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CONTRATO Ne

CONVENIO 2506090757

IAUNAR ESFUERZOS PARA IDENTIFICAR CAPACIDADES, BRECHAS Y
OPORTUNIDADES DE LAS INSTITUCIONES DE APOYO, UNIVERSIDADES Y

OBJETO AGENTES QUE DINAMIZAN EL ECOSISTEMA DE ECONOMIA PLATEADA EN
MANIZALES _

CONTRATISTA CORPORACION INCUBADORA Y ACELERADORA DE EMPRESAS DE BASE
TECNOLOGICA DE MANIZALES - INCUBAR MANIZALES

SUPERVISOR(ES) CLEMENCIA OROZCO OSPINA

PLAZO DE EJECUCION CONTRATO

EL PLAZO DE EJECUCION DEL CONTRATO, ES DESDE EL ACTA DE INICIO
HASTA EL 30 DE NOVIEMBRE DE 2025

TREINTA Y DOS MILLONES TRESCIENTOS MIL PESOS M/CTE ($32.300.000), de
los cuales DIEICISEIS MILLONES OCHOSCIENTOS MIL PESOS M/CTE

VALOR DEL CONTRATO ($16.800.000) seran aportados por la Secretaria de TIC y Competitividad de
Manizales y QUINCE MILLONES QUINIENTOS MIL PESOS ($15.500.000) seran
aportados por INCUBAR en contrapartida en especie.

PRORROGAS N/A

SUSPENSIONES N/A

IADICIONES N/A

BALANCE DEL CONTRATO O CONVENIO A LA FECHA
ITEM PAGOS SALDO

VALOR TOTAL DEL CONTRATO O CONVENIO $ 16.800.000
ADICIONES

VALOR PAGADO ACTAS ANTERIORES $ 7.220.000

VALOR A PAGAR PRESENTE ACTA $ 3.860.000

SALDO $ 5.720.000

TOTAL $ 16.800.000 $ 16.800.000




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

ACTIVIDADES REALIZADAS DESCRIPCION DEL
Ne DESCRIPCION DE LA OBLIGACIQN CANTIDAD | PORCENTAJE CUMPLIMIENTO
A OBLIGACIONES
INCUBAR MANIZALES
Disefio metodolégico participativo para el mapeo en conjunto con la Alcaldia de Manizales y actores del ecosistema que hacen parte de la red
de emprendimiento de Caldas. Construccion colaborativa de una ruta metodolégica que integre herramientas de andlisis de ecosistemas,
niveles de conciencia, categorias de actores (emprendimiento, soporte, financiamiento, formacion, etc.) y criterios de madurez. Incluye
validacién con actores clave e instrumentos de recoleccion.
1.
Se implementara una metodologia mixta (cualitativa y cuantitativa) con enfoque participativo
Entregable:
Documento metodoldgico del mapeo de actores del ecosistema de economia plateada.
De acuerdo al informe de ejecucion No. 1 correspondiente al
periodo del 12 de junio al 11 de julio de 2025, se presenta en su
Andlisis conceptual y documental sobre numeral 5.1, un analisis conceptual y documental sobre economia
14 |economia plateada y modelos de 100% 100% plateada y modelos de economia de emprendimiento, cumpliendo
ecosistemas de emprendimiento. asi el 100% de esta actividad.
Soporte. Informe de ejecucion 1. Periodo 12 de junio-a 11 de julio
Disefio de una propuesta metodoldgica De acuerdo con el informe de ejecucién 1, previo al disefio de la
que articule: propuesta metodoldgica, se desarrallé una fase 0.de alineacion en
la cual se deja claridad que de acuerdo con el enfoque
. Tipologias de actores participativo y colaborativo se llevd a cabo una sesion de
(emprendedores, financiadores, alineacion inicial, los objetivos centrales de esta fase de alineacion
academia, soporte, formacion, redes, buscaron validar el enfoque conceptual para asegurar un
etc.). entendimiento comun entre la Alcaldia e INCUBAR. A su vez, se
Nivel de madurez (naciente avanz6 en acordar las bases del disefio metodolégico
! . ’ participativo. La sesion fue clave para establecer los compromisos
1.2 | emergente, consolidado). 100% 100% de los actores, clarificando roles y responsabilidades para
+ Nivel de conciencia sobre €l cambio garantizar la viabilidad del proyecto, incluyendo la movilizacion de
d . aliados locales. Esta etapa constituye el punfo de partida
emografico. - o i )
indispensable para la correcta ejecucion de la Fase 1: Preparacion
« Criterios de segmentacion por tipo de Iy disgﬁp y el Ires~to del proyecto. De esta manera se cumpli6é con
oferta, oriontacien al publics eénior, a actividad disefio de la propuesta metodoldgica
territorialidad e impacto. . B . _
. Soporte. . Informe de ejecucién 1. Periodo 12 de junio a 11 de
julio
Validacion através de una sesion virtual De acuerdo al informe de ejecucién 1, correspondiente al periodo
con al menos 8 actores del ecosistemay del 12 de junio al 11 de julio de 2025, se disefid un conjunto.de
personal técnico de la Alcaldia. herramientas digitales para la recoleccion y sistematizacion de la
informacién. Este enfoque aseguré que la caracterizacion de los
Se definird un instrumento principal de actores fuera funcional, precisa y estuviera orientada a la toma de
caracterizacion y una guia para focus decisiones estratégicas. La decision de utilizar instrumentos
groups. diferenciados se fundamenta en que un formulario Gnico seria
inadecuado para capturar las especificidades, el lenguaje y las
La caracterizacion se realizara por funciones Unicas de cada grupo de actores.
1.3 | categorias asi: 100% 100%
Categoria 1- Emprendedores y Considerando la diversidad de roles en el ecosistema, se crearon
empresas con oferta orientada o instrumentos de caracterizacion distintos para cada una de las tres
adaptable a la poblacion mayor (Silver- categorias principales, de manera particular, y dada la
oriented): Personas naturales o juridicas heterogeneidad del tejido empresarial.
que desarrollan productos, servicios o
modelos de negocio con enfoque
(explicito o potencial) en la poblacion Soportes. Aportados en Anexos del informe 01y consignados en
mayor de 50 afios. acta de supervision 1
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Categoria 2- Entidades de apoyo al
emprendimiento y desarrollo
empresarial:  Organizaciones  que
prestan  servicios de incubacion,
aceleracion, financiacion, formacién,
acompafiamiento técnico, redes, politica
pablica o fomento empresarial en el
territorio
Categoria 3- Instituciones educativas,
centros de investigacion o cultura que
pueden aportar desde el conocimiento,
formacion ylo cambio de narrativa:
Actores que inciden en la formacién de
capacidades, produccion de
conocimiento, cambio  cultural y
visibilizacién de! valor de la longevidad,
incluyendo universidades, centros de
pensamiento, colectivos creativos o
medios.
o
Para cada categoria se deberan definir o
las variables minimas a mapear. a1
Identificacion y caracterizacion de actores del ecosistema. e
La informacion se sistematizara en una matriz estructurada en Excel/Sheets con variables clave: nombre, entidad, tipo de actor; nivel dé-!
madurez, lineas de accién, vinculo con poblacién mayor, servicios prestados, retos, articulaciones, propuestas, etc. gw
2. N
Entregables: o
Base de datos'y ficha técnica por actor identificado o
Namero de actores caracterizados T
20 actores con informacion sistematizada
Revision de bases de datos Resultado. Ex
institucionales (Manizales Mas, Red de o
Emprendimiento, camaras, De acuerdo al informe de ejecucitn 2, se logrd la recoleccion |
universidades). firma de 9 cartas de compromiso por parte de los principalesi}
actores de la Red de Emprendimiento. Este enfoque no solo"|
garantizd la cobertura en las bases de datos institucionales mas
21 100% 100% relevantes de la cludad, Sino que tambien Tortalecio la gobernanza
y apropiacion del diagnostico desde su misma concepcion.
Soporte.
Anexo 1. Cartas de Compromiso Ecosistema Plateada del informe
de avance 02
Aplicacion de un formulario virtual auto Resultado:
diligenciable Ntmero fotal de diligenciamientos, 61 con soportes en informe
22 100% 100% de avance 02
Entrevistas semiestructuradas a Con ¢! informe de avance 02, se presentaron evidencias de la
actores estratégicos realizacion de 2 entrevistas:
Productos del Alba SAS Afincados
23 100% 100% Cacao Dulce Artesanal

