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1 Introduccioén

El presente documento corresponde al Producto 4 — Metodologia 1, que tiene como propdsito describir
el enfoque y procedimientos que orientaran la implementacion de las primeras actividades del Ciclo de
Fortalecimiento Empresarial en la linea tematica de Analitica de Datos, en el marco del programa
Bogotad Productiva e Innovadora (BPI) liderado por la Secretaria Distrital de Desarrollo
Econdomico — SDDE.

Segun lo establecido por la SDDE, el objetivo de la linea tematica de Analitica de Datos, es el de
implementar al menos 32 horas de transferencia de conocimiento guiado a las empresas de Alto
Impacto de Bogota, a través de asistencia técnica y acompafiamiento especializado, con el fin de
mejorar sus capacidades empresariales e incrementar su productividad; estableciendo como meta para
esta linea tematica, beneficiar 226 empresas en la vigencia 2025 y 272 empresas en el 2026.

Dentro del disefio metodolégico, el presente documento define el “como” se desarrollaran los procesos
de diagnéstico y andlisis de la cadena de valor, las sesiones de sensibilizacién a las empresas y la
estrategia de comunicacién y acompafiamiento a las empresas beneficiarias. Su objetivo es garantizar
que la ejecucién de estas actividades responda a criterios de pertinencia técnica, coherencia
metodoldgica y alineacién con los lineamientos establecidos por la SDDE.

A patrtir de los lineamientos de la SDDE, la metodologia de abordaje de las empresas se fundamenta
en el modelo de cadena de valor de Michael Porter, que permite identificar las actividades internas de
la empresa que generan valor y aquellas que, en desarrollo del proyecto, podrian optimizarse mediante
el uso de herramientas de Analitica de Datos. Desde este enfoque, se busca que cada empresa
reconozca sus procesos criticos, fortalezca su capacidad analitica y oriente sus decisiones hacia la
mejora de la productividad.

El documento se complementa con un archivo en Excel, que contiene los diferentes elementos que
componen tanto la metodologia para el diagndstico como el instrumento para el levantamiento de
informacion.

En conjunto, este disefio metodoldgico constituye la guia operativa que orientara las primeras etapas
de implementacién del fortalecimiento empresarial, asegurando consistencia técnica, claridad en los
procedimientos y efectividad en los resultados esperados por la SDDE.
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PRODUCTO 4. METODOLOGIA 1
2 Objetivos
2.1 Objetivo General

El propésito de la metodologia abordada en el presente documento es asegurar una ejecucion
coherente y rigurosa del proceso de diagnostico, sensibilizacion y acompafiamiento empresarial, de
modo que cada empresa beneficiaria disponga de un andlisis integral de su cadena de valor e
identifigue con claridad las oportunidades de mejora en su productividad con la incorporacién efectiva
de herramientas de analitica de datos en sus procesos estratégicos y de gestion.

2.2 Objetivos especificos

e Disefiar e implementar una metodologia de diagnéstico empresarial que permita identificar areas
de oportunidad de mejora en la productividad, a partir del uso de herramientas de analitica de
datos.

e Plantear modelo de sensibilizacion de las empresas beneficiarias, en su cadena de valor y
oportunidades de aplicacion de analitica de datos

e Definir estrategia de comunicacion para el contacto a las empresas durante la ejecucién del
proyecto

e Definir estrategia de acompafiamiento y canales de atencion a las empresas durante la ejecucion
del proyecto

3 Alcance

Como se indica en el anexo técnico de la SDDE, el presente producto debe corresponder a la actividad
del disefio de las metodologias para la implementacion del fortalecimiento empresarial, con base en la
estructura del programa y los siguientes items, asi:

Diagndstico de la cadena de valor, para cada una de las empresas beneficiarias.

Andlisis del diagnéstico de la cadena de valor de cada una de las empresas beneficiarias.

Tres (3) horas de sensibilizaciébn en la cadena de valor y sus riesgos para cada empresa
beneficiaria.

