun el feedback recibido.

- Herramientas:
- Landing pages o campafas piloto para probar la aceptacion del producto.
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- Encuestas de satisfaccion y analisis de métricas como NPS (Net Promoter Score}.
- Resultado esperado: Validacion de que el producto tiene mercado y se puede monetizar.
3. Creacion de Clientes (Customer Creation)

- Objetivo: Escalar la adquisicién de clientes mediante estrategias de marketing y ventas alineadas
con las necesidades y el comportamiento del cliente objetivo.

- Pasos:

1. Disefiar estrategias de adquisicién de clientes {marketing digital, embudos de conversién, redes
sociales, etc.).

2. Crear contenido que eduque y atraiga al cliente objetivo.

3. Ejecutar campanfas piloto para medir la efectividad de las estrategias y ajustar segun sea
necesario.

- Herramientas:
- Google Analytics y herramientas de analisis de tréfico.
- CRM para gestionar relaciones con clientes.
- Email marketing o campafias publicitarias.

- Resultado esperado: Un flujo constante y predecible de nuevos clientes interesados.
4. Construccion de la Empresa (Company Building)

- Objetivo: Formalizar la estructura empresarial, optimizar los procesos intermos y posicionar la
empresa para el crecimiento sostenible.

- Pasos:
1. Definir roles y responsabilidades dentro de la empresa.
2. Documentar los procesos clave (produccion, ventas, atencién al cliente).
3. Establecer métricas y KPIs para monitorear el rendimiento del negocio.

- Herramientas:
- Manuales operativos y diagramas de flujo.
- Tableros de control para seguimiento de KPls.
- Sistemas de gestién empresarial (ERP o software de contabilidad).

48



Departamento del Cédigo: FO-MS-P2-18
Valle del Cauca | MANUAL DE CONTRATACION

Version: 02
ACTA FINAL DE
Fecha de Aprobacién:
Gobernacién CUMPLIMIENTO DE 17/06/2019

EJECUCION DEL CONTRATO

Pagina 49 de 52

- Resultado esperado: Una organizacion escalable con procesos claros y eficientes.
Como Usar Customer Development en la Consultoria a Emprendedores

1. Sesion Inicial de Diagnéstico:
- Identificar las hipétesis clave del emprendedor sobre su mercado, clientes y problema a resolver.
- Establecer metas claras para la fase de descubrimiento.

2. Entrenamiento en Entrevistas con Clientes:
- Ensefar al emprendedor cémo realizar entrevistas efectivas para validar sus hipotesis.
- Acompafiarlos en las primeras entrevistas para garantizar que obtienen insights utiles.

3. Guia en el Desarrolio del MVP:
- Ayudar al emprendedor a definir qué caracteristicas incluir en el MVP y como lanzarlo de manera

rapida y econémica.

4. Seguimiento de Validacion:
- Revisar los datos recolectados durante las pruebas de mercado.
- Ayudar a interpretar métricas clave para ajustar el producto o la estrategia.

5. Estrategias de Crecimiento y Escalabilidad:

- Disefiar estrategias de marketing y ventas basadas en el perfil validado del cliente.

- Asegurarse de que la empresa esta lista para manejar un volumen mayor de clientes sin perder
calidad.

Beneficios de Customer Development

1. Reduccion del Riesgo: Al basar las decisiones en datos reales y no en suposiciones, se minimizan
los riesgos asociados al lanzamiento de productos.

2. Alineacién con el Cliente: Permite a los emprendedores construir soluciones que realmente
resuelven problemas significativos para sus clientes.

3. Adaptacion Rapida: Facilita la iteracién y mejora continua, lo que ayuda a responder rapidamente
a los cambios del mercado.

Bibliografia que se puede consultar para ampliar la herramienta:
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1. "Las cuatro etapas hacia la epifania; Estrategias exitosas para productos que triunfan", Steve
Blank, Editorial: Kauffman Fellows Press, 2013.

Este libro es la obra fundamental sobre la metodologia Customer Development. Steve Blank
introduce un enfoque estructurado para el desarrollo de productos que prioriza entender al cliente
antes de invertir tiempo y recursos significativos. El libro detalla cada una de las cuatro fases del
proceso (Descubrimiento, Validacion, Creacion y Construccion) y proporciona herramientas practicas
y ejemplos reales que ayudan a emprendedores a evitar errores comunes y a construir negocios
basados en necesidades reales del mercado.

2.Titulo: "De cero a uno: Cémo inventar el futuro”, Peter Thiel y Blake Masters, Editorial:

Este libro complementa la metodologia al abordar la importancia de construir productos
diferenciados que ofrezcan un valor Unico. Thiel enfatiza la necesidad de entender profundamente a
los clientes y mercados para identificar oportunidades de negocio no exploradas. Su perspectiva
refuerza la importancia de la validacién de hipétesis y de enfocarse en nichos especificos antes de
escalar, elementos fundamentales en el Customer Development.