Para cumplir cori la meta establecida de 8 entrevistas, se
presenta con el informe de avance 03, evidencias de la
realizacion de 6 entrevistas asi:
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En todos los casos 'se aplico la misma guia de conversacién, con
preguntas abiertas orientadas a detonar relato y repreguntas para
precisar informacién critica sobre trayectorias, necesidades de
apoyo, barreras para la adopcion tecnolégica, aprendizajes en
comercializacion y acceso & recursos, asi como percepciones
sobre la oferta institucional disponible.

El uso del formulario en linea y la asistencia por via telefénica
aporté cercania y confianza, condiciones necesarias para que
emergieran tensiones culturales, dudas operativas y decisiones de
negocio que dificilmente afloran en instrumentos estaticos. Esta
metodologia permitié, ademas, diferenciar entre obstaculos
coyunturales y barreras estructurales, identificar puntos de friccién

en ¢l aceesu a programas y servicios, cxplorar-la adscuacion do
procesos de ‘acompafiamiento a las particularidades. de la nueva
longevidad y reconocer oportunidades de fortalecimiento en
competencias comerciales; digitales y de gestion.

La incorporacion de estas seis conversaciones amplia el alcance
de la lectura del ecosistema desde la voz directa de
emprendedores vinculados al Fondo Mayor, refuerza la pertinencia
del canal telefonico para la inclusion de grupos con menor
apropiacion tecnologica y aporta una capa de profundidad que seré
fundamental para la interpretacion técnica y la formuiacién de
recomendaciones orientadas a la economia plateada en
Manizales.

ANEXO 1: DATOS ENTREVISTAS
SEMIESTRUCTURADAS
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24

Realizacion de minimo 2 focus groups
segmentados (emprendedores y
entidades de soporte).

100%

100%

Con evidencias en el informe de avance 02, se realizé sesion 01
de focus group asi:

Primer grupo focal, dirigido al segmento de emprendedores y
empresas. Martes 29 de julio, de 4:00 pm a 5:30 pm, con la
asistencia de 15 emprendedores mayores de 50 afios.

Se programé una segundd sesion para el 12 de agosto de 2025

Soporte Pieza Invitacion Segunda parte Focus Group

Bgdadaret & F L : ; i

sestvnenate e ey st an mie Sargeieator et o Ses e

La segunda sesitn del grupo focal con emprendedores y empresasi:
lideradas por personas mayores de 50 afios se desarrollé el 12 decf
agosto, entre las 4:00 y las 5:30 p. m., en el Area de Innovacion y;
Desarrollo de la Universidad Autonoma de Manizales (UAM). EL:
espacio se gestion6 mediante articulacion con la Red de )
Emprendimiento de Caldas (REC) y se eligio por su facilidad deq

Fe
&

acceso para los emprendedores mayores de 50 afios.

En esta oportunidad se tuvo la presencia de 13 participantes. Est@
jornada dio continuidad a la ruta metodolégica definida, tras el-

avance previo en el eje 1, orientado a comprender el origen del
emprendimiento y la percepcion del mercado, s€ apordaron 10s

ejes tematicos 2 y 3, destinados a levantar barreras y necesidades
por dominios criticos del ecosistema y a priorizarlas con una matriz
IGO para orientar decisiones tacticas y coordinacion
interinstitucional.

ANEXO 2: LISTADO DE ASISTENCIA SESION 2 FOCUS GROUP
EMPRENDEDORES

Como conexion con la conversacion inicial, se consofido la
percepcion predominante del segmento 50+. Persiste baja claridad
sobre la existencia de un ecosistema que reconozca y atienda
especificamente al emprendimiento silver en Manizales, en
particular, sobre las rutas y etapas de acompafiamiento
disponibles. Se evidencian brechas tecnologicas que afectan la
comercializacion como es el uso de redes sociales, marketing

T Lo b

digital, herramientas de gestion y transaccionales, lo cual limita la




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

Ne

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD

PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTOQ

prospeccion, el relacionamiento y el cierre de ventas. Aunque la
experiencia sectorial y la reputacion personal se reconocen como
activos, no compensan por si solos las asimetrias frente a
emprendimientos con mayor madurez digital.

