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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Fecha: 13/11/2025 Hora de inicio: 03:30 P.M Hora final: 06:30 P.M

Total horas: 3 horas

Area de consulta: Planeacion estratégica comercial y financiera

Nombre de la persona asesorada: Jeison Duval Mazo Castafieda

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: CORPORACION SOCIO CULTURAL EL ARTE ES LA
SOLUCION

NIT (Sin digito de verificacion): 901292696

Municipio: SABANETA Barrio: Centro

¢Cudl es la necesidad del empresario?

El reto principal de la Corporacion es escalar comercialmente el proyecto CreaDecora,
estableciendo una estructura financiera sélida que garantice su sostenibilidad y expansion.
Actualmente, la gestién comercial se basa en donaciones y eventos esporadicos, lo que limita
el flujo de recursos y la planificaciéon. El empresario necesita implementar un modelo de gestion
comercial mixto (B2B y B2C), diversificando ingresos a través de productos, talleres y servicios
culturales sostenibles.

Resumen de la asesoria:

En la sesion se trabajé sobre la planificacién comercial y la gestion financiera basica. Se
revisaron las fuentes de ingresos, costos operativos y margenes de rentabilidad.

Se propuso un esquema de sostenibilidad basado en tres pilares:
Productos y servicios artisticos sostenibles (venta directa).
Proyectos financiados por alianzas institucionales.

Talleres y experiencias pedagdgicas para empresas o colegios.


Centro
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Ademas, se establecio la importancia de definir precios basados en costos reales, implementar
indicadores financieros trimestrales y fortalecer la comunicacién comercial hacia el segmento
corporativo.
Recomendaciones:
Disefiar un plan comercial anual, con metas de ventas, alianzas y eventos.
Formalizar una base de datos de clientes y aliados estratégicos.
Implementar un sistema de registro de costos y margenes.
Definir paquetes de servicios y productos para empresas (B2B).
Incorporar indicadores de rentabilidad y flujo de caja.

Capacitar al equipo en ventas con enfoque cultural y social.

Buscar convocatorias y fondos de cooperacion cultural.

Evidencia de la asesoria:
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HERRAMIENTA DE IMPLEMENTACION “Guia para fortalecer la visibilidad y promocién digital de
CreaDecora”

1. Diagnéstico inicial (Semana 1)
Evaluar redes sociales actuales: cantidad de publicaciones, tono visual y respuesta del publico.
Analizar principales audiencias (edad, ubicacién, intereses).

Indicador: crecimiento del 10% en interacciones promedio durante el primer mes.

2. Identidad visual coherente (Semana 2)
Disefiar el manual de marca con logo, colores, tipografia y tono de voz.
Crear plantillas visuales para redes y presentaciones institucionales.

Indicador: coherencia del 90% en las piezas graficas publicadas.

3. Calendario de contenido (Semanas 3-4)
Definir publicaciones semanales:

Lunes: mensaje educativo.

Miércoles: historia o testimonio.

Viernes: actividad o logro de la comunidad.

Indicador: cumplimiento del 80% del calendario mensual.

4. Estrategia audiovisual (Semanas 5-7)

Crear capsulas de video de 30—60 segundos sobre talleres, historias de impacto y beneficios
ambientales.

Publicarlas con subtitulos y hashtags relacionados (#ArteSostenible, #CreaDecoraTransforma).

Indicador: aumento del 15% en visualizaciones de videos.

5. Posicionamiento digital (Semanas 8-10)
Optimizar perfiles con enlaces a WhatsApp, pdgina web o catalogo digital.
Implementar campafias con pauta segmentada ($100.000 mensuales).

Indicador: crecimiento del 20% en nuevos seguidores activos.



6. Comunicacion con aliados (Semanas 11-12)

Crear un boletin digital trimestral que incluya logros, proximos eventos y oportunidades de
alianza.

Enviar por correo y WhatsApp a instituciones educativas y empresas locales.

Indicador: generacién de minimo 3 nuevos contactos corporativos por trimestre.

Resultado esperado:

Una comunicacion institucional coherente, visualmente atractiva y emocionalmente conectada,
gue posicione a CreaDecora como una iniciativa innovadora de arte sostenible y cultura
comunitaria.



HERRAMIENTA DE IMPLEMENTACION:

“Guia practica para fortalecer la gestion comercial y la sostenibilidad econémica de CreaDecora”

1. Planificacién comercial (Semanas 1-2)
Establecer metas trimestrales de ventas y alianzas.
Crear una matriz de productos y servicios con precios, costos y utilidad esperada.

Indicador: incremento del 15% en ingresos en el primer trimestre.

2. Base de datos estratégica (Semana 3)
Consolidar contactos de clientes, empresas aliadas, proveedores y entidades publicas.
Clasificar segun potencial de compra o patrocinio.

Indicador: base de datos actualizada con al menos 50 registros.

3. Disefio de portafolio comercial (Semanas 4-6)
Elaborar un documento visual con servicios, productos y beneficios sociales.
Incluir testimonios y resultados de impacto comunitario.

Indicador: uso del portafolio en minimo 3 reuniones empresariales.

4. Estructura de costos y rentabilidad (Semanas 7-8)
Calcular costos de materiales, transporte, tiempo y mano de obra.
Determinar precios justos y margenes de utilidad (minimo 25%).

Indicador: registro de rentabilidad por cada linea de servicio.

5. Estrategia de relacionamiento (Semanas 9-10)
Crear propuestas personalizadas para empresas que deseen apoyar talleres o materiales.
Ofrecer beneficios como visibilidad de marca o participacion en actividades sociales.

Indicador: firma de al menos 2 convenios empresariales en el semestre.

6. Monitoreo financiero (Semanas 11-12)



Llevar control mensual de ingresos, egresos y flujo de caja.
Analizar los resultados y ajustar estrategias segin desempefio.

Indicador: reportes financieros mensuales con margen positivo sostenido.

Resultado esperado:

La corporacion contard con una estructura comercial profesional y financieramente sélida, capaz
de sostener sus operaciones y expandir su impacto social y cultural de manera rentable.
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacidn General de la Asesoria ‘

Fecha: 7/11/2025 Hora de inicio: 8:00 A.M Hora final: 10:00 A.M

Total horas: 2 horas

Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada: S_ophia_Karenina Arenas Zavala — Santiago Cardona
Piedrahita

Cargo: Propietaria

Nombre de la empresa: LA DESPENSA 5 ESTRELLAS

NIT (Sin digito de verificacion): 4537710

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢, Cuédl es la necesidad del empresario?

Revisar |los resultados del diagndstico para categorizar y priorizar un plan de accion de los elementos que
deben tener en cuentaen € corto plazo para asegurar sostenibilidad del proyecto

Resumen de la asesoria:

e Alertadesde el diagnostico situacional de laempresa
0 Adminigtrativo y logistico
= Necesidad de un Invima
= Paralnvimase necesita maguinaria
= Con maguinariaincrementa produccion
= Con unamayor produccion se creala necesidad de comercializacion
= Con mayor produccion y comercializacion se da sostenibilidad
e Hacen faltalos permisos de Invima, Sanidad municipal. Actualmente no tienen un punto de
produccion externo ya que producen desde casa.
e El negocio no tiene afiliados a sus colaboradores al sistema de seguridad social y riesgos.
e Senecesitaponer en el cronogramael tema de laformalizacion para algunos temas:
Tener personeriajuridica
Tener cuentas de banco apartes de | as cuentas personales
Poder tener mejores opciones de comercializacion
Blindar patrimonios personales

O OO0 O
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Esta validacion del tema administrativo esté justificando lainversion que requieren:
e Magquinaria para una mayor produccion
e Maguinariapara adelantar las exigencias del Invima
e Maquinaria parala préxima etapa de sostenibilidad

e Seanadizalamarcay todos sus componentes

0 Logosimbolo
= EnlInstagram, € identificador o isotipo, se convierte en Logotipo a usar la
marca nomind: “5 Estrellas”
= El nombre de la cuenta en Instagram, tiene lamarca nominal: “LaDespensa 5
Estrellas”
0 Presenciade doble marca
= LaDespensa5 Estrellas
= 5Edtrellas: Cin Co Es TrelLlas
= Nomina: LaDesPen SaCin Co EsTrelLlas
0 Registro de marca
= Presenciade marcas registradas que contengan las particulas nominales:
e LaDespensa
e Cinco Edrellas
e Contenidos pararedes sociales
0 Instagram, TikTok
=  Sophiacomo influenciadora o creadora de contenidos
e Puede crecer
Contenido recetas
e COmo hacer chorizos
» LaMarcalLaDespensa5 Estrellas
e Puede perder
e Degjedevender
= Contenido Desalineado: El publico seinteresaen "aprender a hacer chorizos',
lo cual es un riesgo de canibalizacién o distraccion. Usar ese interés para
educar sobre la calidad de su producto, no su fabricacion (solo si no es el plan
amediano plazo de laempresa).
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ladespensaSestrellas -
La Despersa 5 Estrefias 1

43 publicaciones 393 soguidaores 266 seguidos

La mepor ocpcion saludable, Prictica y muy natural! Chorizos, Prodsctos
Congelades, Saleas Prapism, FECIDOS (3

i linkiraefLadespensasesrrellasfuim doerce=linkiree_profie shareflisid=T.

@ carlosmunera’l sigue esta cuenta

Siguiendo - Mensape e

Recomendaciones:
e Senecesitaponer en e cronogramael tema de laformalizacion para a gunos temas:
0 Tener personeriajuridica
0 Tener cuentas de banco apartes de las cuentas personales
0 Poder tener mejores opciones de comercializacion
0 Blindar patrimonios personales
e Registro de marca
0 Buscar marcas registradas que contengan las particulas nominales:
= LaDespensa
= Cinco Edtrellas
0 https://sipi.sic.gov.co/sipi/Extra/Default.aspx?sid=638527584597081761

Evidencia de la asesoria:


https://sipi.sic.gov.co/sipi/Extra/Default.aspx?sid=638527584597081761
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Acta de Asesoria
Acompaiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Fecha: 11/11/2025

Hora de inicio: 2:00 P.M Hora final: 5:00 P.M

Total horas:

3 horas

Area de consulta:

MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada:

Sophia Karenina Arenas Zavala — Santiago Cardona
Piedrahita

Cargo: Propietaria
Nombre de la empresa: LA DESPENSA 5 ESTRELLAS
NIT (Sin digito de verificacion): 4537710

Municipio: SABANETA

Barrio: LAS LOMITAS

¢Cual es la necesidad del empresario?