ACTIVIDADES 4
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ACTIVIDADES 5

Que el balance de ejecucion fisica es el siguiente:

Valor total del Contrato:
Valor ejecutado

Valor no ejecutado:

Porcentaje de Ejecucion:

$ 36.000.000
$36.000.000

$0
100%

Que el balance de ejecucion financiero es el siguiente:

Valor total del Contrato: $ 36.000.000
Anticipo: $0
Amortizacién anticipo: $0

Pago anticipado: $0

Pagos parciales $30.000.000
fnterés moratorio: $0

Total pagado: $30.000.000
Saldo a favor de El Contratista: $6.000.000
Saldo a favor de El Departamento: $0
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En consecuencia, las partes, una vez leida y aprobada la presente acta, se suscribe en la
ciudad de Cali, a los 3dias del mes de DICIEMBREl‘de 2024fCon la firma de la presente el
contratista se obliga a cargarla en la Plataforma del SECOP Il (Si corresponde).

s ﬂ

-

)

JUAMRTiN BRAVO CASTANO GUSTAVO MENDEZ POLANCO
SUPERVISOR Y/O INTERVENTOR CONTRATISTA
Elaboré Revisd Aprobé

Cristancho Martinez, Angela Garcia,
Katherine Santamaria Sanchez

Nombre: Blanca Cecilia Leyton, | Nombre: Diana Lorena Vanegas | Comité Institucional de
Zulima Guzman, José Antonio | Cajiao / Juan Gabriel Rojas Girén Gestion y Desempefio

Acta No. 002
Cargo:. Profesional Especializado, | Cargo: Directora Juridica / Subdirector
Profesionai Universitario, | de Contratacion
Contratistas
Firma; Firma:
Fecha: 03/04/2019 Fecha: 03/04/2019 Fecha: 17/06/2019
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CONTRATO NUMERO: 1.310-17.13-9676  FECHA: 19/07/2024
CONTRATANTE: Departamento del Valle del Cauca.
DEPENDENCIA: SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD
CONTRATISTA: GUSTAVO MENDEZ POLANCO
VALOR: TREINTA Y SEIS MILLONES DE PESOS M/CTE ($36.000.000)
DISPONIBILIDAD PRESUPUESTAL: 5500005430 DE FECHA: 18/04/2024
™ REGISTRO PRESUPUESTAL: 5600070635 DE FECHA: 22/07/2024
FUENTE DE FINANCIACION: LIBRE DESTINACION
PLAZO: 31 de Diciembre de 2024
SUPERVISOR Y/O INTERVENTOR: JUAN MARTIN BRAVO CASTANO

OBJETO: PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES COMO ECONOMISTA EN LA
SECRETARIA DE DESARROLLO ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD EN DESARROLLO
DEL PROYECTO FORTALECIMIENTO DEL EMPRENDIMIENTO POR MEDIO DEL
PROGRAMA VALLE INN Y LA GENERACION DE ESPACIOS INTERACTIVOS EN EL
VALLE DEL CAUCA

Los suscritos JUAN MARTIN BRAVO CASTARNO identificado(a) con cédula de ciudadania

namero 1.144.041.044, actuando como SUPERVISOR o INTERVENTOR, GUSTAVO

MENDEZ POLANCO portador de la cédula de ciudadania 14.879.519, obrando como

CONTRATISTA, nos reunimos en las instalaciones de LA SECRETARIA DE DESARROLLO

) ECONOMICO Y COMPETITIVIDAD con el objetivo de acordar el pago final del presente
" Contrato de la siguiente forma:

VALOR DEL CONTRATO: $36.000.000
VALOR ANTICIPO: $0

VALOR PRESENTE ACTA: $6.000.000
AMORTIZACION ANTICIPO: $0

VALOR A PAGAR ESTA ACTA: $6.000.000
VALOR PAGADO ACTAS 1,2 ETC: $30.000.000
AMORTIZACION ANTICIPO ACTAS 1,2 ETC: $0

SALDO DEL CONTRATO: $0
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En estos términos el CONTRATISTA acepta los pagos efectuados y que el indicado en esta
acta es el valor como pago final del presente Cfontrato. ,

En constancia se firma en la ciudad de Calll/ los 3 dias del mes de DICIEMBRE de 2024.
Con la firma de la presente el contratista se obliga a cargarla en la Plataforma del SECOP |
(Si corresponde)
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JUBKMARTIN BRAVO CASTANO GUSTAVO MENDEZ POLANCO
SUPERVISOR Y/O INTERVENTOR CONTRATISTA
Elaboré Revisoé Aprobd

Nombre: Juan Gabriel Rojas Giron, José
Antonio Cristancho

Nombre: Diana Lorena Vanegas Cajiac

Cargo: Subdirector de Contratacién,
Contratista

Cargo: Directora Juridica

Firma:

Firma:

Comité  Coordinador
dei Sistema Integrado
de Gestidn

Acta N. 006

Fecha: 10/08/2018

Fecha: 10/08/2018

Fecha: 15/08/2018