Las conclusiones de la sesion se presentan en la siguiente tabla:

CATEGORIA

CONCLUSION

FINANCIACION Y
ACCESO A
CAPITAL

En financiacidn y acceso a capital, los relatos
sefalaron fendémenos de autoexclusién por
edad, exigencias de respaldo financiero dificiles
de cumplir en etapas tempranas, tasas de
interés altas, eventuales antecedentes en
centrales de riesgo que bloguean solicitudes,
ausencia o fragilidad -de historial crediticio y
requerimientos de inversién en maguinaria y
adecuaciones productivas.

MERCADO Y
ACCESO A
CLIENTES

En mercado y-accesoa clientes afloraron vacios
an  planeackin comorcial,  ceagmoantacion v
canales; limitaciones en el uso estratégico de
redes sociales y vitrinas digitales; ausencia de
punto de venta o vitrinas estables; y
restricciones de capacidad de produccién para
responder a crecimientos de demanda.

CONOCIMIENTO
Y TALENTO
HUMANO

En conocimientoy talento humano se reiterd la
operacidn unipersonal “trabajo practicamente
solo”, con dificultad para conformar equipos
mixtos e incorporar competencias digitales.

En entidades de apoyo y espacios fisicos para

ENTIDADES DE escalar se  solicitaron apoyos  para
APOYO Y encadenamientos y vitrinas comerciales
ESPACIOS regionales, junto con la necesidad de cumplir

FISICOS PARA requisitos  regulatorios —por  ejemplo,
ESCALAR exigencias-sanitarias— que incrementan costos

y plazos.
En mentores y asesores se reportd desajuste
entre metodologias ofrecidas y necesidades

MENTORES Y puntua'les del negc;:cio, asi cor"no re;?eticién de
ASESORES contenidos formativos generalistas sin enfoque

en personas mayores. De forma transversal, se
recogieron mensajes sobre desconocimiento
de la oferta de programas y servicios
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disponibles y sobre la conveniencia de
incorporar hébitos de vida saludabie como
habilitador de sostenibilidad del liderazgo
emprendedor en:este grupo etario.

Priorizacion y foco como resultado de la metodologia desarroliada:

DIMENSION

DESCRIPCION

ORGANIZACIONAL

En la dimensién organizacional emergid Ja
necesidad de “aterrizar los negocios” con
una arquitectura empresarial bésica y una
estructura operativa proporcional al-estado
de desarrollo. Clarificacién de roles y
organigrama minirno, definicién de procesos
y responsabilidades, y una planeacion que
conecte la visién con metas, capacidades y
flujos de trabajo.

Este aterrizaje es coherente con la prioridad
de reducir la dependencia dél emprendedor
tinico, porque habilita delegacion progresiva
y facilita la incorporacién de talento incluida
la.gestién de rotacion en cargos operativos,
donde la combinacién de experiencia y
nuevas habilidades es determinante.

FORMALIZACION

En formalizacién se discutié la ruta practica

para sectores regulados, destacando tres

capas que suelen superponerse:

e requerimientos tributarios y contables
que demandan formaciény asesoria

e EI'“ABC” operativo de las empresas de
productos; donde los costos de planta
fisica, el cumplimiento normativo, la
capacidad instalada y la logistica
condicionan la posibilidad de crecer.

COMERCIAL Y DE
MARKETING

DIGITAL

En el frente comercial y de marketing digital
se-delineé un paguete de tareas conectadas
con la matriz 1GO: disefio de la propuesta de
valor evitando ofertas indiferenciadas (“més
de lo mismo”), definicién de niveles de
servicio y narrativa de marca que expresen el
valor agregado del emprendimiento silver,
construccién del embudo comercial para
prospeccidn y cierre, uso gradual y guiadode
redes sociales, y una estrategia de canales de
distribucién. La priorizacién de
“segmentacién, pdblico objetivo y canales”
se traduce, asi, en un plan operativo de-corto
plazo con indicadores de adopcién y
aprendizaje que no dependen de’inversiones
mayores.

La sesion consolidd evidencia cualitativa suficiente para orientar
acciones inmediatas y conversaciones de politica sectorial. La
priorizacion resultante organiza el esfuerzo en torno a capacidades
internas como el equipo y la funcién comercial como habilitadores
operativos para el crecimiento y preparacion financiera, mientras
se avanza en coordinacion con actores del ecosistema para retos
de escala, disefio de servicios diferenciados y visibilizacion de

[
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rutas de acompafiamiento especificas para emprendedoras

mayores de 50 afios.
ANEXO 3: EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 2 FOCUS
GROUP EMPRENDEDORES

Focus Group- Entidades de soporte

El encuentro se disefid con una lbgica participativa, orientada a
contrastar la oferta institucional con las necesidades reales. del
segmento 50+. En coherencia con la metodologia, la sesion se
estructuré en dos momentos, primero, la interpretacién de los
hallazgos del focus group de emprendedores mayores de 50 afios;
y, segundo, un diagndstico colaborativo del ecosistema mediante
la herramienta Customer Journey Map.

Dado que el tiempo disponible no permitié abordar la totalidad de
las actividades de este focus group, y con el fin de respetar la
agenda de los invitados y dar continuidad a la conversacion
detonada por el “lce Breaker’, se acordd realizar una segunda
sesion para completar el trabajo previsto y profundizar en los
acuerdos surgidos.