En linea con lo anterior, el anexo técnico define el producto 4 como Metodologia 1 o Documento con
el disefio metodoldgico, del “cédmo” se ejecutara cada uno de los siguientes items, el cual debe incluir
entre otros, el detalle de:

e Cobmo se llevard a cabo el diagndstico y andlisis de la cadena de valor.
e Como se llevaran a cabo las Tres (3) horas personalizadas de sensibilizacion en la cadena de valor
y sus riesgos para cada empresa beneficiaria.
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e La estrategia de comunicacion a emplear para el contacto con las empresas beneficiarias durante
la implementacion del programa.

e Estrategias de acompafiamiento personalizado a las empresas y definicion de los canales de
atencion constantes a implementar

A continuacion, se presenta el detalle de cada uno de los cuatro (4) elementos anteriores, segun lo
definido en el anexo técnico para el producto 4.

3.1 Diagnostico y analisis de la cadena de valor
Marco conceptual del diagnostico

Para cada una de las empresas beneficiarias del proyecto, se realizara un proceso de diagndstico, que
permita identificar su estado actual y grado de madurez, a nivel general, y de los componentes de su
cadena de valor, respecto al uso y apropiacion de herramientas de Analitica de Datos.

En el modelo de Cadena de Valor de Porter, se desglosan las actividades de una organizacion en
distintos procesos, permitiendo identificar como cada uno de estos contribuye a la generacién de valor,
principalmente para el cliente.

En este modelo, las actividades de la empresa se organizan en primarias o de apoyo. Las actividades
primarias son aquellas directamente involucradas en la creacién, entrega y soporte del producto o
servicio ofrecido. Las actividades de apoyo son las que sustentan las actividades primarias y por tanto
se extienden a lo largo de toda la cadena de produccidn o prestacion de servicios.

Figura 1. Cadena genérica de Valor de Porter?

1 Porter, M. E. (1987). Ventaja competitiva: creacion y sostenimiento de un desempefio superior
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ACTIVIDADES DE SOPORTE

Segun lo propuesto por Porter, el fortalecimiento de la cadena de valor de las empresas puede generar
ventajas competitivas significativas, que conduzcan a la mejora en la productividad y al crecimiento. Al
comprender cédmo cada actividad contribuye a la creacion de valor, las empresas pueden optimizar sus
procesos, reducir costos y diferenciarse de sus competidores. Por tanto, el andlisis de la cadena de
valor es fundamental para desarrollar una estrategia competitiva sostenible.

En este sentido, para contar con un diagnéstico de cada empresa que permita alcanzar los fines
esperados, se emplearan dos fuentes principales de informacién: el DIME y el Instrumento de
Diagnastico (Producto 6 del contrato)

Etapas del proceso metodoldgico para el diagndstico
En la hoja “Proceso DX” del Excel adjunto al presente documento, se encuentra el paso a paso para