Revisar los resultados del diagndstico para categorizar y priorizar un plan de accion de los
elementos que deben tener en cuenta en el corto plazo para asegurar sostenibilidad del

proyecto

Resumen de la asesoria:

La empresaria, entrega la siguiente informacion como guion para el pitch comercial

¢Me creerian si les digo que bajé dieciocho kilos comiendo chorizo? Pues si... pero comiendo
los chorizos de la Despensa 5 Estrellas. Soy Sophi Arenas y Santiago cardona fundadores de
este emprendimiento, y en la Despensa 5 Estrellas dignificamos el chorizo colombiano,
transformandolo en un alimento saludable, artesanal y lleno de sabor. Elaboramos chorizos sin
harinas, sin quimicos, sin colorantes ni sabores artificiales, pero con todo el sabor auténtico del
chorizo tradicional. Porque creemos que comer rico y comer bien si pueden ir de la mano.

Hoy el mercado esta saturado de embutidos industriales cargados de harinas y sodios, que
ademas de restarle sabor al producto, afectan directamente nuestra salud. Ese consumo
excesivo puede causar enfermedades como obesidad, diabetes e incluso cancer. Por eso, en la




Despensa 5 Estrellas ofrecemos una alternativa sana, real y natural, sin perder la esencia del
sabor colombiano.

Manejamos dos lineas de productos: nuestros chorizos saludables, en versiones campesina y
de queso cheddar con jalapefio, y nuestras salsas Premium naturales, hechas con ingredientes
100% colombianos que realzan cualquier plato. Cada producto refleja nuestra mision: que
comer bien no sea un lujo, sino un placer responsabile.

Hace apenas seis meses empezamos produciendo diez paquetes de chorizo semanales desde
casa. Hoy producimos ochenta paquetes por semana y alcanzamos ventas mensuales entre
cuatro y cinco millones de pesos, con una rentabilidad neta del cincuenta al sesenta por ciento.
Controlamos toda la cadena de valor, desde la receta hasta la venta final, garantizando calidad
y eficiencia. Nuestros costos se distribuyen asi: cuarenta y cinco por ciento en materia prima y
empaques, cinco por ciento en servicios y logistica, y el resto utilidad neta. En poco tiempo
duplicamos la produccion y fortalecimos nuestras ventas en ferias y domicilios, con una
aceptacion excelente del publico.

Ahora queremos dar el siguiente paso. Con el apoyo de Sabaneta Impulsa, invertiremos en tres
equipos fundamentales: una embutidora, una mezcladora de carne y un congelador industrial.
Con ellos podremos triplicar nuestra capacidad de produccion, pasando de ochenta a
doscientos cuarenta paquetes semanales y proyectando ventas entre doce y quince millones de
pesos mensuales. Estas ventas las lograremos a través de pauta en redes sociales, el voz a
voz de nuestros clientes satisfechos y el fortalecimiento de nuestras alianzas comerciales, ya
que actualmente tenemos interesados en compras al por mayor.

Contar con estos equipos también nos permitira reforzar el area administrativa, tener nuestro
propio punto de fabricacidén con todos los estandares de calidad, tramitar el cédigo INVIMA y
lograr una distribucién mas amplia de nuestros productos.

El mercado de productos saludables y artesanales esta creciendo con fuerza, con una
proyeccion del cuarenta y siete por ciento en los proximos cinco afos. La Despensa 5 Estrellas
estd lista para liderar ese crecimiento con productos honestos, locales y llenos de identidad.

Nuestra vision es clara: que en cada mesa de Sabaneta haya un producto de la Despensa 5
Estrellas, y que nuestra region sea reconocida por tener el mejor chorizo artesanal de
Colombia. La Despensa 5 Estrellas no es solo un negocio, es un proposito: rescatar nuestras
raices, promover la buena alimentacion y demostrar que lo natural también puede ser delicioso
y rentable.

Con su apoyo, convertiremos un emprendimiento familiar en una marca sélida, que genere
empleo, impulse la economia local y lleve el sabor auténtico de Sabaneta a todo el pais

Recomendaciones:

Con el insumo comunicacional entregado se categoriza y ordena la siguiente informacion:



Comer rico y bueno pueden ir de la mano
¢Me creerian si les digo que bajé dieciocho kilos comiendo chorizo? Pues si... pero
comiendo los chorizos de la Despensa 5 Estrellas.
Soy Sophi Arenas y Santiago cardona fundadores de La Despensa 5 Estrellas.
dignificamos el chorizo colombiano, transformandolo en un alimento saludable,
artesanal y lleno de sabor.
Elaboramos y comercializamos chorizos
* Sin harinas
* Sin quimicos
* Sin colorantes
* Sin sabores artificiales
* Sabor auténtico del chorizo tradicional.

Lineas de productos:
* Chorizo saludable en versiones: campesina y queso cheddar con jalapefio
* Salsas Premium naturales, ingredientes 100% colombianos.
* Hace 6 meses produciamos 10 paquetes de chorizo semanal.

* Hoy producimos 80 paquetes por semana ¢ Ventas mensuales entre 6 a 7 millones de
pesos

* Rentabilidad neta entre 50% y 65%.

Controlamos toda la cadena de valor, desde la receta hasta la venta final.
Cifras

* 45% materia prima y empaques

* 5% servicios y logistica

*  50% utilidad neta.

Con la compra del molino en 2025 aumentamos en 400% la produccién
Canales de venta

* Ferias
*  Domicilios

Plan de Inversion Sabaneta Impulsa
* Embutidora « Mezcladora de carne
* Congelador vertical.

Impacto
* Triplicar capacidad de produccién: 80 a 240 paquetes semanales
* Ventas proyectadas: 12 a 15 millones de pesos mensuales.

Canales de distribucion
* Pauta en redes sociales

* Voz a voz de nuestros clientes satisfechos ¢ Fortalecimiento de nuestras alianzas
comerciales
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* Interesados* en compras al por mayor.

Proyeccion
* Refuerzo del area administrativa
* Punto de fabricacidon con estandares de calidad
* INVIMA
* Amplia distribucién de nuestros productos.
Visiéon
* Que en cada mesa de Sabaneta haya un producto de la Despensa 5 Estrellas
* Que nuestra region sea reconocida por tener el mejor chorizo artesanal de Colombia.
* LaDespensa 5 Estrellas no es solo un negocio, es un propoésito: rescatar nuestras

raices, promover la buena alimentacion y demostrar que lo natural también puede ser
delicioso y rentable.

jQue comer bien no sea un lujo, sino un placer responsable!

Evidencia de la asesoria:




" | Prioner cap®at semiiln
VWA O A ns

g

& "J\u ,"2)
D{/“& ]

——

Firma del consultor Firma del empresario



CAMARA DE COMIRCIO

v ; Primer caplital samibla ‘.mu SuR
| B srrprasanos

Acta de Asesoria

INSTRUMENTO
Informacién General de la Asesoria ‘

Fecha: 7/11/2025 Hora de inicio: 8:00 A.M Hora final: 10:00 A.M
Total horas: 2 horas
Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

. Sophia Karenina Arenas Zavala — Santiago Cardona
Nombre de la persona asesorada: : .

Piedrahita

Cargo: Propietaria
Nombre de la empresa: LA DESPENSA 5 ESTRELLAS
NIT (Sin digito de verificacion): 4537710
Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

0 Registro de marca
= Presencia de marcas registradas que contengan las particulas nominales:
e LaDespensa
e Cinco Edrellas
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Comer rico y bueno pueden ir de la mano

¢Me creerian si les digo que bajé dieciocho kilos comiendo chorizo? Pues si... pero
comiendo los chorizos de la Despensa 5 Estrellas.

Soy Sophi Arenas y Santiago cardona fundadores de La Despensa 5 Estrellas.
dignificamos el chorizo colombiano, transformandolo en un alimento saludable,
artesanaly lleno de sabor.

Elaboramos y comercializamos chorizos
e Sin harinas
e Sinquimicos
e Sincolorantes

e Sin sabores artificiales

e Sabor auténtico del chorizo tradicional.
Lineas de productos:

e Chorizo saludable en versiones: campesina y queso cheddar con jalapefo
e Salsas Premium naturales, ingredientes 100% colombianos.

e Hace 6 meses produciamos 10 paquetes de chorizo semanal.

e Hoy producimos 80 paquetes por semana

e Ventas mensuales entre 6 a 7 millones de pesos

e Rentabilidad neta entre 50% y 65%.

Controlamos toda la cadena de valor, desde la receta hasta la venta final.
Cifras

e 45% materia primay empaques
e 5% servicios y logistica
e 50% utilidad neta.

Con la compra del molino en 2025 aumentamos en 400% la produccién
Canales de venta

e Ferias

e Domicilios
Plan de Inversiéon Sabaneta Impulsa

e Embutidora
e Mezcladora de carne



Congelador vertical.

Impacto

Triplicar capacidad de produccién: 80 a 240 paquetes semanales
Ventas proyectadas: 12 a 15 millones de pesos mensuales.

Canales de distribucion

Pauta en redes sociales
Voz a voz de nuestros clientes satisfechos
Fortalecimiento de nuestras alianzas comerciales

Interesados* en compras al por mayor.

Proyeccion

Vision

Refuerzo del area administrativa

Punto de fabricacién con estandares de calidad
INVIMA

Amplia distribucién de nuestros productos.

Que en cada mesa de Sabaneta haya un producto de la Despensa 5 Estrellas
Que nuestra regidon sea reconocida por tener el mejor chorizo artesanal de

Colombia.
La Despensa 5 Estrellas no es solo un negocio, es un propdsito: rescatar

nuestras raices, promover la buena alimentacién y demostrar que lo natural

también puede ser delicioso y rentable.

iQue comer bien no sea un lujo, sino un placer responsable!
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 8:00 AM Horafinal: 10:00 A.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: COMERCIAL - ADMINISTRATIVA

Nombre de la persona asesorada: Julia Victoria Omafia Garcia

Cargo: Propietariay administradora

Nombre de la empresa: MASCOLAS

NIT (Sin digito de verificacién): 1040735238

Municipio: SABANETA Barrio: Calle Larga

¢, Cudl es la necesidad del empresario?

La falta de un plan comercial hace que sea limitada la gestion para la busqueda de nuevos clientes
y la generacioén de estrategias de comercializacion.

Resumen de la asesoria:

v Descripcion de los productos que vende, categorizando por linea, adicional al servicio que
presta de peluqueria de mascotas.

La cantidad y valor de las ventas de los productos y servicios.

El precio de venta.

La promocién a través de las redes sociales.

Canales de Comercializacion.

Nuevas estrategias de comercializacion.

NANENENRN

Recomendaciones:

» Se requiere que la empresa consolide su estructura organizacional con todas las funciones
requeridas, tanto en el area administrativa, comercial, ventas y comercializacion de sus
productos.