Primera sesion:

La sesion del Focus Group con entidades de apoyo se programé
para el viernes 29 de agosto a las 2:00 p. m., con una duracion
estimada de 90 minutos, de manera presencial en las instalaciones
de la Secretaria de TIC y Competitividad de Manizales. La
convocatoria se realizé6 mediante invitacién formal enviada desde
el correo institucional de la Secretaria de TIC y Competitividad,
dirigida a los miembros de Ia Red de Emprendimiento de Caldas
(REC) con influencia directa en el ecosistema de emprendimiento
silver en Manizales. La comunicacién estuvo firmada por Daniel
Felipe Toro Rendén, secretario de TIC y Competitividad, y por la
directoria ejecutiva de INCUBAR, Claudia Benavides, subrayando
la relevancia estratégica del espacio y facilitando el contacto
directo de las entidades con el secretario para enriquecer la
discusion sobre el acompafiamiento a emprendedores 50+.

Asistentes:
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A esto se sumé el acompaiiamiento constante del equipo de la
Secretaria de TIC y Competitividad, fortaleciendo la articulacién
interinstitucional durante el desarrollo de la sesion.

ANEXO 4: LISTADO DE ASISTENCIA SESION 1 FOCUS GROUP
ENTIDADES DE APOYO

La primera sesion fug liderada por Disney Cardona, Profesional del
Area de Emprendimiento de la Camara de Comercio de Manizales
por Caldas y Juliana Trujillo, Lider Comercial de Incubar, con
experiencia en iniciativas como Silver Partner, personal con
trayectoria en facilitacion y coordinacion de espacios de coes
creacion, lo que permitié conducir la discusion hacia los objetivoé;f
metodoldgicos previstos.

Se presentan resultados de la metodologia implementada el

varios momentos: e
. o ,
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ANEXO 5: FICHAS 1, MOMENTO 1 HALLAZGOS DE
EMPRENDEDORES +50

El resultado de este momento no fue un listado caprichoso, sino la
traduccion fiel de la voz de los emprendedores a un lenguaje de
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necesidades accionables por parte de las entidades. Quedaron

consolidadas, por recurrencia y por la solidez de los argumentos:

+|la formacion digital y comercial adaptada al perfil seniory a casos
de uso reales

*las mentorias practicas y pertinentes apoyadas por una
comunidad de mentores y esquemas de aprendizaje entre pares
*[a financiacion inclusiva con-acompafiamiento regulatorio y alivios
para costos criticos

+¢l soporte técnico para tramites como.los asociados a INVIMA

*la visibilizacién del ecosistema con mecanismos de derivacion
efectivos y el disefio pedagdgico que parte de los saberes previos
de las personas mayores.

Estas prioridades guardan plena coherencia con lo hallado en el
focus group de emprendedores, especialmente en lo comercial-
digital y en formalizacion, y-ofrecen la materia prima necesaria para
que, en el Momento 2, el grupo ubique cada necesidad dentro del
Customer Journey, identifique el punto del recorrido en el que se
rompe el camino y disefie flujos de articulacién que conviertan esas
necesidades en acciones concretas del ecosistema

ANEXO 6: EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 1 FOCUS GROUP
ENTIDADES DE APOYO

Segunda sesion:
Para asegurar la continuidad técnica del proceso, la convocatoria
a la segunda sesion se gestiond en primera instancia mediante
contacto directo por WhatsApp con cada uno de los asistentes de
la jornada del 29 de agosto

ANEXO 7: PIEZA GRAFICA INVITACION SEGUNDA SESION FOCUS
GROUP ENTIDADES DE APOYO

Con la asistencia confrmada, la segunda sesién del focus group
se realizo el 9 de septiembre a las 2:00 p. m. en la Secretaria de
TIC y Competitividad y abrié con un primer momento centrado en
la revision y validacion de los resultados construidos en la jornada
del 29 de agosto.
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ANEXO 8: LISTA DE ASISTENCIA SEGUNDA SESION FOCUS
GROUP ENTIDADES DE APOYO

Se retomaron hallazgos cualitativos que orientan la arquitectura de

laintervencion, la utilidad de un modelo pedagégico de réplica paras}

E E1E
escalar capacidades entre pares; la necesidad de cons:derarm;
restricciones y flexibilidades regulatorias del sistema financiero corr J

un énfasis en asociatividad como estrategia de perfilamiento; | %
orientacion de los procesos formativos a resultados observables e
ingresos y practica aplicada; el potencial de los vinculo

intergeneracionales para adopcién tecnolégica e innovacion; lact
seleccion cuidadosa de medios y narrativas.adecuadas a pubhcoé‘ i
mayores; y la conveniencia de consolidar una comunidad de 1

mentores que permita emparejamientos pertinentes. <

Como puente metodoldgico entre el cierre de la Sesion 1y el i InICIO~
del Momento 2, se realizo una conversacion técnica breve per%
profunda. Este espacio no busco reabrir las priorizaciones Ve
acordadas, sino depurarlas en clave operativa, afinando/]

supuestos, precisando definiciones y explicando condiciones de’
borde para aue el mapeo del fluio del emprendedor 50+ parta de
una base compartida y verificable. El grupo ordend los temas que

hoy tensionan el desempeiio del ecosistema desde dentro de las
entidades que son, como se hace visible y comparable la oferta,
c6MO se narra con precision la propuesta de valor, cémo se calibra
la puerta de entrada segun la madurez real del proyecto y de la
persona, cémo se conecta la financiacion con hitos de negocio y
cémo se asegura continuidad organizacional, comunicacion y
articulacion efectiva entre programas.

Como resultado de la segunda sesion se presenta la siguiente tabla
resumen:

g




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

ACTIVIDADES REALIZADAS DESCRIPCION DEL
Ne DESCRIPCION DE LA OBLIGACION CANTIDAD | PORCENTAJE CUMPLIMIENTO
IMPLICACIONES /
TEMA DE LA QUE SE ORIENTACIONES QUE
CONVERSACION CONVERSO

SURGIERON EN LA SESION

Visibilidad de la
oferta ¥
reconocimiento
entre actores

Se manifesté que
las entidades “no

Ordenar la informacién de
servicios y contar con

se-conocen” y que | descriptores minimos
la oferta actual no | estandarizados que
es facilmente | permitan comparar,

descubrible;  no
esta claro quién
hace qué ni para
quién. Esto reduce
derivaciones y
confunde al
usuario final.

derivar y complementar la
oferta.