el levantamiento del diagnostico de cada empresa. Este proceso se compone de una serie de
actividades o procesos, de la siguiente manera:
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ACTIVIDAD INPUTS DESCRIPCION PROCESO OUTPUTS RESPONSABLE
Formulario
IN 1. Base de datos de|DIME (5 ., R N OUT 1 Datos de calificacién en las #* lider de linea entrega BD del DIME
Cargar Base de datos del DIME #‘ variables de calificacion empresa) | Extraccion de informacion 5 dimensiones del DIME * Equipo BIOS, Operador de ISW
Diligenciarel formulario IN 2. Informacion de laempresa ) El EDlEhDTE-dDr dela emprfasa OUT 2. 1nformacion de lss ) o
sobre el uso de datos en su Formulario de DX encargado junto con el orientador de la bk Orientador Inscripcion
variables
Producto 6 Cadena de valor inscripcion diligencian el formulario
Procesamiento de la
. e o pe- X . icacion e identificacio
informacién y califieacién del ouT L NA El .S_C_»ftw_iire_corre_tfl modelo de OUT 3. Calficacion e identificacion Equipa 8105, Operador del SW
[ - ouT 2. calificacidn identificando de brechas
DX
- IN 3. Plantilla de Informe de Dx
Elaberacién del Informe del El softws bina | kados del
Diaengsti NA d;:né;; E;’: Ia'":la:f“::“ 200591 |ouT 4. Reporte de DX inicial Equipo BIOS, Operador del SW
iagnastico = ouT 3
. El Lider de Linea asigna laempresa aun ~ ~
Asignacion de Aliados . . aliado proveedor, y el Aliado Asigna OUT 5. Mailal aIIEdOV,EI consuftor *ider de linea - Asignacion del APC
\Proveedor [APC] de Consultoriad IN 4. Asignacion de Aliado Formulario de Asignacion de consuttor * notificando la asignaciony link * APC - Asignacién de| Consultor
Proveedor y Consultor APC, y de Consultor _ ~ para comentarios (formulario IN . _ .
¥ Consultor Previamente en el software debieron Equipo BIOS, operacion de SW
ser creados los usuarios
L. ios del . N El consultor asignado revisael DXy
Revisidn y comentarios de IN 5. Recomendacionesy Formulario de captura de . 3 ; OUT 6. Reporte del DX para = .
b Comentarios del Consultor come ntarios del Consultor realizasus comentarios y sugerencias empresa Consulter Asignade
Consultor iiciales para el taller de DX P
El software envia demanera automatica
maila la empresa con ssludo, asignadon
Mail con reporte de DXy IN 6. Plantilla de Mail aempresa del Consultor y archivo adjunto con el
NA reporte de DX. OUT 7. Confirmacion de Respuesta| Equipo BIOS, Operador del SW
consultor ala empresa o ouT s ¥ solicita Confirmacién de Redbido.
Con copia a Consultor
El consultor se comunica con la OUT 8. Maila laempresay al . It .
. . onsultor concerta cita
Agendamlentu de taller virtual IN 7. Datos de la cita para el Taller |Formulario de Agendamiento  |empresay concerta la fechay hora de lz|consultor agendando la cita, tanto
- - e - o - e P
de revisién de Diagnéstico de Dx de taller DX cita para eltaller de sociabizacion y por correo electronico como en e
Ei BIOS, Of dor delSW
retroalimentacion del Diagndstico una aplicacion de calendario quipo - Uperador de
IN 8. Plantilla con presentacién dell . ~
Orden del diay metodologia del Formulario con conclusionesy
Desarrollo de Taller virtual de con acciones inicialme nte El consultor ejecuta el guiony ejercicios [OUT 9. Conclusionesy B
- Taller N " o N * Consultor ejecuta el taller del DX
Diagnéstico identificadas paraincluiren el |planeados paraeltaller recomendaciones
PGAP
OuT 6
e [OUT 10. Mail & laempresa y al B
. El L tividad final del *C it rta cit
Agendamiento de Taller de IN 8. Datos de la cita para &l Taller |Formulario de Agendamiento consuitor coma acthidad fnal oe consultar agendando & cita, tanto onsuftor concerta cita
- taller del DX, realiza el agendamiento .
PGAP de PGAP de taller PGAP delTaller del por correo electronico como en una U dordel
el Taller de | PGAP aplicacion de calendario Equipo BIOS, Operador de |SW

El proceso comienza con el cargue de la informacién del DIME para cada empresa, continda con el
diligenciamiento del formulario y su posterior procesamiento de informacién. A partir de lo anterior, se
elabora el informe de diagndstico, que es asignado a los consultores que brindardn acompafiamiento
individual a las empresas, para su revision y propuesta de ajuste.