» Es importante que todas las areas del negocio estén siendo atendidas con sus funciones
respectivas, independientemente de que se contrate personal adicional o no, como las
relacionadas con un refuerzo en el area de ventas en el punto de venta, para la distribucion de



sus productos a nivel local y el disefio y creacidén de contenidos a través de un conmunity manager
0 quien haga sus veces.

» La empresaria vende sus productos y la prestacion de los servicios a través del punto de venta,
lo cual recomiendo fortalecer mas las redes sociales con la promocion de sus productos de forma
focalizada, de acuerdo a las épocas y el interés de vender mucho méas ciertos productos
permitiendo una mayor dindmica con las redes sociales.

» Explorar eventos de centros comerciales y de la alcaldia con el fin de participar, no solo con la
venta de sus productos, sino también ofreciendo sus servicios y promocionando con la marca y
los caninos que posee, ya que son la imagen institucional, como desfiles, ferias de mascotas, etc.

» Realizar una gestion mas activa a nivel comercial, con contenidos en redes focalizados en
productos, con la colaboracion de los proveedores, permitiendo mayor participacion.

» Generar alianzas con proveedores para la participacion en eventos y ferias, buscando un gana-
gana.

» Fijar un presupuesto de mercadeo para fomentar por redes la comunidad canina y analizar la
utilizacién de influencer.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompanamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Fecha: 13/11/2025 Hora de inicio: 8:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Total horas: 3 horas

Area de consulta: FINANCIERA

Nombre de la persona asesorada: Julia Victoria Omafia Garcia

Cargo: Propietaria y administradora

Nombre de la empresa: MASCOLAS

NIT (Sin digito de verificacion): 1040735238

Municipio: SABANETA Barrio: Calle Larga

¢Cual es la necesidad del empresario?

Mascolas comercializa muchos productos relacionados con las mascotas, alimentos basicos vy
premium, accesorios, medicamentos, snacks, entre otros, sin embargo la empresaria no sabe cuanto
vende de cada una de estas categorias y por tanto su participacion en las ventas, por lo que es
necesario que la empresaria conozca en detalle la participacion en las ventas de los productos, de
los servicios de peluqueria y el margen de ganancia promedio, con el fin de mejorar en la gestion
financiera, a través de un buen conocimiento de las finanzas del negocio, tanto en costos y gastos
como en las ganancias que genera.

Resumen de la asesoria:

» Las lineas de productos que mas vende en el punto de venta.

+ Las categorias de los productos y su participacion en las ventas.
* El registro del sistema de allegra para conocimiento del negocio.
» El costo de la prestacion del servicio de peluqueria.

» La rentabilidad del servicio costeado.

* El margen de ganancia esperado.

* El punto de equilibrio a partir de todas las categorias.

» Los gastos fijos del negocio, incluyendo salario de la empresaria.

Recomendaciones:
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O Los gastos fijos de la empresa equivalen a 11M aprox. Con los cuales el punto de equilibrio es de
53M, con un margen promedio ponderado del 20.4%. Estos datos son buena referencia para
el crecimiento de la empresa, por tanto se recomienda a la empresaria analizar el margen del
20,4 en el momento de definir los precios de los productos, considerando que es un valor bajo del
margen.

O Se tienen en cuenta 34 productos de mayor venta y el servicio de peluqueria para calcular el
margen de contribucion, con datos aproximados y subjetivo por parte de la empresaria, lo cual
generaron ventas por 15,6M, equivalentes al 45% de las ventas de este mes analizado. Para que
estos datos tengan mas sentido, es necesario calcular el margen con todos los productos con el
fin de tener un margen mas exacto.

O Lalines de alimentos para mascotas equivalente al 62% de las ventas y la del servicio de cafeteria
es de um 18%, con un margen del 15% aproximadamente, recomendandole a la empresaria que
enfoque las estrategias de venta hacia estoy productos y analice el margen de esta linea de
alimentos.

O Es necesario que la empresaria relacione cada mes un salario, con el fin de que los gastos sean
realmente para todos y ademas gestionarlos para su optimizacion.

O El costeo realizado del servicio de peluqueria arrojé un margen del 57%, lo cual es gratificante
considerando que sus ingresos equivalen al 18% de un mes. La empresaria debe focalizar mas
acciones hacia la venta de estos servicios.

O Las ventas consolidadas desde enero hasta octubre del 2025, equivalen a 280M, lo cual en un
mes en promedio seria de 28M, lo cual implica que la empresa debe generar mayores ventas con
estrategis y/o gestionar los costos, con negociaciones con proveedores, para que alcance a cubrir
los gastos fijos de 53M.

O Como no hay un registro de las ventas por las redes sociales, es necesario que empiece a
registrar el detalle de las venta por redes, manteniendo muy buena relacion.

Evidencia de la asesoria:
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Asesoria 1 - MASCOLAS

Personal Empresa

Cargo Funciones Acciones de Mejora
Administrativa Administra el punto de venta y las alianzas | Enfasis en los servicios de atencién a la linea de salud y
con los proveedores. medicamentos y bienestar de las mascotas.

(la empresaria)
Fortalecer negociaciones con proveedores y generacion

Veterinari ) e .
eterinaria de estrategias para participar en diferentes eventos.

Comercial Atencion y asesoria en el punto de venta, | Andlisis de clientes por categorias de productos y
y agenda para los servicios de peluqueria. | promover con contenidos tematicos y de comunidad de las

(experto en redes .
mascotas en las redes sociales.

sociales) Manejo de contenidos en redes sociales.
Generacion de estrategias focalizadas por categorias de
productos.

Peluguera de mascotas | Prestacibn de servicios de peluqueria | Prestacion de otros servicios relacionados con el spa y
dentro del punto de venta. peluqueria de las mascotas.

Combinar su prestacion de servicios junto con la difusién
de beneficios con los productos del punto de venta a los
clientes que visitan la peluqueria.




Otros cargos:
Asesora Comercial

y
Community Manager

No hay asesora comercial en punto de
venta.

Tampoco un conmunity manager.

Contratar una vendedora y asesora en punto de venta,
gue genere valor en los clientes que visitan el punto.

Disefio y creacion de contenidos y generacion de
estrategias comerciales con enfoque hacia las categorias
de los productos y los servicios.

Andlisis de los productos

Productos/Servicios %Ventas # clientes Precio Ezt(:ta:glgg:s Otras estrategias
Productos: Alimentos v" 70% de las ventas | 80 clientes Variedad de Redes sociales, Nuevas estrategias
Servicios: Oct 69 | precios, promociones Explorar en centros
De este 70%: (clientes) 61 dependiente | temporadas (junio comerciales y el Mpio
v" Alimento Bésico sept, agosto 47 si es basico, octubre, diciembre) | para participar en
(70%) 59 en promedio | premium Contenidos eventos
v" Premium 18% (cuidados de las
v" Super Premium mascotas) Mas contenidos
(medicados 2%y (informacioén de enfocados a productos.
Basico 10%) interés general
Servicio: Peluqueria (20-30% | 20%-30% de las 840 mascotas 30.000, mpio, Alianzas con
del total de las ventas) - 3 | Ventas totales acumulado a oct | 55.000 No presta servicios proveedores
perros diarios. 722 clientes Mayoria. de consulta. promocionando en
ferias.
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Acta de Asesoria
Acompainamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Fecha: 07/11/2025 Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 3:00 P.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Financiera y Costos

Nombre de la persona asesorada: Juan Daniel Rios Ramirez

Cargo: Gerente / Propietario

Nombre de la empresa: WORTELS DANCE STUDIO

NIT (Sin digito de verificacion): 1007111110

Municipio: SABANETA Barrio: Parque de principal

¢Cual es la necesidad del empresario?

El empresario requiere fortalecer la gestidn financiera y el control de costos de Wortels Dance Studio
con el fin de garantizar la sostenibilidad econdémica del negocio y lograr la meta de ventas mensuales
de $5 millones. Actualmente, la empresa carece de herramientas sistematicas para el registro,
analisis y planificacion financiera, lo que dificulta la identificacién precisa de la rentabilidad de los
cursos y de los margenes de contribucion por linea (danza contemporanea, urbana, folclérica y
fitness).

Resumen de la asesoria:

Se evidencia la necesidad de:

1. Implementar un sistema basico de costos que permita calcular el costo real por
estudiante, clase o programa, considerando variables como honorarios docentes, alquiler del

espacio, servicios publicos, materiales y gastos administrativos.
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2. Establecer un flujo de caja proyectado mensual, que facilite la planificacion de ingresos y
egresos, evitando desbalances de liquidez en temporadas de baja demanda.

3. Diseiar indicadores financieros clave (KPI) como punto de equilibrio, margen de
rentabilidad y rotacion de estudiantes, para apoyar la toma de decisiones.

4. Definir una estructura de precios sostenible y competitiva, ajustada a los costos
operativos reales y al posicionamiento de mercado.

5. Elaborar presupuestos y reportes financieros periédicos, que sirvan de base para
evaluar el desempenio y orientar estrategias de mercadeo y expansion.

Recomendaciones:

Implementar un sistema contable y de control interno basico.

Se recomienda adoptar una herramienta de registro financiero (por ejemplo, Excel estructurado o
software contable gratuito como Siigo Pyme o Alegra Emprende) para llevar control de ingresos,
egresos, cuentas por cobrar y pagar. Esto permitira generar reportes mensuales de rentabilidad y
flujo de efectivo, esenciales para la toma de decisiones informadas.

Establecer un sistema de costos por servicio.

Se sugiere calcular los costos unitarios por clase o programa considerando variables directas
(docente, alquiler, servicios, materiales) e indirectas (publicidad, administracion). Este analisis
permitira definir precios con margenes adecuados y detectar actividades o cursos con baja
rentabilidad.

Definir precios con base en costos y valor percibido.

Los precios de los cursos deben cubrir los costos totales y generar un margen de ganancia, pero
también alinearse con el valor percibido por los clientes y la competencia local. Se sugiere aplicar el
método de costeo mas margen y revisar la estrategia de precios diferenciados por horarios o
paquetes familiares.

Elaborar un flujo de caja proyectado.

Disefiar un flujo de caja mensual con horizonte de 12 meses permitira anticipar necesidades de
liquidez y planificar pagos de obligaciones fijas (arriendo, némina, servicios). Es recomendable

incluir escenarios optimista, realista y pesimista para evaluar riesgos financieros.



Monitorear indicadores financieros clave.

Se recomienda medir periédicamente indicadores como:
« Punto de equilibrio.

« Margen de rentabilidad neta.
« Participacion de costos fijos sobre ingresos.

« Nivel de endeudamiento.