Claridad de Ia
propuesta de
valor y portafolio

La pregunta “éiqué

Traducir cada servicio a un

ofrecemos?” portafolio claro en
evidencié formatos comparables ‘y
descripciones conlenguaje funcional para
demasiado el publico mayor,
generales y poco | delimitando alcance vy

diferenciadas
entre
sensibilizacién,
formacion,
acompafiamiento
técnico, acceso a
recursos y
articulacion.

criterios de elegibilidad.

Madurez del
producto /
servicio y de la
persona
emprendedora

Se hablé de “nivel
de producto” y
“nivel de madurez
de la persona”; la
puerta de entrada
debe ‘ajustarse al
estado del
emprendimiento
(idea, wvalidacion,
traccién,
expansién) y a las
capacidades  del
equipo.

Segmentar por trayectorias
y saberes. previos; alinear
contenidos, instrumentosy
metas con la madurez dual
producto-persona.

Financiamiento

La.  financiacién | Vincular financiacion a
aparecié como | hitos de negocio
critico, se réquiere | verificables; explicitar
adecuar “puentes” claros hacia
instrumentos.  al | fuentes de recursos e
riesgo y al flujo de | incorporar  preparacion,

caja; falta
acompafiamiento
para interpretar
requisitos, perfilar
solicitudes y
pactar
condiciones
realistas.

elegibilidad y seguimiento.

Estructura y
continuidad del
emprendimiento

Preocupacién por
la  dependencia
del “lider de ia
empresa”, los

Fortalecer gobernanza
bdsica (roles, protocolos,
sustituciones temporales),
formalizar acuerdos




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD

PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

reemplazos,
acuerdos  entre
socios y dindmicas
de empresa de
familia.

societarios y .asegurar
continuidad comercial.

Comunicaciéon y
posicionamiento

Se discutieron
tacticas de
visibilidad
{eventos,
publicaciones) y la
pregunta “écémo
nos
visibilizamos?”,
hoy con acciones

Pasar a una estrategia
coordinada de visibilidad
con vitrinas, ‘contenidos y

presericia territorial
articuladas  para facilitar
descubrimiento y
seguimiento.

reconocieron
duplicidades ¥

dispersas.
Articulacion Se preguntd | Acordar reglas simples de
operativa entre | “icémo nos | interoperabilidad:
entidades articulamos?” y se | umbrales de entrada /

salida entre programas,
mecanismos de derivacién

vacios de | con ‘responsables y un
coordinacién que | lenguaje comdn de etapas.
fragmentan la

ruta.

El segundo momento se desarrolld como un ejercicio de mapeo operativo de
servicios en el que los participantes, divididos en dos grupos, debian consign
Unicamenite ofertas vigerites y activas de sus instituciones y ubicarlas en la etap:
correspondiente de! recorrido. emprendedor. Esta restriccion permitié capturar unaz -
linea base realista del portafolio que hoy esta disponible para la poblacion 50+
Manizales y, al cierre de la jornada, dejo un panorama claro de dénde se conceritras]
¢l esfuerzo institucional y donde aparecen vacios. ”

Como resultado del ejercicio de mapeo, se consolidd una linea base exclusivaments..f
con servicios' vigentes y. activos ofrecidos por las entidades del ecosistema Y
organizados segun fas etapas del recorrido emprendedor. Esta delimitacion permitiél;’
observar con precision donde se concentra hoy la oferta y en qué tramos aparecens
vacios o solapamientos, ofreciendo una lectura operativa de “quien hace qué y en-
qué momento” de la ruta. A partir de esto, se presenta'a continuacion la sintesis por

a rasurase Y

vada vlapa, vepladén, fermacién; podamionts,
escalamiento, entendida como un insumo técnico para la toma de decisiones sobre

articulacion, derivaciones'y cierre de brechas,

ANEXO0 9: EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 2 FOCUS GROUP ENTIDADES
DE APOYO

El resultado global del ejercicio es una distribucion asimétrica del portafolio, es
decir, mucha traccion en captacién, formacion y acompafiamiento; sefiales
puntuales en acceso a recursos; y un vacio en escafamiento. Este patrén aporta
evidencia concreta para orientar el trabajo y sefvira como linea base verificable para
contrastar |a oferta por etapas, identificar responsables naturales en cada eslabon,
y priorizar cierres de brecha alli donde la ruta se corta. Con esta informacion es
posible avanzar hacia acuerdos de articulacién que conecten lo-que ya funciona en
la eritrada y en el desarrollo de capacidades con mecanismos efectivos de
financiacion, mercado y crecimiento, de manera que la trayectoria de los
emprendedores 50+ no termine en la formacién, sino que encuentre condiciones
reales para escalar.




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD | PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

Andlisis técnico del estado del arte del ecosistema, Analisis estructurado de la informacion recolectada para identificar tensiones, barreras,
buenas practicas, niveles de madurez, tipos de relacionamiento, oportunidades de especializacion y vacios estratégicos. Seincluirad un
enfoque narrativo con tensiones culturales (edadismo, visién asistencialista, etc.)

Entregables

Documento de analisis del estado del arte del ecosistema:
Documento técnico estructurado con diagnéstico y hallazgos clave.
1 documento entregado con diagndstico integral

341

Anglisis de redes: identificacion de
niveles de articulacion y centralidad de
actores.

100% 0

3.2

3.2 Anélisis cualitativo de narrativas y
barreras {edadismo, vision
asistencialista, ausencia de
institucionalidad especializada).

100% 0

33

Clasificacién por niveles de desarrollo
(inspirado en el modelo de Spigel y
adaptado al contexto de -economia
plateada).

100% 0

34

ldentificacion de vacios  criticos
(formacion, financiamiento, modelos de
negocio. adaptados, servicios de
acompafiamiento).

El analisis incluira mapas conceptuales,
graficos de agrupacién de actores y
visualizaciones de relaciones,
oportunidades y zonas de desconexién

100% 0

No se presenta avance de acuerdo al cronograma

Construccion de ruta estratégica de articulacion institucional de manera conjunta con la administracién municipal y los actores def ecosistema.