Dicho informe es compartido con las empresas y discutido en la sesidn de sensibilizacion que se llevara
a cabo de manera virtual. En esta sesion se presenta el modelo de cadena de valor, se revisa el
diagnostico y se interpretan los resultados, para asi originar la hoja de ruta, con conclusiones y
recomendaciones. Finalmente, se agenda el taller del PGAP.
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Componentes del instrumento de diagnostico:

El Diagnéstico a las empresas se implementa a través del instrumento de recoleccion de informacion,
que se presenta en detalle en el producto 6, con el cual se espera identificar el estado actual de la
empresa, a nivel general y en cada una de sus principales actividades (cadena de valor) respecto al
uso de Analitica de Datos. En este sentido, se contard con un instrumento organizado en las siguientes
cinco (5) secciones:

' ‘ A Identificacion de areas
- m 5. Areas !:l,e clave para la mejorade
oD Intervencion la cadenade valor

Evaluacion de las

4. Madurez Analitica capacidades de anélisis
de datos de laempresa

Descripcion de la
estrategia de

3. Modelo de Negocio generacién de ingresos
de la empresa

2. Informacién del Detalles sobreel
individuo que realiza el

diligenciador andlisis

Vision general de las
operacionesy
estructura dela
empresa

Secciones 1 a 3. Informacion de la empresay su modelo de negocio

En las primeras tres secciones del instrumento, se buscard conocer un poco mas de lo que hace la
empresa, sector en que se desenvuelve y oferta de valor. Se preguntara por el modelo de negocio o
medios para creacion de valor y aspectos diferenciales frente a sus competidores.

Seccién 4. Madurez Analitica de la empresa

En cuanto a la analitica, se buscara identificar el grado de madurez a nivel general de la empresa, en
un mecanismo de autoevaluacion, para determinar, primero si aplican analitica basica, a nivel de
reporting, o ya se encuentran en un nivel avanzado de analitica predictiva o prescriptiva. El diagnéstico
de la empresa divide el analisis del empresario en los siguientes aspectos:

Nivel de madurez en analitica Indicado por Empresario. Basado en el marco de referencia de Gartner
el empresario indica cual es el nivel de madurez en el cual se encuentra la empresa:
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Entendiendo la Analitica de Datos o Analitica Empresarial, como un modelo
de gestion centrado en recopilar datos, enriquecerlos, gestionarlos y

analizarlos para extraer la informacion relevante para la toma de decisiones
de un negocio, ¢en qué nivel se encuentra la empresa?

Nivel 1 Reporting. La empresa usa hojas de calculo y eventualmente herramientas de
visualizacion para generar reportes basicos de las operaciones y/o necesidades
para toma de decisiones

Nivel 2 Descriptiva. Responde preguntas a eventos que ya ocurrieron. ¢ Qué pasé? ¢, Como
pas6?, analizar los datos

Nivel 3 Diagnéstica. Facilita encontrar causas a fenémenos que ocurrieron en el pasado.
¢Porqué?

Nivel 4 Predictiva. Predice eventos futuros. ¢ Qué va a pasar? ¢Dénde ocurrira? ¢ Cuando
ocurrird?

Nivel 5 Prescriptiva. Ejecuta acciones con base en la analitica predictiva. Poder Actuar,

prepararme hacia al futuro

- Nivel de madurez general en aspectos de analitica en la empresa. Se profundiza en entender
la presencia de aspectos tales como estrategia, estructura, gobierno, metodologia, procesos,
disponibilidad de tecnologias y gestion de conocimiento alrededor de la analitica

- Fuentes de Datos. Establece la disponibilidad de informacion estructurada en la empresa
penando en poder desarrollar los ejercicios posteriores de formacion avanzada (asistencia técnica) y
la aplicacion de herramientas de analitica en la empresa

- Identificacién sectores claves de la cadena de valor a ser intervenidos en el programa de
fortalecimiento. La empresa identifica los tres (3) sectores principales de la cadena de valor donde ve
pertinente incluir herramientas en analitica.

Se indagara respecto al uso o practicas de analitica en aspectos transversales, clave del negocio,
como:

Estrategia

Estructura y gobierno
Metodologia y procesos
Tecnologias en analitica
Gestion del conocimiento

Adicionalmente, se identificaran las préacticas de la empresa en cuanto a fuentes y herramientas para
el manejo de datos, buscando saber si se emplea ofimatica tradicional o sistemas de informacion
estructurados.