Estos KPI permitiran evaluar la sostenibilidad y orientar decisiones de expansién o inversion.
Disefiar un presupuesto anual integral.
El presupuesto debe incluir proyecciones de ingresos esperados, costos fijos y variables, campafas
de mercadeo y metas de ahorro o reinversion. Esto facilitara el control y la evaluacion de la gestién
financiera durante el afio.
Formalizar la gestion financiera ante entidades bancarias o de apoyo empresarial.
Contar con reportes financieros claros y actualizados facilitara el acceso a lineas de crédito,
convocatorias o programas de apoyo para emprendimientos culturales.
Capacitacion en educacion financiera basica.
Se sugiere al empresario y equipo directivo participar en talleres o capacitaciones sobre finanzas
para no financieros, contabilidad basica y planeacién presupuestal, fortaleciendo las competencias
administrativas del estudio.

Conclusién general
La implementacion de estas recomendaciones permitira a Wortels Dance Studio mejorar el control

financiero, optimizar la estructura de costos y fortalecer su sostenibilidad econémica, contribuyendo
directamente al cumplimiento de la meta de ventas mensuales de $5 millones y al crecimiento

ordenado del negocio.
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Acta de Asesoria
Acompanamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Fecha: 13/11/2025 Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 4:00 P.M
Total horas: 3 HORAS
Area de consulta: MARKETING DIGITAL

Nombre de la persona asesorada: JUAN DANIEL RiOS RAMIREZ

Cargo: GERENTE / PROPIETARIO
Nombre de la empresa: WORTELS DANCE STUDIO

NIT (Sin digito de verificacion): 1007111110

Municipio: SABANETA Barrio: PARQUE DE SABANETA

¢Cual es la necesidad del empresario?

Fortalecer la estructura organizacional, administrativa y financiera de Wortels Dance Studio mediante
un plan de mercadeo integral de bajo costo que incremente la captacion y fidelizacion de estudiantes,
mejore la visibilidad digital y optimice la gestion interna.

Objetivos Especificos
1. Incrementar en un 25 % la matricula promedio semestral mediante estrategias digitales y de
referidos.
2. Estandarizar procesos administrativos y financieros basicos antes del segundo semestre.

3. Consolidar una comunidad activa en redes sociales con un aumento del 40 % en la interaccion
en 12 meses.

Resumen de la asesoria:

El plan de accién para Wortels Dance Studio se estructura en cinco estrategias clave que pueden
implementarse de manera progresiva y con recursos minimos, asegurando resultados medibles en el
corto y mediano plazo:



1. Paquetes por niveles y talleres tematicos:
El director del estudio liderara la creacion de una oferta diversificada de clases organizadas
por niveles basico, intermedio y avanzado e incluira talleres tematicos orientados a nuevos
publicos. Esta accidén se implementara en un plazo aproximado de un mes y tiene un costo
bajo, ya que aprovecha los recursos humanos vy la infraestructura actual. El éxito se medira
mediante el incremento en el nUmero de inscripciones y la participacion en los talleres.

2. Descuentos por referidos y membresias:
El area administrativa sera responsable de diseiar e implementar programas de referidos que
otorguen descuentos del 10 % a estudiantes que traigan nuevos inscritos. Ademas, se
promoveran membresias familiares o grupales con beneficios adicionales. Esta estrategia, de
aplicacion en un plazo de dos meses, no implica costos financieros relevantes y se evaluara
por el numero de nuevos alumnos captados a través de dichas iniciativas.

3. Optimizacion de redes sociales:
El docente lider asumira la tarea de fortalecer la presencia digital del estudio en plataformas
como Instagram, Facebook y TikTok. Las acciones incluiran la creaciéon de un calendario de
publicaciones, el uso de contenidos visuales de alta calidad y la interaccion constante con la
comunidad. La meta, con un plazo de tres meses, es incrementar el nivel de participacion e
interaccién digital de los seguidores, midiendo el desempefio mediante estadisticas de
engagement y alcance.

4. Registro financiero mensual:
El empresario sera el encargado de implementar un sistema simple de control financiero que
registre ingresos, egresos y balances mensuales utilizando herramientas gratuitas como
Google Sheets o Excel. Esta acciodn, de caracter permanente y sin costo, busca garantizar una
gestiébn mas eficiente de los recursos y generar balances positivos de manera sostenida.

5. Alianzas locales culturales:
El director gestionara convenios con colegios, academias y entidades culturales del municipio
de Sabaneta, con el propédsito de ampliar el alcance de los servicios ofrecidos y fortalecer la
proyeccion institucional del estudio. Esta estrategia se desarrollard en un plazo estimado de
cuatro meses y su eficacia se medira segun el nUmero de alianzas formalizadas y actividades

conjuntas realizadas.



Recomendaciones:

Enfoque Estratégico
Objetivo: Fortalecer la vision de negocio y orientar la toma de decisiones a largo plazo.
Recomendaciones:
« Comienza la asesoria identificando la vision y metas de crecimiento del estudio:
¢, qué quiere lograr en 1, 3y 5 afios? Esto da marco al plan de mercadeo.
« Explica la importancia de contar con una planeacién de mercadeo formal, que actue
como brujula para las decisiones comerciales y de inversion.
« Revisa con el empresario la propuesta de valor: ;qué hace diferente a Wortels Dance
Studio? ; Como se comunica esa diferencia en su servicio y en sus canales digitales?
« Sugiere construir un mapa de publico objetivo, detallando los segmentos clave
(nifos, jévenes, adultos) y como se atenderan sus motivaciones y horarios.

2. Enfoque Operativo y de Marketing
Objetivo: Traducir las estrategias del plan en acciones concretas, de bajo costo y facil ejecucion.
Recomendaciones:
« Orienta al empresario sobre la importancia de aplicar las 4P del marketing (producto, precio,
plaza y promocioén) con coherencia y constancia.
« Ensefa cémo elaborar un calendario mensual de contenidos para redes sociales con
publicaciones, historias, videos cortos y eventos.
« Propon el uso de herramientas gratuitas (Canva, CapCut, Meta Business Suite, Google My
Business) para disefar piezas publicitarias y programar publicaciones.
+ Recomienda implementar alianzas con instituciones educativas, academias y eventos
locales para visibilizar el estudio y atraer nuevos publicos.
« Sugiere crear talleres de temporada (por ejemplo, “Danza y bienestar”, “Verano en
movimiento”) para captar estudiantes en periodos de baja demanda.

3. Enfoque Financiero y Administrativo
Objetivo: Desarrollar capacidades basicas de gestion econdmica y control de resultados.
Recomendaciones:
« Acompana la creacién de un registro mensual de ingresos y egresos con analisis del punto
de equilibrio y margen de rentabilidad.
« Ensénale al empresario cémo calcular indicadores de desempeno:
o Tasa de retencion de
alumnos. o Ingresos
promedio por estudiante. o
Costo de adquisicion de
cliente.
« Propon separar las finanzas personales de las del negocio, utilizando una cuenta bancaria
exclusiva para la empresa.
+ Recomienda establecer una politica de precios clara con descuentos controlados, evitando
afectar el flujo de caja.



4. Enfoque de Sostenibilidad y Comunidad
Objetivo: Vincular el crecimiento empresarial con la responsabilidad social y ambiental.
Recomendaciones:
« Motiva al empresario a incluir practicas sostenibles: uso responsable de recursos (agua,
energia) y materiales biodegradables en uniformes o decoracion.
« Promueve acciones sociales como clases abiertas gratuitas en comunidades o colegios,
fortaleciendo la reputacién del estudio.
« Sugiere medir el impacto social del negocio (numero de jovenes beneficiados, becas,
participacién en eventos culturales).

5. Enfoque Pedagogico y Motivacional
Objetivo: Reforzar la mentalidad emprendedora y la sostenibilidad del propdsito.
Recomendaciones:
+ Refuerza la idea de que el arte también es empresa: la disciplina y la planificaciéon son tan
importantes como la creatividad.
« Motiva al empresario a crear un equipo colaborativo, delegando funciones administrativas y
comunicativas.
+ Propén establecer metas trimestrales alcanzables (por ejemplo, “Aumentar 15 % las
inscripciones en tres meses”).
+ Recomienda generar un sistema de reconocimiento interno (premios o menciones) para
estudiantes y docentes destacados, fomentando sentido de pertenencia.

Conclusion general

La asesoria desarrollada para Wortels Dance Studio permitié identificar oportunidades significativas
de mejora en la gestién organizacional, administrativa, financiera y comercial del negocio. Si bien el
estudio cuenta con reconocimiento local, talento docente y una comunidad artistica comprometida, la
ausencia de herramientas formales de planificacion y control limita su sostenibilidad en el tiempo.

El Plan de Mercadeo propuesto ofrece una hoja de ruta practica y adaptable, basada en estrategias
de bajo costo, de facil implementacion y con impacto directo en la visibilidad, rentabilidad y fidelizacién
de los estudiantes. La integracion de acciones enfocadas en la diversificacion de servicios, la
optimizacion digital y la organizacion administrativa permitira.
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WORTELS DANCE STUDIO
PLAN DE MERCADEO 2025

Plan de Mercadeo Wortels Dance Studio

El presente Plan de Mercadeo se disefia para Wortels Dance Studio, un espacio dedicado a la
formacidn artistica y cultural en el municipio de Sabaneta. Su propdsito es fortalecer la
estructura organizacional, administrativa y financiera del negocio mediante estrategias de bajo
costo, de facil implementaciéon y con alto impacto.

1. Diagnastico Situacional
A continuacidn, se presenta un resumen de los principales factores internos y externos del
estudio:

Fortalezas
- Reconocimiento local por su calidad pedagdgica e inclusién.

- Equipo docente calificado y comprometido.
- Participacion activa en eventos culturales regionales.

Debilidades
- Ausencia de herramientas formales de gestidn y control.

- Débil planificaciéon financiera y mercadeo digital limitado.
- Falta de indicadores de gestion.

Oportunidades
- Crecimiento del interés por las artes escénicas.

- Demanda de actividades extracurriculares en Sabaneta.
- Posibilidad de alianzas con instituciones culturales.

Amenazas
- Competencia de academias y plataformas digitales.

- Estacionalidad de la demanda y variabilidad econémica.

2. Objetivos del Plan
¢ Incrementar la matricula en un 25% en un afio mediante estrategias digitales y de fidelizacion.

¢ Implementar herramientas bdsicas de gestion financiera y administrativa.

¢ Fortalecer la visibilidad digital y posicionamiento de marca en Sabaneta.



WORTELS DANCE STUDIO
PLAN DE MERCADEO 2025

3. Estrategias de Marketing (4P Adaptadas)

A. Producto / Servicio
El enfoque se orienta a la diversificacion de la oferta educativa y a la generacién de valor
agregado mediante experiencias Unicas:

- Disefiar paquetes por niveles (basico, intermedio, avanzado).
- Crear clases tematicas y talleres especiales para nuevos publicos.
- Implementar clases demostrativas gratuitas mensuales.