Entregables:

Documento de hoja de ruta y estrategia de articulacion para el ecosistema

Propuesta entregada con enfoque territorial y visién compartida
1 hoja de ruta validada por actores del ecosistema

4.1

Taller de devolucién y cocreacién con
los actores priorizados para construir
recomendaciones y lineas de accion
para la consolidacion de Manizales
como ciudad referente en longevidad
productiva. Se proyectan nodos
dinamizadores, apuestas de

articulacion y  propuestas  de
intervencion en el corto, mediano y largo
plazo.

Este faller de empleara técnicas de
facilitacion estratégica (canvas de
actores, mapeo de influencia y
gobernabilidad, matriz de
impacto/gobernabilidad, circulos de
valor compartido). Este taller contara
con al menos 15 actores representativos
del ecosistema.

El resultado del taller sera sistematizado
en una hoja de ruta con;

100% 0

Nose presenta avance de acuerdo al cronograma




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

ACTIVIDADES REALIZADAS

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

CANTIDAD

PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

« Vision compartida del ecosistema
plateado.de Manizales.

* Nodos dinamizadores.

+ Oportunidades  de
inmediata.

« Rutas de trabajo en el corto (1 afio),
mediano (3 afios) y largo plazo (5-10
afos).

* Propuestas para escalar Manizales
como ciudad modelo en longevidad
productiva.

articulacion

ACTIVIDADES GENERALES

DEL CONVINIENTE

Realizar la coordinacion técnica senior
del proceso el cual sera liderado por
un(a) coordinador(a) técnicola.con perfil
senior, con trayectoria comprobada en
disefio de metodologias participativas,
andlisis de ecosistemas, envejecimiento
poblacional, emprendimiento e
innovacion.

100%

50%

Se designa como coordinador a Juan Camilo Galvis.

Se anexa Hoja de vida con evidencias de la experiencia
relacionada.

Igualmente hoja de Claudia Patricia Benavides Salazar

24
&

Realizar el apalancamiento con aliados
locales: El conviniente debera activar 'y
gestionar alianzas con actores del
ecosistema para  facilitar el
levantamiento de informacién, la
difusion ~ de  instrumentos, la
convocatoria a talleres y la validacion de
resultados. Se espera que esta labor de
articulacion se desarrolle principalmente
con: Camaras de comercio, Red de
emprendimiento de Manizales,
Universidades (como U. de Caldas, U.
Auténoma, U. Nacional)

100%

50%

De acuerdo a la descripcion de las actividades desarrolladas a &t
fecha se evidencia el proceso de articulacion con las diferenteg:{
entidades del ecosistema, en el ejercicio de validacion de la-f
metodologia. Se anexan las cartas de compromiso de i
instituciones del ecosistema,

AN .

{agigm AL

Ejecutar con un Enfoque de visibilidad,
coherencia e impacto. El conveniente
también velara por que los entregables

tangan coharencia  técnica, claridad
comunicacional y utilidad estratégica
para la Alcaldia y demas actores
interesados.

Se priorizard una narrativa clara y
ejecutiva que permita posicionar los
resultados como insumo base para
futuras intervenciones, convocatorias,
agendas de politica publica o atraccion
de cooperacion técnica y financiera.

100%

50%

Desde la coordinacion del proyecto, estamos: trabajando con un
enfoque claro en la visibilidad, la coherencia y el impacto. Cada
resultado que entregamos tiene una base técnica sélida, pero esta
explicado con total claridad para que sea de maxima utilidad
estratégica para la Alcaldia. Creando una narrativa directa que
posiciona estos avances como base para impulsar futuras
intervenciones, politicas publicas, nuevas convocatorias y afraer
apoyos de cooperacion.

Entregar informes parciales mensuales
detallados en fisico y digital dentro de
los 8 dias siguientes a la fecha que
indique el acta de inicio en cada periodo
evaluado en el cual se presentan las
actividades realizadas y el consolidado
por obligaciones.

100%

50%

Se anexa informe de avance 03 con corte entre el 12 de agosto y
el 11 de septiembre de 2025, con los respectivos anexos.




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

Ne

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD | PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

Una vez remitidas el acta de inicio
correspondiente al presente convenio,
las actas parciales y de seguimiento y
el acta final y de liquidacion, el
conveniente tendra maximo dos
dias para devolverla firmada.

100% 50%

Se ha dado cumplimiento a esta obligacion, remitiendo en los
tiempos establecidos, los documentos debidamente firmados

Cumplir con las obligaciones con el
sistema de seguridad social, riesgos
profesionales, pensiones y aportes a las
cajas de compensacion familiar, ICBF y
SENA cuando a ello haya lugar, para lo
cual deberan presentar con el informe
parcial, certificado de paz vy
salvo firmado por el revisor fiscal con
una vigencia no superior a 30 dias.

100% 50%

Se anexa certificado de pago de parafiscales correspondiente al
mes de agosto de 2025.

Contratar por su cuenta y riesgo el
personal profesional y técnico y deméas
aspectos logisticos que se requieran
para la adecuada ejecucién del
CONVENIO, liberando al municipio de
toda responsabilidad frente a ello, ni
existira ningun tipo de subordinacién
por parte de la Administracién
Municipal

100% 50%

A fecha se han generado los siguientes subcontratos:

Claudia Patricia Benavides Salazar
Juan Camilo Galvis Diaz

Permitir la vigilancia y control por parte
del MUNICIPIO a través del supervisor
que se designe para el efecto.

100% 50%

Se ha permitido la vigilancia y acompafiamiento por parte de la
supervisora del convenio.

Invertir los recursos entregados para la
ejecucion del presente CONVENIO de
conformidad con las normas legales

vigentes que le sean aplicables y de
acuerdo con lo presentado en la

propuesta, reportando igualmente la
ejecucion presupuestal por fuentes.
Anexar certificado de contrapartida en
efectivo ejecutada al finalizar el
convenio.

40.53%

100% 60%

De acuerdo al informe de eiecucién presupuestal anexo, se han
ejecutado:

Contrapartida en Especie: $3.850.000= lo- que corresponde al
40.53%

Contrapartida en Efectivo: $3.600.000= lo que corresponde al 60%

10

Entregar a la Secretaria de TIC y
competitividad, la informacion de los
subcontratos que suscriba para
desarrollar el programa, incluyendo los
datos referentes a la existencia y
representacion legal de fa entidad con
quien contratd y la informacion de
pagos, para ser publicados en el
SECOP IL.