Seccion 5. Areas de Intervencién
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En esta seccién se buscard conocer el estado de madurez de la empresa, para las actividades
priorizadas de su cadena de valor (en un ejercicio de priorizacién deberd establecer las tres mas
relevantes dentro de su modelo de negocio, donde la analitica de datos podria crear mayor valor),
dentro de una escala de madurez que va del nivel 1) bajo o inexistente al 5) muy alto u 6ptimo, asi:

Etapas de madurez de la Analitica en las actividades de la Cadena

L

Inexistente ¢ > Optima

Inexistente Inicial Avanzado Optimo
Practica informal, Esfuerzo aislado, Procesos definidos, Procesos definidos, Practica totalmente
sin herramientas uso basico de Excel uso intermedio de uso regular de Bl implementada, uso

Excel integrado de Bl

Para cada uno de los eslabones de la cadena que se evallen, se indagara en multiples parametros
(entre 17 y 20), asociados a las practicas y teméticas de la analitica de datos que se abordaran en las
fases de transferencia de conocimiento y asistencia técnica, buscando asi identificar areas de
oportunidad de mejora e implementacién de mejores practicas de gestion y herramientas. Dichas
tematicas son:

Parametro

Cultura
Herramientas para el manejo de datos
Tipos de Datos
Visualizacion de datos
Casos de uso de la analitica
Métricas (KPI)
Prediccién
Riesgos
Soporte a la decision
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Analisis de la cadena de valor

Realizar el analisis de la cadena de valor, es un ejercicio en el cual se evallan las diferentes actividades
0 componentes de la cadena, para determinar el grado en que cada uno de estos agrega valor a la
empresa y de esta manera identificar oportunidades de mejora.

Un analisis integral de la cadena puede llevar a definir cuales actividades agregan valor, cuéles
generan mas costos, cuales son susceptibles de optimizacion e incluso cuéles pueden ser delegadas
a un tercero para lograr eficiencias o mejoras.

Partiendo de lo anterior, el analisis que se propone realizar en el marco del proyecto, tiene como
objetivo determinar la manera en que las empresas beneficiarias cuentan con préacticas asociadas al
aprovechamiento de conceptos y herramientas de analitica de datos, en las diferentes actividades que
componen su cadena de valor. Al definir el grado de madurez de la analitica en cada una de las
actividades, se pueden identificar oportunidades de mejoramiento que conduzcan, en un corto,
mediano o largo plazo, al aumento de la productividad y por tanto a la generacion de ventajas
competitivas para las compafiias.

Este ejercicio se realiza, como se indicé anteriormente, midiendo el Nivel de madurez general en
aspectos de analitica en la empresa. Al respecto la empresa es indagada acerca de variables que
determinan la presencia en la empresa de temas relacionados con estrategia, estructura, gobierno,
metodologia, procesos, disponibilidad de tecnologias y gestion de conocimiento alrededor de la
analitica.

En el marco del Diagndéstico el instrumento entrega un nivel de importancia similar a cada aspecto y
de forma cuantitativa determina de manera porcentual la presencia de estos aspectos como
mecanismo que permite evidenciar el grado de internalizacién de las practicas en analitica en la
empresa. Al final se suman la cantidad de aspectos que tiene presencia y se compara contra el total
de aspectos (once (11)) para indicar la presencial porcentual de los aspectos indagados en la empresa.

Fuentes de Datos. Se indaga acerca de las principales fuentes de datos que tienen presencia en la
empresa como soporte a la eventual implementacién de ejercicios analiticos: (1) Hojas de Célculo /
Power Bl o similares, Ofimatica Tradicional, Sistemas de Informacién Estructurados. De Igual forma se
indaga por las principales once (11) fuentes de datos que podria hacer presencia en la empresa, entre
ellas: Office 365, Dropbox, One Drive y similares, ERP — Enterprise Resource Planning, CRM -
Customer Relationship Management y otros. Al final se suman la cantidad de aspectos que tiene
presencia y se compara contra el total de aspectos (once (11)) para indicar la presencial porcentual de
las fuentes de datos en la empresa.