B. Precio
- Establecer descuentos por referidos (5%).

- Crear membresias familiares o grupales con beneficios adicionales.
- Definir estructura de costos para identificar margenes de rentabilidad.

C. Plaza (Distribucién y Presencia)
- Optimizar redes sociales (Instagram, Facebook, TikTok).

- Crear perfil de Google My Business con resefas y fotografias.
- Generar alianzas con colegios y centros culturales locales, universidades, gym

D. Promocidn
- Planificar calendario mensual de publicaciones y retos en redes.

- Promover contenido generado por estudiantes y docentes.
- Difundir testimonios y videos cortos de experiencias de aprendizaje.

- Campafias promocionales 'Trae a un amigo y baila gratis'.

4. Estrategias Administrativas y Financieras
Se recomienda la implementacién de herramientas simples de control, utilizando plataformas
gratuitas como Google Sheets o Excel:

- Registro mensual de ingresos, egresos y balance.
- Indicadores de desempefio: matricula activa, retencion de estudiantes y rentabilidad mensual.

- Definicién de roles internos para gestion docente, administrativa y de promocion.

5. Plan de Accidon

Estrategia Responsable Plazo Costo Estimado | Indicador




WORTELS DANCE STUDIO
PLAN DE MERCADEO 2025

Paquetes por Director 1 mes Bajo Aumento de
niveles y talleres inscripciones
tematicos

Descuentos por | Administrador 2 meses Nulo N2 de alumnos
referidos y nuevos
membresias

Optimizacién de | Docente lider 3 meses Bajo % de

redes sociales interacciones
Registro Empresario Permanente Nulo Balance positivo
financiero

mensual

Alianzas locales | Director 4 meses Bajo N2 de convenios
culturales firmados

6. Evaluacion y Seguimiento

El seguimiento se realizara mensualmente, revisando indicadores clave: crecimiento de

matricula, satisfaccion del cliente y cumplimiento del plan digital.

7. Conclusion

Este plan de mercadeo ofrece a Wortels Dance Studio una hoja de ruta practica, sostenible y
econdmica para fortalecer su estructura interna, mejorar su rentabilidad y consolidar su

presencia en el mercado cultural de Sabaneta.

Asesor Empresarial

Empresaria Wortels Dance Studio




Acta de Asesoria

Acompaifamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Financiera y Costos

Nombre de la persona asesorada: Marinela Castafieda Hernandez

Cargo: Gerente / Propietaria

Nombre de la empresa: DECOBOMBOM

NIT (Sin digito de verificacion): 1058817312

Municipio: SABANETA Barrio: Aliadas del Sur

¢Cual es la necesidad del empresario?

DECOBOMBOM ha consolidado una posicién competitiva en el sector de decoracién personalizada

gracias a su experiencia, creatividad y fidelizacion de clientes recurrentes. No obstante, el crecimiento

sostenido de la empresa se ve limitado por deficiencias en la planeacion estratégica, la formalizacion

de procesos administrativos y la ausencia de indicadores de gestion que permitan una toma de

decisiones basada en informacién objetiva.

Las principales debilidades detectadas son:

Falta de estructura organizacional clara (roles, funciones vy jerarquias).
Escasa documentacion de procesos administrativos y operativos.
Carencia de un sistema de control interno y seguimiento de resultados.
Deficiente planificacién financiera y presupuestal.

Ausencia de metas e indicadores de desempefio para las diferentes areas
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Resumen de la asesoria:

Durante la intervencion se evidencié la ausencia de planeacion estratégica formal, asi como la falta
de manuales de funciones y procedimientos que definan responsabilidades y estandaricen procesos.
También se detecto la carencia de herramientas de control financiero, como presupuestos vy flujos de
caja, lo que impide realizar un seguimiento efectivo de los ingresos, costos y utilidades. Asimismo, se
observo la necesidad de establecer indicadores de gestion (KPIs) que permitan evaluar el desempefio
general de la empresa y apoyar la toma de decisiones basada en datos.

La asesoria se enfocé en estructurar un plan de fortalecimiento administrativo, con acciones
orientadas a:

- Disefar un organigrama funcional y manual de funciones.
« Elaborar un manual de procedimientos administrativos y operativos.
« Implementar un presupuesto operativo anual y flujo de caja mensual.

« Definir indicadores de desempefio en las areas clave (ventas, costos, satisfaccion del
cliente).

« Desarrollar un plan estratégico institucional con metas claras y medibles.
Como resultado, DECOBOMBOM cuenta con una hoja de ruta que le permitird mejorar la eficiencia
interna, optimizar recursos y consolidar su sostenibilidad a largo plazo. Se recomienda continuar con
un proceso de seguimiento trimestral para garantizar la correcta implementacion de las mejoras y la

adopcién de herramientas digitales que faciliten la gestion administrativa y el control financiero.

Recomendaciones:

Implementar un sistema contable y de control interno basico.

Se recomienda adoptar una herramienta de registro financiero (por ejemplo, Excel estructurado o
software contable gratuito como Siigo Pyme o Alegra Emprende) para llevar control de ingresos,
egresos, cuentas por cobrar y pagar. Esto permitira generar reportes mensuales de rentabilidad y

flujo de efectivo, esenciales para la toma de decisiones informadas.

Establecer un sistema de costos por servicio.
Se sugiere calcular los costos unitarios por clase o programa considerando variables directas

(docente, alquiler, servicios, materiales) e indirectas (publicidad, administracion). Este analisis



permitira definir precios con margenes adecuados y detectar actividades o cursos con baja

rentabilidad.
Definir precios con base en costos y valor percibido.
Los precios de los cursos deben cubrir los costos totales y generar un margen de ganancia, pero
también alinearse con el valor percibido por los clientes y la competencia local. Se sugiere aplicar el
método de costeo mas margen y revisar la estrategia de precios diferenciados por horarios o
paquetes familiares.
Elaborar un flujo de caja proyectado.
Disefar un flujo de caja mensual con horizonte de 12 meses permitira anticipar necesidades de
liquidez y planificar pagos de obligaciones fijas (arriendo, némina, servicios). Es recomendable incluir
escenarios optimista, realista y pesimista para evaluar riesgos financieros.
Monitorear indicadores financieros clave.
Se recomienda medir periédicamente indicadores como:

* Punto de equilibrio.

* Margen de rentabilidad neta.

+ Participacion de costos fijos sobre ingresos.

* Nivel de endeudamiento.

Estos KPI permitiran evaluar la sostenibilidad y orientar decisiones de expansién o inversion.

Disefiar un presupuesto anual integral.

El presupuesto debe incluir proyecciones de ingresos esperados, costos fijos y variables, campafias
de mercadeo y metas de ahorro o reinversion. Esto facilitara el control y la evaluacion de la gestion
financiera durante el afio.

Formalizar la gestion financiera ante entidades bancarias o de apoyo empresarial.

Contar con reportes financieros claros y actualizados facilitara el acceso a lineas de crédito,
convocatorias o programas de apoyo para emprendimientos culturales.

Capacitaciéon en educacion financiera basica.

Se sugiere al empresario y equipo directivo participar en talleres o capacitaciones sobre finanzas
para no financieros, contabilidad basica y planeacion presupuestal, fortaleciendo las competencias

administrativas del estudio.



Conclusién general

La asesoria administrativa permiti6 establecer que DECOBOMBOM posee un alto potencial de
crecimiento, sustentado en su experiencia, reputacion y posicionamiento en el mercado local de
decoracion personalizada. No obstante, la ausencia de una estructura administrativa formal, junto con
la falta de planeacion estratégica, control financiero y procedimientos documentados, limita actualmente

su competitividad y sostenibilidad.

El fortalecimiento de la gestion administrativa se constituye en una prioridad estratégica para la empresa,
dado que permitira mejorar la eficiencia operativa, optimizar los recursos disponibles y consolidar
procesos internos alineados con los objetivos de crecimiento. La implementacién de herramientas como
el plan estratégico, los manuales de funciones y procedimientos, el presupuesto operativo y los
indicadores de gestion, aportara bases sélidas para una administracién profesional y un control
sistematico del desempefio.

En sintesis, la intervencién administrativa orienta a DECOBOMBOM hacia una gestién mas
estructurada, planificada y basada en resultados, favoreciendo la toma de decisiones informadas vy el
desarrollo sostenible del negocio. Con la adopcion de las recomendaciones formuladas, la empresa
estara en condiciones de fortalecer su capacidad organizacional, mejorar su rentabilidad y garantizar su

permanencia en el mercado a largo plazo.
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Acta de Asesoria
Acompaifamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Fecha: 13/11/2025

Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 12:00 M

Total horas:

3 horas

Area de consulta:

COMERCIAL

Nombre de la persona asesorada:

MARINELA CASTANEDA HERNANDEZ

Cargo: GERENTE
Nombre de la empresa: DECOBOMBOM
NIT (Sin digito de verificacion): 1058817312

Municipio: SABANETA

Barrio: ALIADAS DEL SUR

¢Cual es la necesidad del empresario?

La necesidad central del empresario consiste en fortalecer la estructura comercial, administrativa y
financiera del negocio con el fin de garantizar su sostenibilidad y expansion en el mercado local.
Aunque DECOBOMBOM cuenta con un reconocimiento importante derivado de su creatividad y
trayectoria, el empresario enfrenta dificultades relacionadas con
estandarizados, insuficiente planificacion comercial y una limitada estrategia de mercadeo formal.
Estas falencias restringen la capacidad de crecimiento, reducen la eficiencia operativa y afectan la

rentabilidad.

En términos técnicos, la necesidad se orienta a:

1. Estructurar un sistema formal de gestion comercial, que permita organizar el ciclo de ventas,
mejorar la captacion de clientes y aumentar la conversion de cotizaciones, en linea con lo que
Kotler y Keller (2020) describen como la importancia del “disefio de sistemas comerciales

integrados para garantizar eficiencia y continuidad”.

2. Mejorar la gestién financiera,

de caja”.

implementando mecanismos de control de costos, registro
ordenado de ingresos y analisis de rentabilidad por servicio,
recomendaciones de Brigham y Ehrhardt (2016), quienes sefalan que “la estabilidad
financiera de una empresa de servicios depende de la sistematizacion y seguimiento del flujo

la ausencia de procesos

lo cual coincide con las



3. Desarrollar una estrategia de mercadeo estructurada, que incremente la visibilidad, la
recordacion de marca vy la fidelizacion de clientes, elementos fundamentales para fortalecer la
competitividad en mercados altamente fragmentados como el de eventos (Kotler & Keller,
2020).

4. Diversificar mercados y servicios, para ampliar la base de clientes hacia segmentos
corporativos y microeventos, reduciendo la dependencia de un solo tipo de demanda.

5. Formalizar procesos administrativos y de servicio, para garantizar coherencia, calidad
estandarizada y escalabilidad operativa.