100% 50%

A fecha se han generado los siguientes subcontratos:

Claudia Patricia Benavides Salazar
Juan Camilo Galvis Diaz

1

Utilizar las herramientas e indicadores
que permitan medir el avance y el
impacto-de cada una de las actividades
ejecutadas.

50%

Realizar medicion a la fecha:

HERRAMIENTAS
+ Formularios virtuales y fichas de

(autodiligenciables con apoyo remoto).

caracterizacion




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

ACTIVIDADES REALIZADAS DESCRIPCION DEL
he DESCRIPCION DE LA OBLIGACION CANTIDAD |PORCENTAJE CUMPLIMIENTO
La medicion del avance se refleja en la puesta en marcha del
CRM en Airtable, con formularios segmentados por tipo de
actor, que permitieron capturar y sistematizar 61
100% caracterizaciones, 51 en la Categoria 1 (15 con oferta orientada

- Focus groups (minimo dos, segmentados por tipo de actor).
Este componente avanzo con dos momentos en:f
emprendedores (una adaptacion metodologica para asegura&,,

- Base de datos sistematizada en Excel/Sheets o Airtable (que

| adaptable, 1 startup y 35 lideradas por 50+), 3 en la Categoria
2 (entidades de apoyo) y 7 en la Categoria 3 (instituciones de
conocimiento). El impacto es que cada envio generoé de
inmediato una ficha técnica por actor, habilitando cruces
analiticos sin retrabajo ni transcripcion manual. Asi, los
formularios no solo cumplieron la funcién de recoleccion, sino
que consolidaron una linea base representativa que supera la
meta minima de 20 diligenciamigntos y prepara el andlisis
técnico posterior.

Entrevistas semiestructuradas a actores estratégicos.

Para garantizar cobertura y calidad del dato en poblacién mayor,
se combinaron modalidades: una primera entrevista virtual
(Productos del Alba SAS, 7 de julio, ~40 minutos) y una segunda
telefonica (Cacao Dulce Artesanal, 24 de julio). A partir de estos
pilotos. y de la experiencia acumulada, el equipo opté por la]

llamada telefénica como canal principal, decision sustentada em a
barreras de alfabetizacion y friccion tecnolégica que afectan el ?‘
uso de Zoom o Meet en parte del segmento 50+. El avance.t

queda evidenciado en las entrevistas realizadas y

sistematizadas; el impacto en la inclusion efectiva de voces que}
un formulario por si solo no capturaria con la misma riquezaih

. N B I . et
mejorando la validez de la linea base cualitativa y alimentandos}

el analisis del “estado del arte”.

profundidad del didlogo) y con sesiones en entidades de apoyo;
En emprendedores, el resultado fue una priorizacion clara vid.
matriz 1GO: casi todos los temas criticos se ubican en alto”

impacto, diferenciando lo gobernable de corto plazo (orden
organizacional y Iuncion. comercial) de los retos sistémicos

(vitrinas, distribucion, salto de escala). En entidades de apoyo,
el Customer Journey Map dej6 una linea base del portafolio, alta
traccién en captacion—formacion-acompafiamiento, sefiales
puntuales en acceso a recursos y vacio en escalamiento. El
impacto de estos ejercicios es que proveen insumos verificables
(priorizaciones y mapa de oferta por etapas) que orientan
decisiones inmediatas y preparan la conversacion del taller de
cocreacion.

actia como CRM y dashboard para analisis).

La base relacional en Airtable aseguré que cada respuesta de
formulario alimentara en tiempo realla ficha individual y la matriz
general, eliminando transcripciones y errores y permitiendo
seguimiento continuo del cumplimiento de meta (220 actores,
ya superada). En términos de avance, el repositorio esta

= :..‘,g.f;

g

operativo y actualizado; en términos de impacto, el CRM




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

_ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD | PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

funciona como inteligencia de ecosistema que habilita cruces
(tipo de actor, orientacion sénior, servicios, brechas.

« Talleres de cocreacion y devolucion (uso de canvas de actores,

matrices de impacto/gobernabilidad, circulos de valor
compartido).

Con la metodologia validada con la Secretarfa de TIC y
Competitividad y contrastada en espacios de validacion
metodolégica con la Red de Emprendimiento de Caldas, el
componente de cocreacion se apoya en dos insumos directos,
la priorizacién 1GO. construida con emprendedores y la linea
base del Customer Journey levantada con las entidades. La
medicion del avance se expresa en contar con estas evidencias
consolidadas y listas para ser llevadas a conversacion y la
medicion de impacto se proyecta en el producto esperado que
es una hoja de ruta con vision compartida, nodos dinamizadores
y acuerdos de articulacion.

+ Plataformas digitales colaborativas (Zoom, Google Forms, Mire,

Google Drive, Airtable).

En sintesis, el andamiaje digital asegurd ejecucion y valor.
Airtable operé como formulario y CRM, generando fichas por
actor y una matriz central para analisis. Google Drive concentr6
actas, listados y evidencias, y documenté la validacion
metodoldgica con la Red de Emprendimiento y la Secretaria de
TIC y Competitividad, fortaleciendo legitimidad y trazabilidad.
Las sesiones virtuales ampliaron cobertura y dejaron registros
Otiles para la sistematizacion. Con avance en instrumentos
activos, datos. consolidados y coordinacion; impacto en
inteligencia de ecosistema y gobernanza compartida.

INDICADORES POR ACTIVIDAD

Disefio metodoldgico participativo

Indicador. Metodologla vallgada con actores ael ecosistema.
La metodologia quedé validada y con respaldo en dos hitos: el
26 de junio serealizé la socializacion técnica con la Mesa de la
Red de Emprendimiento de Caldas, donde se acordd que ia
propia REC lideraria la-convocatoria “en nombre de la Alcaldia”
y se presentaron los-cinco formularios segmentados y el uso de
Airtable como CRM,; ello sellé &l paso de disefio a ejecucion con
compromiso operativo de los aliados. El 10 de julio, en la sede
de la Secretaria de TIC y Competitividad, se efectud la sesién
formal de validacion metodolégica con universidades y
organizaciones de apoyo, activando la fase de recoleccién y
dejando como consecuencia la adopcién del instrumento y la
ruta de trabajo conjunta. Como pieza de gobernanza, se
consolidaron nueve cartas de compromiso por parte de actores
de la REC, que materializan la corresponsabilidad en la
aplicacion del instrumento y la difusion en sus redes. Con estos
hitos, el indicador se cumple en los términos definidos en el
convenio.