- Identificacién sectores claves de la cadena de valor a ser intervenidos en el programa de
fortalecimiento. La empresa identifica los tres (3) sectores principales de la cadena de valor donde ve
pertinente incluir herramientas en analitica.
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0 Los sectores candidatos son los de la cadena de valor:

Administracion Estratégica
Marketing y Ventas

Operaciones - Fabricacién de Producto
Operaciones - Prestacion Servicios
Logistica - Interna

Logistica — Externa
Aprovisionamiento / Compras
Almacenamiento / Inventarios
Servicio al Cliente

Gestion del Talento Humano
Administrativa y Financiera
Desarrollo Tecnolégico

e Y A A

Para cada sector elegido (un total de 3 por empresas) se indaga en aspectos adicionales que faciliten
entender cada sector y ver la viabilidad de incorporar herramientas analiticas.

Se esperaria entonces, al final del ejercicio, contar con informacion de oportunidades de aplicacién de
analitica, que permita llegar a posibles mejoras en productividad, como se aprecia en el siguiente

cuadro:

Eslab6n / Area de
la cadena de valor
Logistica interna
(abastecimiento e
inventarios)

Operaciones
Produccién

Logistica externa /
Distribucion

Mercadeo y ventas

Servicio al cliente

Oportunidades de aplicacion de
analitica de datos

- Realizan un analisis de niveles
6ptimos de inventario?
- Realizan prediccion de demanda
de insumos?
- Realizan evaluacion  del
desempefio de proveedores?

- Realizan control de tiempos y

eficiencia de procesos?
- Hacen mantenimiento predictivo
basado en datos?

- Hacen algin andlisis de datos
para la optimizacion del uso de
materias primas?

- Aplican andlisis a la planeacién de
rutas y tiempos de entrega?
- Hacen seguimiento en tiempo real
del transporte?
- Hacen Prediccion de retrasos o
fallas logisticas?

- Cuentan con herramientas de
segmentacion y perfilamiento de
clientes?

- Aplican
comportamiento  de

Andlisis de
compra?

- Hacen wuna evaluacion de
efectividad de campafas vy
canales?

- Realizan andlisis de satisfaccion y
comentarios?
- Aplican modelos para deteccion

Posibles
productividad
- Reduccion de costos de
almacenamiento.

- Menor tiempo de reposicion.
- Disminucion de quiebres de
stock.

mejoras en

- Aumento de la eficiencia
operativa.

- Reduccion de desperdicios.
- Mejora del cumplimiento de

pedidos.

- Reduccién de costos de
distribucion.

- Mejora del nivel de servicio al
cliente.

- Cumplimiento de tiempos de
entrega.

- Incremento de ventas y
fidelizacion.

- Optimizaciéon de presupuestos
comerciales.

- Mejora de conversion de
clientes.

- Aumento de la lealtad del
cliente.

- Disminucién de reclamos

Ejemplos de indicadores /
fuentes de datos

Rotacién de inventarios, tiempos
de entrega, porcentaje de

cumplimiento de proveedores.

OEE, tasa de desperdicio, tiempos
de ciclo, consumo de energia.

KPIs logisticos, costos por
kilometro, tiempos promedio de
despacho.

CRM, bases de datos de ventas,
tasas de conversion, ticket
promedio.

Encuestas, registros de PQRS,
NPS (Net Promoter Score).
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Gestion financiera

de patrones de queja o devolucién?
- Cuentan con Modelos predictivos
de retencion?

- Realizan andlisis de rentabilidad

Avance On

recurrentes.

- Mejora de la experiencia del
usuario.

- Mejora en control de costos.