En sintesis, el empresario necesita consolidar un modelo de gestién integral que articule mercadeo,
finanzas y procesos internos, permitiendo que DECOBOMBOM pueda crecer de manera ordenada,
rentable y con mayor presencia estratégica en el municipio de Sabaneta y el sur del Valle de Aburra.

Resumen de la asesoria:

Objetivo de la Asesoria

El objetivo de la asesoria es fortalecer la estructura comercial, administrativa y financiera de
DECOBOMBOM, mediante el disefio e implementacién de un plan de mercadeo integral que permita
mejorar la captacion de clientes, aumentar la visibilidad de marca, optimizar los procesos internos y
consolidar la sostenibilidad econémica del negocio. La intervencidon busca establecer lineamientos
claros para la gestion de ventas, la fijacion de precios, la diversificacion de servicios y la formalizacion
de procedimientos, con el propésito de incrementar la competitividad organizacional,

DECOBOMBOM es una empresa con nueve anos de trayectoria especializada en la decoracion
personalizada de eventos sociales y familiares. Su posicionamiento en el municipio de Sabaneta se
ha construido sobre la base de la creatividad, el disefio tematico y la calidad del servicio. No obstante,
el crecimiento sostenible del negocio se encuentra limitado por debilidades estructurales en la gestion
administrativa, financiera y comercial.

El diagnostico realizado evidencia:

« Falta de estandarizacion de los procesos de ventas, cotizacidon y seguimiento a clientes.

« Ausencia de un sistema de control financiero, lo que dificulta el analisis de rentabilidad por
evento.

+ Escasa planificacion de mercadeo, dependiente de la voz a voz y sin herramientas de
segmentacioén ni fidelizacion.

- Limitada presencia digital organizada, lo cual reduce la capacidad de atraccion de nuevos
clientes.

+ Baja diversificacion del portafolio, especialmente hacia segmentos corporativos y
microeventos.



A partir del analisis, se propone un plan de mercadeo integral orientado a mejorar la recordacion de
marca, diversificar mercados, fortalecer la fidelizacion, estandarizar procesos internos y aumentar las
ventas de forma sostenible.

Adicionalmente, se recomienda implementar controles financieros basicos, integrar herramientas
digitales de bajo costo (CRM, WhatsApp Business) y establecer alianzas estratégicas con negocios

complementarios para ampliar el

alcance vy

la demanda.

La intervencion permitira que

DECOBOMBOM transite hacia un modelo de gestion mas profesionalizado y competitivo

Recomendaciones:

Necesidad Identificada

Accion Recomendada

Justificacion Técnica

Falta de
planificacion
comercial

Implementar CRM  basico
estandarizar el ciclo de ventas

b/

Permite seguimiento,
aumento de conversion.

segmentacion |

Baja recordacion de marca

Crear catalogo digital unificado
estrategia trimestral de visibilidad

Mejora el posicionamiento y facilita la
diferenciacion en mercados competitivos.

Ausencia de control

financiero

Establecer registro de costos|
ingresos y rentabilidad por evento

Facilita decisiones basadas en datos Y
sostenibilidad financiera.

Dependencia de la voz a
voz

Implementar estrategia dd
fidelizacion y promociones cruzadas

Incrementa la recompra y el LTV
(Customer Lifetime Value).

Limitado alcance a nuevos
segmentos

Desarrollar  linea corporativa
y microeventos

Diversificala demanday reduce riesgos por
concentracion de mercado.

Procesos administrativos
no estandarizados

Disefiar plantillas de cotizacion,
formatos y guiones comerciales

Aumenta eficiencia, claridad
profesionalismo en la atencion.

Y

Débil presencia digital

Uso estratégico de WhatsApp
Business y publicaciones
estacionales

Incrementa la visibilidad y mejora la
captacion con bajo presupuesto.

Conclusién general
La intervencion realizada evidencia que DECOBOMBOM posee un alto potencial de crecimiento

debido a su reputacién, creatividad y experiencia en el sector de eventos; sin embargo, su
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sostenibilidad depende de la consolidacion de una estructura de gestion mas formal y estratégica. La
ausencia de procesos estandarizados, controles financieros robustos y una estrategia comercial clara

limita la competitividad frente a un mercado cada vez mas exigente.

El plan de mercadeo formulado constituye una hoja de ruta para fortalecer la propuesta de valor,
mejorar la eficiencia operativa y ampliar la base de clientes. Las estrategias planteadas se orientan al
incremento de ventas, la fidelizacion, la diversificacién del portafolio, la expansion territorial y la
optimizacién de la presencia digital. Al adoptar estas acciones, la empresa podra mejorar su
posicionamiento, aumentar la rentabilidad y estructurar un modelo de crecimiento ordenado y
sostenible, en linea con los planteamientos de la gestion estratégica de marketing y la administracién

financiera orientada a la continuidad del negocio

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompainamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 4:00 P.M Hora final: 6:00 P.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Modelo de negocio

Nombre de la persona asesorada: Ana Maria Duque Martinez

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Lavush

NIT (Sin digito de verificacion): 1152196829

Municipio: SABANETA Barrio: | Alto de las flores

¢ Cual es la necesidad del empresario?

LAVUSH es una marca de moda que se encuentra en fase de ideacion y estructuracién. La
principal necesidad identificada es la construccion sélida de la identidad de marca, lo cual incluye
definir claramente el propésito, la esencia emocional, el mensaje central y la narrativa que
acompanaran el lanzamiento de la primera colecciéon. Las emprendedoras buscan conectar con
un segmento especifico de mujeres que valoran la autenticidad, la introspeccion y el sentido
detras de lo que usan, pero aun se encuentran en proceso de validar si su propuesta de valor y
lenguaje estan alineados con las expectativas y motivaciones reales de ese segmento.

Ademas, se identificd la necesidad de estructurar el pitch de presentacion de la marca para
escenarios de convocatoria o financiacién, y definir con mayor claridad como se utilizaria el
capital semilla en caso de ser otorgado. Se hizo evidente también la importancia de avanzar en
la construccién del manual de marca, tanto en lo conceptual como en lo visual, para asegurar
coherencia en el disefio, comunicacion y estrategia comercial futura.

Resumen de la asesoria:

La asesoria se centré en comprender y profundizar en los elementos clave para la construccion
de marca, abarcando propésito, esencia, diferenciacién y narrativa. Se trabajo el modelo del
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Circulo Dorado de Simon Sinek, con el fin de estructurar el por qué, cdmo y qué de la marca,
permitiendo mayor claridad en el mensaje y en la forma en que la marca desea relacionarse con
su publico.

Se revisaron y discutieron los segmentos de mercado a los cuales LAVUSH desea llegar,
analizando el comportamiento, aspiraciones, sensibilidad estética y valores emocionales del perfil
de mujeres al que apunta. A partir de esto, se generaron ideas para la validacion de hipétesis de
marca, incluyendo la realizacién de:

+  Grupo focal
+ Encuestas estructuradas
+ Entrevistas a profundidad

Estas herramientas permitirdn contrastar percepciones reales del mercado con la intencion
conceptual de la marca, antes de avanzar a la produccién.

Asimismo, se revisé la estructura del pitch, identificando oportunidades de mejora en la
formulacion del problema, la propuesta de valor, el impacto emocional de la marca y la justificaciéon
de la inversion, especialmente en relacion con el uso del capital semilla para el desarrollo de la
primera coleccion.

Finalmente, se abordaron aspectos relacionados con el manual de marca, organizando su
estructura y las fases necesarias para su construccion completa (identidad conceptual, tono de
comunicacion, psicologia emocional de la marca, paleta estética y aplicaciones visuales).

Recomendaciones:

- Finalizar el ejercicio del Circulo Dorado, dejando explicita la narrativa del propdsito (“por qué”), para
que este sea la guia central de la marca.

- Realizar el grupo focal y las entrevistas a profundidad para validar el perfil emocional y estético del
segmento objetivo.

« Desarrollar una primera version del manual de marca, incluyendo: esencia, manifiesto, tono, valores,
principios estéticos y estructura visual.

« Ajustar el pitch incorporando una narrativa mas clara sobre el problema que se desea transformar y
como la marca lo aborda desde la emocionalidad, no solo desde la estética.

« Definir y documentar el uso del capital semilla de manera precisa, vinculandolo directamente con la
produccion de la primera coleccién y la estrategia de lanzamiento.

« Continuar trabajando en la comunidad previa al lanzamiento, priorizando cercania, conversacion,
sensibilidad y contenido con propdsito.
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria ‘

Fecha: 07/11/2025 Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 12:00 P.M
Total horas: 3 horas

Area de consulta: Modelo de negocio

Nombre de la persona asesorada: Ana Maria Duque Martinez

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Lavush

NIT (Sin digito de verificacién): 1152196829

Municipio: SABANETA Barrio: | Alto de las flores

¢,Cuédl es la necesidad del empresario?

LAVUSH se encuentra en la etapa de construccion conceptual y estratégica de su marca. La
necesidad principal identificada consiste en consolidar el proposito, la identidad y el mensaje
central de la marca, asi como definir rutas claras de validacion con el mercado objetivo antes del
lanzamiento de la primera coleccion. Adicionalmente, la empresa requiere fortalecer la estructura
del pitch para convocatorias o presentacion ante potenciales aliados, y avanzar en la

comprension y planeacion de la estructura econdmica y de inversion necesaria para producir y
lanzar la primera coleccion.

Resumen de la asesoria:

LAVUSH. Esta construccién se estableci6 como la base conceptual que orientara todas las
decisiones de disefio, comunicacién y posicionamiento.

Se avanz6 en el disefio de la estrategia de validacion con el mercado objetivo, identificando los
métodos mas adecuados para obtener informacion real y profunda del segmento de mujeres al cual
LAVUSH desea llegar. Se definieron tres herramientas de validacion:



e Focus Group: Se disefio la estructura
o Entrevistas a profundidad: Se disefi¢ la estructura
e Encuestas estructuradas: Se disefio la estructura

Esto permitira analizar percepciones, necesidades, aspiraciones y resonancia emocional de la
propuesta de valor.

Se revisO y se envid a las emprendedoras una primera version del manual de identidad de
marca, incluyendo lineamientos conceptuales iniciales.

Como parte del ejercicio de construccion de narrativa y comunicacion de marca, se sugirio revisar
material de referencia como:

« Videos sobre El Viaje del Héroe (estructuracion narrativa)
« Contenido sobre moda conceptual y construccién identitaria
« Episodios de Shark Tank para fortalecer observacion critica del discurso de valor.

También se acord¢ iniciar la reconstruccion de la presentacion Pitch, incorporando:

» Proposito y esencia de marca

o Problema que se busca transformar

« Propuesta de valor diferenciadora

« Construccion emocional de la marca

o Estructura econémica y uso del capital semilla

Finalmente, se destac6 la necesidad de definir con precision la estructura de inversion,
identificando en qué se utilizaran los recursos y qué resultados se espera obtener en términos de
capacidad productiva, desarrollo y lanzamiento.