« |dentificacion y caracterizacion de actores

Indicador: Numero de actores caracterizados.




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

DESCRIPCION DE LA OBLIGACION

ACTIVIDADES REALIZADAS

CANTIDAD

PORCENTAJE

DESCRIPCION DEL
CUMPLIMIENTO

+ Analisis técnico del estado de! arte

+ Construccion de ruta estratégica b

* Validacion y cierre

El dispositivo de caracterizacion (cinco formularios en Airtable,
uno por cada subsegmento) permiti6 consolidar 61
caracterizaciones: 51 en la Categoria 1 (15 con oferta
orientada/adaptable, 1 startup y 35 lideradas por 50+), 3 en la
Categoria 2 (entidades de apoyo) y 7 en la Categoria 3
(instituciones de conocimiento). Cada envio genero de
inmediato ficha técnica individual y frente a la meta propuesta
de 20 actores con informacion sistematizada, el resultado la
supera ampliamente, dejando una linea base representativa y
utilizable para anélisis.

Indicador: Documento técnico estructurado con diagnastico y
hallazgos clave.

El analisis esta en curso con evidencias ya consolidadas desde
los espacios participativos. Del lado de los emprendedores 50+,
la priorizacion cualitativa se organizo en torno a tres ejes:
fortalecimiento organizacional (arquitectura minima, roles y
procesos), formalizacion (rutas y requisitos segun sector) y
funcién comercial/marketing (propuesta de valor, embudo il
canales), todos conectados con la matriz IGO que distinguef
tareas de corto plazo y retos de escala. Del lado de |a§f~‘§
entidades de apoyo, el mapeo colaborativo del Customegﬁf
Journey mostré alta traccion en captacién—formacién=,
acompafamiento, sefiales puntuales en acceso a recursos y uﬁ
vacio en escalamiento, patrén que servira como linea base pargs f
derivaciones y acuerdos de articulacion. Con estos insumos, ebf
indicador avanza sustantvamente en contenido; &
consolidacion final en un documento técnico integradd’
corresponde a la etapa de sintesis de Fase 3 que toma comg;
base precisamente estas priorizaciones y narrativas. {?f

Indicador: Propuesta entregada con enfoque territorial y vnsmn;
compartida. =
Hasta la fecha alin no se avanza en este indicador.

Indicador: Presentacion final validada.
Hasta la fecha atin no se avanza en este indicador.

12

Ejecutar el objeto del convenio de
acuerdo con la propuesta presentada la
cual hace parte integral del convenio y
los lineamientos contenidos en el
estudio previo.

100%

58.3%

Se tiene una ejecucion promedio de 58.3% soportada en el informe
de avance 03

13

El conveniente debe darle aplicacion al
articulo 50 de la ley 2195 de 2022, por
medio de la cual se adoptan medidas de
transparencia, prevencion y lucha contra
la corrupcién, cuando ésta le sea
atribuible

100%

50%

De acuerdo con el informe financiero presentado, se evidencia el
cumplimiento de esta obligacion.

OBLIGACIONES DEL MUNIC

IPIO DE MANIZALES

Aportar el valor del convenio en las

100%

condiciones descritas

65.95%

Se realiza desembolso por valor de $3.860.000= con acta parcial




VERIFICACION DE OBLIGACIONES

ACTIVIDADES REALIZADAS DESCRIPCION DEL

Ne | DESCRIPCION DELAOBLIGACION ¢ rin o pORCENTAJE CUMPLIMIENTO

Designar un supervisor para que vigile Se realizd la designacion como supervisora de CLEMENCIA
2 la correcta ejecucion del convenio y 100% 50% OROZCO OSPINA

expida las certificaciones del caso.

Supervisar, controlar y evaluar las
3 acciones que tengan que ver con el 100% 40% Se realiza informe de supervisién 03

objeto del convenio.

Erindar el apoyo y acompaniamiento Se realiza desde la supervision-apoyo y acompafiamiento para el

1 ) 1 1 0, 0,

4 g:fszﬁczn?:ra la ejecucion del objeto 100% 50% desarrollo del objeto contractual.

El Supervisor certifica que el contratista esta ejecutando las obligaciones y el objeto contractual, de conformidad con lo pactado asegurando que no ha
omitido informacién y la consignada es veraz.

Se anexa Informe de actividades No. 3 con soportes:

ANEXO 1: DATOS ENTREVISTAS SEMIESTRUCTURADAS

ANEXO 2:
ANEXO 3:

ANEXO 4:
ANEXO §:
ANEXO 6:
ANEXO T:
ANEXO 8:
ANEXO 9:

M/alm QA

MA

NOMBRE: BLANCA NIDIA SANCHEZ CORTES

c.C.
CON

30.338.039
VINIENTE

LISTADO DE ASISTENCIA SESION 2 FOCUS GROUP EMPRENDEDORES
EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 2 FOCUS GROUP EMEPRENDEDORES
LISTADO DE ASISTENCIA SESION 1 FOCUS GROUP ENTIDADES DE APOYO
FICHAS 1, MOMENTO 1 HALLAZGOS DE EMPRENDEDORES +50
EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 1 FOCUS GROUP ENTIDADES DE APOYO

PIEZA GRAFICA INVITACION SEGUNDA SESION FOCUS GROUP ENTIDADES DE APOYO
LISTA DE ASISTENCIA SEGUNDA SESION FOCUS GROUP ENTIDADES DE APOYO
EVIDENCIA FOTOGRAFICA SESION 2 FOCUS GROUP ENTIDADES DE APOYO

m@/ miie Do (2

C

BRE CLEMENCIA OROZCO OSPINA
.30.318.198

SUPERVISORA
ALCALDIA DE MANIZALES