Uz ©

Estados financieros, indicadores

por producto (o] cliente? - Optimizacion del capital de de margen, rotacion de cartera.
- Realizan proyecciones de flujo de  trabajo.

caja y costos? - Reduccion de pérdidas

- Deteccion de anomalias o riesgos  financieras.

financieros.

Gestion del talento |8 Hacen seguimiento de - Mayor eficiencia del recurso Datos de némina, reportes de
humano desempefio y productividad  humano. asistencia, evaluaciones de
individual? - Reduccién de ausencias y desempefio.

- Hacen andlisis de rotacion y
ausentismo?

- Cuentan con identificacién de
brechas de capacitacion?

rotacion.
- Mejor asignacién de cargas
laborales.

Innovacién - Aplican analisis para - Aceleracion de ciclos de Encuestas, redes sociales, datos
desarrollo Identificacion de tendencias del innovacion. de ventas por producto nuevo.
producto mercado? - Mayor tasa de éxito en

- Realizan  evaluacion del lanzamientos.

desempefio de nuevos productos? - Diferenciaciéon competitiva.

- Realizan el andlisis de

Actividades

de

retroalimentacion del cliente?
- Aplican algin monitoreo de

- Mejora en la toma de

Dashboards, bases integradas,

apoyo @ indicadores de productividad? decisiones estratégicas. reportes de gestion.
administracion, - Cuentan con herramientas de -  Eficiencia  administrativa.
planeacion) Integracion de datos de distintas - Aumento del control vy

areas? trazabilidad.

- Realizan la automatizacién de
reportes gerenciales?

3.2 Sensibilizacion en la cadena de valor

Segun lo establecido en la ruta de productividad definida para el desarrollo del proyecto, el ejercicio de
sensibilizacién en la cadena de valor de cada una de las empresas beneficiarias, sera el primer paso
de la intervencion a realizar una vez las empresas se encuentren registradas.

Este ejercicio se llevara a cabo en sesiones individuales de hasta tres (3) horas, en modalidad virtual
sincrénica, con el acompafiamiento de un consultor u orientador asignado a cada empresa. La
estructura de la sesion de sensibilizaciéon, asi como el formato a emplear para recoger la informacion
de resultados de esta, se encuentran en el Excel adjunto. (Hoja 7. Taller Sensibilizaciéon; Hoja 8.
Formato Taller)

A manera introductoria, en la sesion se realizara una conceptualizacion respecto al modelo de cadena
de valor, aplicaciones y generacion de ventaja competitiva. Acto seguido, se revisara con los delegados
de la empresa el formulario de diagnéstico diligenciado en la fase de registro, para verificar que la
informacion sea coherente y veraz.

Posteriormente, con ayuda del consultor se realiza una interpretacion de los resultados del Diagnostico
de la empresa, identificando fortalezas y oportunidades de cara al fortalecimiento de la practica en
analitica de datos.

Al final de la sesion, se levantan las conclusiones y recomendaciones para la empresa, que le permitan
fluir con éxito en las etapas posteriores de transferencia de conocimiento y asistencia técnica.
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A continuacion, la agenda a desarrollar por parte del consultor en la sesién de sensibilizacion:

TIEMPO ACTIVIDAD OBJETIVO TEMATICA central METODOLOGIA
0:00 — 0:10 Introdyc'mon Contextualizar el concepto +Qué es “valor’ y como se genera? Equsnuon con
estratégica de valor en la empresa ejemplos
. . Modelo de Porter: Explicar las actividades | Arquitectura de la cadena de valor de Presentacion teérica
0:10 - 0:25 estructuray S ] .
h primarias y de apoyo Michael Porter con esquema visual
propdésito
. . Apllca,cpnes Mostrar cémo se usa el Ventaja competitiva y eficiencia Ejemplos
0:25 - 0:40 estratégicas del modelo para diferenciarse o . comparativos (Zara,
. operativa
modelo reducir costos Amazon, etc.)
0:40 — 0:55 Riesgos en la Identificar vulnerabilidades | Riesgos operativos, tecnolégicos y Exposicién con matriz
’ ’ cadena de valor en cada actividad reputacionales conceptual
Consolidar aprendizajes y Se da una
0:55-1:00 Cierrey reflexién | abrir espacio para | Aplicacion practica futura introduccién para
preguntas iniciar el taller
Parte 1. Reconocimiento general de la
informacion de la empresa
Parte 2. Entendimiento de la empresay
su modelo de negocio
Parte 3. Informacion base diagnostico
SDE acerca del nivel de madurez de la
empresa. El consultor realiza las
\denifcar fortalezasy | 20tacionesy precisiones que
oportunidades de la .
Parte 4. Se interpretan los resultados a
empresa de cara al ivel d d |
fortalecimiento de la nivel de madurez general en aspectos
ractica en analitica. Al de analitica en la empresa. El consultor
Taller ?inal se realizan las ' realiza observaciones y
1:00 - 3:00 | Sensibilizacion . recomendaciones Formato Taller
conclusiones y .
Consultor recomendaciones que le Parte 5. Se interpretan resultados
. a .| acerca de los sectores claves de la
permitan a la empresa fluir ) -
P cadena de valor a ser intervenidos en
con éxito en las etapas el programa de fortalecimiento de la
posteriores fje _formamon Y | SDE. El consultor realiza
asistencia técnica : .
observaciones y recomendaciones
Parte 6. Conclusiones y
Recomendaciones Finales. El consultor
identifica fortalezas, oportunidades,
conclusiones y recomendaciones de
cara a la ejecucioén del programa de
fortalecimiento de la empresa en
analitica

3.3 Estrategia de comunicacioén para el contacto con las empresas

La estrategia de contacto con las empresas se encuentra definida en el documento de metodologia de
convocatoria y sus anexos (estrategia digital, formulario de inscripcion y modelo de contrato) que
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fueron remitidos a la SDDE via correo electrénico el 15 de octubre de 2025. Se adjuntan como anexos
al presente documento.

3.4 Estrategias de acompafiamiento personalizado a las empresas y canales de atencion
constantes a implementar

A lo largo del proyecto se brindara un acompafiamiento personalizado a cada empresa beneficiaria,
por parte de un consultor que serd asignado por el Consorcio de manera posterior al registro y
aprobacién de su inscripcién, quien guiard las diferentes etapas de la ruta de intervencion para el
fortalecimiento, desde los talleres de sensibilizacion, hasta el seguimiento a las acciones
implementadas en el marco del PGAP.

Estos consultores estardn capacitados en la ruta de fortalecimiento, instrumentos de diagndstico,
criterios de analisis de informacion, tematicas de formacion y asistencia técnica a las empresas,
meétricas para la evaluacion y el seguimiento.

Adicionalmente, los consultores contaran con el apoyo de dos supervisores dentro del equipo de apoyo
territorial, quienes realizaran un monitoreo permanente de las actividades y reportardn avances,
novedades y alertas en el proceso.

Las empresas recibiran diferentes reportes durante la implementacion de la ruta de fortalecimiento,
que permitirdn hacer el seguimiento correspondiente desde sus diferentes instancias. Los principales
seran:

Formulario de diagndstico,

informe de andlisis del diagnéstico

Reporte de Taller de sensibilizacién

Formato PGAP

Reportes de avance en sesiones de transferencia de conocimiento y asistencia técnica
Informe final de resultados de fortalecimiento

Ficha técnica de la implementacion, firmada por el empresario y el contratista, que da cuenta
del nivel de cumplimiento del PGAP.

e [nforme de cierre

Como canales de contacto permanente, las empresas contardn con un correo electronico que sera
atendido por el equipo del proyecto, asi como un canal de WhatsApp.
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4 Anexos

Anexo 1 Manual operativo del proceso de diagnéstico
Anexo 2 Instructivo aplicacion Instrumento de Diagndstico