Recomendaciones:

« Finalizar y documentar el Circulo Dorado, asegurando que el propdsito sea el eje rector de
todas las decisiones.

« Desarrollar y ejecutar el plan de validacién con el mercado objetivo, priorizando insights
cualitativos sobre percepcion de valor emocional.

o Continuar trabajando en el manual de identidad, incluyendo tono de voz, narrativa visual y
tratamiento estético.

e Ajustary estructurar el pitch de forma clara, emocional y estratégica.

Construir una planificacién financiera sencilla, especificando:

Costos de produccién de la primera coleccién

Recursos necesarios para el lanzamiento

Uso del capital semilla



- |wo«uou‘~‘.

g Gt | |8

e Mantener espacios de inspiracion y aprendizaje (referencias + analisis critico), integrando
solo aquello que sea coherente con la esencia LAVUSH.

Evidencia de la asesoria:
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Estructura del Manual de Marca
1. Introduccion
e Historia de la marca
e Propésito
e Concepto central: Demostrar sin mostrar
2.ldentidad de Marca
Esencia: la razén emocional mas profunda de la marca
Manifiesto de marca: (texto poético que expresa la filosofia > yo puedo escribirlo después)
Personalidad (cd6mo se comporta la marca)
Arquetipo/es: El Alma + El Creador
Valores centrales (gj., autenticidad, sensibilidad, conciencia, presencia)

Psicologia de Marca

Elemento Descripcion para LAVUSH

Emocion guia Autenticidad tranquila, calma profunda, belleza intima
Sensacién buscada en la clienta “Me reconozco, me escucho, me habito.”
Arquetipo Emocional El Alma: liviandad, sutileza, honestidad consigo misma

Impacto psicolégico en la La mujer no solo usa la prenda, se reencuentra con su
experiencia voz interior

Reflejo estético Colores suaves, pausas visuales, fotografia contemplativa

3. Publico objetivo

e Perfil emocional, no solo demografico

e Cdémo se siente / qué busca / qué rechaza
4. Tono y Lenguaje

e Declarar la voz

e Ejemplos de frases aprobadas

e Palabras que si/ palabras que no



5. Identidad Visual

Logo + versiones

Area de proteccién

Usos correctos / incorrectos

Paleta cromatica con cédigos HEXy CMYK
Tipografias principales y secundarias
Tratamiento fotografico y luz

Composicidn de campafa y lifestyle

6. Aplicaciones

Instagram (estilos de post, colores, ritmo)
Etiquetas, empaques, tarjetas
Lookbook o campana editorial

Website (maqueta conceptual)

Manuales de Marca de Moda - Para Inspirarse

Cuando piensan en la mujer LAVUSH, ;ella es... mas romantica o mas introspectiva?
¢La coleccion va a ser mas: fluida / estructurada / oversize / minimalista?

¢La marca quiere sonar mas espiritual o mas artistica?



Estructura de un Focus Group para la Validaciéon de un Emprendimiento de Moda en Medellin

Objetivo del Focus Group:

Validar la idea de negocio y la marca de un emprendimiento de moda en Medellin,
identificando las necesidades y preferencias del publico objetivo, y recopilando feedback
sobre la propuesta de valor y la estrategia de marketing.

Publico Objetivo:

Hombres y mujeres entre 18 y 35 anos, residentes en Medellin, con interés en la moda vy el
estilo de vida.

Preguntas para el Focus Group:

1. Conocimiento y Percepcion de la Marca:

- ¢Qué les viene a la mente cuando escuchan el nombre de la marca?

- ;Qué les gusta o no les gusta de la marca?

- ;Qué les hace pensar que la marca es diferente a otras marcas de moda en el mercado?
2. Necesidades y Preferencias:

- ¢Qué buscan en una marca de moda?

- ;Qué les gusta o no les gusta de la moda actual?

- ;Qué les gustaria ver mas en la moda en el futuro?

3. Propuesta de Valor:

- ;Qué les parece la propuesta de valor de la marca?

- ¢Qué les gusta o no les gusta de la propuesta de valor?

- ¢Qué les hace pensar que la propuesta de valor es relevante para ellos?
4. Estrategia de Marketing:

- ;Cémo les gustaria recibir informacién sobre la marca y sus productos?

- ;Qué les gusta o no les gusta de la publicidad de moda actual?



- ;Qué les haria mas probable que compraran productos de la marca?
5. Productos y Servicios:
- ¢Qué tipo de productos les gustaria ver en la tienda en linea o fisica?

- ¢;Qué les gustaria ver en términos de servicios adicionales (por ejemplo, personal shopping,
eventos, etc.)?

- ¢(Qué les haria mas probable que recomendaran la marca a amigos y familiares?

Metodologia:

- Duracion: 60-90 minutos

- Numero de participantes: 6-8

- Moderador: Experto en investigacion de mercado
- Lugar: Sede de la empresa o lugar neutral

- Incentivos: Regalo o compensacién por la participacion

Analisis de Datos:

- Transcripcion de las discusiones

- Andlisis de contenido y temas emergentes

- Identificacidon de patrones y tendencias

- Recomendaciones para la marca y la estrategia de marketing

¢ Qué sigue?

¢Quieres que te ayude a disefar el cuestionario para el focus group? ;O necesitas ayuda con
la seleccidn de los participantes?



Estructura para Entrevistas a Profundidad Uno a Uno para la Validacién de la Marca de Moda

Objetivo de la Entrevista:

Validar la idea de negocio y la marca de moda, identificando las necesidades y preferencias
de las mujeres en cuanto a la moda y el estilo de vida.

Publico Objetivo:

Mujeres entre 18 y 35 anos, residentes en Medellin, con interés en la moda y el estilo de vida.

Estructura de la Entrevista:

1. Introduccién y Presentacion:

- Presentacion del entrevistador y la marca

- Explicacion del objetivo de la entrevista

- Peticion de permiso para grabar la conversacion

2. Habitos de Compra y Consumo de Moda:

- ;Cémo suelen descubrir nuevas marcas de moda?

- ;Qué les motiva a comprar ropa o accesorios de moda?

- ;Cuanto estan dispuestas a gastar en una prenda de ropa o un accesorio de moda?
3. Estilo y Preferencias de Moda:

- ;Cémo describirian su estilo personal?

- ¢Qué tipo de ropa o accesorios de moda les gusta usar en diferentes ocasiones (trabajo,
fiestas, etc.)?

- ¢Qué les gusta o no les gusta de la moda actual?
4. Importancia de la Moda en la Vida Diaria:

- ¢Qué papel juega la moda en su vida diaria?

- ;Como se sienten cuando estan bien vestidas?

- ¢/Qué les hace sentir seguras o confiadas en su apariencia?



5. Expectativas y Deseos:

- ;Qué les gustaria ver mas en la moda en el futuro?

- ¢Qué tipo de productos o servicios les gustaria que existieran en el mercado?

- ;Qué les haria mas probable que se interesaran en una nueva marca de moda?
6. Cierre y Agradecimiento:

- Agradecimiento por la participacién

- Peticién de permiso para contactarlas en el futuro para obtener mas informacion

Preguntas Adicionales para Profundizar en la Discusién:

- ¢Qué les gusta o no les gusta de las marcas de moda que conocen?
- ;Qué les hace pensar que una marca de moda es auténtica o creible?

- ;Qué les gustaria ver en términos de servicios adicionales (por ejemplo, personal shopping,
eventos, etc.)?

Metodologia:

- Duracion: 30-45 minutos
- Lugar: Café, restaurante o bar
- Entrevistador: Experto en investigacion de mercado

- Incentivos: Regalo o compensacién por la participacién

Analisis de Datos:

- Transcripcion de las entrevistas

- Andlisis de contenido y temas emergentes

- Identificacion de patrones y tendencias

- Recomendaciones para la marca y la estrategia de marketing

Encuesta para Validar la Marca de Moda



Objetivo de la Encuesta:

Validar el nombre y la marca de moda, identificando la percepcién y preferencias de las
mujeres en cuanto a la moday el estilo de vida.

Preguntas:

1. Asociacién de Palabras:

- ;Qué palabra o frase te viene a la mente cuando escuchas el nombre "[Nombre de la
Marca]"?

2. Percepcion de la Marca:

- ¢Qué tipo de mujer crees que usa la marca [Nombre de la Marca]?

- (Opciones: Joven y moderna, Clasica y elegante, Aventurera y espontanea, Otra)

3. Interés en la Marca:

- .Te gustaria recibir informacién sobre la marca [Nombre de la Marca] y sus productos?
- (Opciones: Si, No, Tal vez)

4. Estilo de Moda:

- ¢Qué estilo de moda te gusta mas?

- (Opciones: Clasico, Moderno, Minimalista, Bohemio, Otro)

5. Frecuencia de Co...

iClaro! Aqui te presento algunos ejemplos de encuestas de validacidon de marca de moda
reconocidas:

- Nike: Nike realizé una encuesta en linea para validar su marca y entender mejor a sus
clientes. La encuesta se centré en temas como la percepcidon de la marca, la satisfaccidon con
los productos y la lealtad del cliente.

- Zara: Zara realiz6 una encuesta en linea para evaluar la percepcién de su marca y entender
mejor a sus clientes. La encuesta se centré en temas como la calidad de los productos, la
moda y el estilo, y la experiencia de compra.



- Levi's: Levi's realizé una encuesta en linea para validar su marca y entender mejor a sus
clientes. La encuesta se centré en temas como la percepcién de la marca, la satisfaccién con
los productos y la lealtad del clien...

iClaro! Las marcas que mencioné anteriormente, como Nike, Zara, Levi's y Adidas, han
realizado encuestas y estudios de mercado para entender mejor a sus clientes y mejorar su
estrategia de marketing.

Aunqgue no tengo acceso a las encuestas exactas que realizaron, puedo darte algunos
ejemplos de preguntas que podrian haber incluido en sus encuestas:

- Nike:

- ;Qué te motiva a comprar productos Nike?

- ¢Como describirias la experiencia de usar productos Nike?

- ¢Qué caracteristicas buscas en un producto de moda deportiva?
- Zara:

- ;Qué te gusta mas de la moda de Zara?

- ;Qué tipo de ropa buscas en una tienda de moda?

- ;Como prefieres recibir informacién sobre nuevas colecciones y promociones?
- Levi's:

- ¢Qué te gusta mas de los productos Levi's?

- ¢Cémo describirias ...

https://www.elespectador.com/economia/moda-e-industria/el-directorio-de-la-moda-
colombiana/

Pilas
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1906

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 03:00 P.M Hora final: 04:00 P.M
Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada: Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo: Gerente / Propietaria

Nombre de la empresa: MINI DONAS VICKY

NIT (Sin digito de verificacién): 5417419

Municipio: SABANETA Barrio: Cafiavaralejo

¢,Cual es la necesidad del empresario?

Fortalecer el componente de sostenibilidad en el modelo de produccion y comercializacién de
MINI DONAS VICKY.

La empresaria reconoce la necesidad de implementar acciones ambientales, sociales y
normativas con soporte formal, dado que actualmente no existen indicadores o planes que midan
el impacto sostenible del negocio. Esta necesidad surge por las exigencias del mercado, el
cumplimiento normativo y la busqueda de eficiencia operativa.

Resumen de la asesoria:

Durante la sesion se realizé un diagnéstico participativo sobre el manejo de residuos, consumo
energético y uso de empaques. Se aplico una lista de verificacion de sostenibilidad MIPYME que
permitié identificar &reas de mejora: el uso de empaques biodegradables, la clasificacién de
residuos y la comunicacién de practicas sostenibles.

Ademas, se revisaron herramientas clave como la Agenda 2030, los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (ODS) y las Buenas Practicas de Manufactura (BPM), definiendo su relevancia dentro
de la gestidon empresarial.

Recomendaciones:
Sustituir los plasticos de un solo uso por empaques biodegradables o compostables.

Implementar un sistema de clasificacién de residuos en el punto de produccion.

Participar en programas de formacion gratuita en sostenibilidad ofrecidos por el SENA o la
Camara de Comercio.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N® 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1922

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 01:00 P.M Hora final: 02:00 P.M
Area de consulta: MODELO DE NEGOCIOS

Nombre de la persona asesorada: Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo: PROPIETARIA - EMPRENDEDORA

Nombre de la empresa: MINI DONAS VICKY - Victoria Carolina Martinez Vargas
NIT (Sin digito de verificacién): 5417419

Municipio: SABANETA Barrio: CANAVARALEJO

¢,Cual es la necesidad del empresario?

La empresaria busca fortalecer el sistema de costos y finanzas del negocio, con el fin de
establecer una estructura contable organizada y trazable que permita definir precios de venta
basados en costos reales y margenes sostenibles. Ademas, se pretende incorporar criterios de
sostenibilidad econémica y ambiental en el proceso productivo y generar informes financieros
periédicos para la toma de decisiones estratégicas.

Resumen de la asesoria:

Durante esta primera sesion se realiz6 un diagnéstico financiero general, identificando que la
empresa no cuenta con un sistema formal de control de costos ni con indicadores que midan el
impacto econdémico de las practicas sostenibles.

Se reviso la estructura actual de gastos, el manejo de inventarios y la forma en que se
determinan los precios de venta. Se evidenci6 la necesidad de contar con una metodologia clara
para asignar costos directos e indirectos, y de registrar la informacion financiera de forma
sistematica para poder evaluar la rentabilidad real de cada producto.

Recomendaciones:

Implementar un sistema de registro contable basico que permita categorizar ingresos, egresos y
COStos.

Identificar los componentes de costo por producto (materias primas, mano de obra, costos

indirectos).
SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Empezar a documentar los gastos asociados a practicas sostenibles (empaques biodegradables, 561225
energia, transporte).

Iniciar con herramientas simples como Excel estructurado o software contable basico (Siigo,
Alegra) para centralizar la informacion.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor Firma del empresario
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1923

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 02:00 P.M Hora final: 03:00 P.M
Area de consulta: FINANCIERA Y CONTABLE

Nombre de la persona asesorada: Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo: PROPIETARIA - EMPRENDEDORA

Nombre de la empresa: MINI DONAS VICKY - Victoria Carolina Martinez Vargas
NIT (Sin digito de verificacién): 5417419

Municipio: SABANETA Barrio: CANAVARALEJO

¢,Cual es la necesidad del empresario?

Desarrollar un sistema financiero integral que permita proyectar ingresos, gastos y rentabilidad,
asi como medir el impacto de las decisiones sostenibles en la rentabilidad del negocio. La
empresaria busca mejorar el control interno y generar una planeacioén financiera sélida que
soporte el crecimiento.

Resumen de la asesoria:

En esta segunda sesion se avanzo en la estructuracién del sistema de costos por producto,
integrando la informacion de materias primas, mano de obra y costos indirectos.

Se elaboré un presupuesto trimestral de ingresos, egresos y flujo de caja, y se definieron los
principales indicadores financieros para el seguimiento del desempefio: margen bruto, punto de
equilibrio, rentabilidad neta y liquidez.

Se discutié ademas la importancia de incluir los costos de sostenibilidad dentro del analisis
financiero, de modo que las inversiones en eficiencia energética o0 empaques ecoldgicos sean
evaluadas en términos de retorno (ROI sostenible).

Recomendaciones:

Formalizar la contabilidad con un sistema digital (Siigo, Alegra o Excel avanzado).

Implementar indicadores financieros clave y revisarlos mensualmente.

Incorporar criterios de sostenibilidad dentro del analisis de rentabilidad.

Elaborar un plan financiero sostenible que mida el retorno social y ambiental de las inversiones.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1924

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 03:00 P.M Hora final: 04:00 P.M
Area de consulta: COMERCIAL

Nombre de la persona asesorada: Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo: PROPIETARIA - EMPRENDEDORA

Nombre de la empresa: MINI DONAS VICKY - Victoria Carolina Martinez Vargas
NIT (Sin digito de verificacién): 5417419

Municipio: SABANETA Barrio: CANAVARALEJO

¢,Cual es la necesidad del empresario?

Consolidar un pitch comercial sélido y estratégico, que comunique el propdésito, la propuesta de
valor y la sostenibilidad del negocio ante posibles aliados, inversionistas o espacios de
promocion.

Resumen de la asesoria:

Durante esta tercera sesion se trabajé en la revision y mejora del discurso comercial (pitch),
buscando transmitir de forma clara la esencia y los valores diferenciales del emprendimiento Mini
Donas Vicky.

Se reestructuré el mensaje para resaltar el propdsito sostenible, la propuesta de valor centrada
en productos frescos y empaques biodegradables, y la historia de impacto social y ambiental de
la empresa.

Se brindaron pautas para integrar datos financieros basicos en la presentacién y se sugirio
desarrollar una version audiovisual o presentacion en PowerPoint con elementos visuales de
marca (fotografias, colores corporativos, frases clave).

Ademas, se recomend6 practicar el discurso en versiones cortas (1-2 minutos) con un enfoque
emocional y comercial que conecte con el publico.

Recomendaciones:
Destacar en el pitch:

e El propésito del negocio: dulzura artesanal con enfoque sostenible.

e La propuesta de valor diferencial: productos frescos, presentacion atractiva, empaques
biodegradables.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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e La historia e impacto positivo del emprendimiento.
o Datos financieros clave que respalden la viabilidad.
e Preparar una version audiovisual o presentacion visual para ferias o eventos.
e Practicar el pitch con énfasis en conexiéon emocional, claridad y tiempos cortos.
Evidencia de la asesoria:
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Cadigo de asesoria:

CEAS-1958

Fecha: 06/11/2025

Hora de inicio: 03:00 P.M Hora final: 04:00 P.M

Area de consulta:

MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada:

Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo:

Gerente / Propietaria

Nombre de la empresa:

MINI DONAS VICKY

NIT (Sin digito de verificacion):

5417419

Municipio: SABANETA

Barrio: Canavaralejo

¢ Cual es la necesidad del empresario?

Consolidar una estrategia de sostenibilidad comunicacional y de responsabilidad social, que
fortalezca la imagen de MINI DONAS VICKY y posicione su compromiso ambiental frente a

clientes y aliados.

Resumen de la asesoria:

Se trabajo en la formulacién de acciones para visibilizar la sostenibilidad del negocio,

destacando la importancia de la comunicacion digital responsable y el aprovechamiento de

redes sociales como herramienta de posicionamiento verde.

Asimismo, se discutié la posibilidad de crear nuevos productos alineados con el propdsito
sostenible de la marca, como fertilizantes naturales o derivados de los residuos organicos, que

aporten valor agregado y diversificacion al portafolio.

Recomendaciones:

Disefar y compartir mensajes sobre consumo responsable en redes sociales.
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Comunicar los avances en sostenibilidad a través de publicaciones e historias que muestren el
compromiso ambiental.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG i SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N°, 50 - 44 Calle 39 Sur N°. 40 - 45 Calle 48 N? 50-16 Carrera 60 N°® 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45 — 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
Evaluar el desarrollo de una linea ecoamigable de productos derivados (por ejemplo, compost o
fertilizantes naturales).

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 2:.00 P.M Horafinal: 4:00 P.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Financiera

Nombre de la persona asesorada: Geraldine Vargas Barrientos

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: EVORA BEAUTY

NIT (Sin digito de verificacion): 1192922693

Municipio: SABANETA Barrio: San Joaquin

¢Cudl es la necesidad del empresario?
Se define como necesidad de la primera asesoria el tema de costos.
Resumen de la asesoria:

El sistema de costos es el motor financiero de los negocios. No es solo un requisito contable; es la
herramienta que les indica: 1) Cuanto se debe cobrar, 2) Cuanto se debe vender para no perder dinero, y 3)
Dénde se puede ahorrar.

Se explica que los costos fijos son aquellos que corresponden a la operacion del negocio (arrendamiento,
servicios publicos, salarios, impuestos, mercadeo y publicidad, pagina web y software, honorarios contadora,
mantenimiento equipos, entre otros). Se enfatiza en la importancia de establecer un salario para los
empresarios que permitira separar finanzas personales y finanzas del negocio y determinar los costos fijos
y un limite de gasto.

Se explica la herramienta para establecer el presupuesto de gastos personales y hacerle seguimiento a su
comportamiento, definiendo con este propdsito 4 grupos asi:

e Gastos bésicos o de supervivencia: Incluyen todos aquellos gastos que necesito para sobrevivir como
arriendo, servicios publicos, alimentacion, seguridad social, dependientes, entre otros.

e Gastos de entretenimiento o diversién: Comprende compromisos sociales o familiares, belleza, ropa,
calzado, gastos hormiga, entre otros.

e Ahorro para imprevistos: Gastos que se presentan de forma imprevista como dafios en
electrodomésticos, gastos médicos, dafios en energia, agua o gas, entre otros.

e Ahorro para suefios o proyectos: Viajes, estudios, compra de vivienda o vehiculo, inversion.

Se aclara que el presupuesto de gastos personales en total debera ser un valor cercano al salario esperado
para los empresarios.

Se explica que los costos variables son aquellos directamente relacionados con el producto ofrecido (costo
mercancias, insumos o materias primas, mano de obra, flete, empaque). Se explica la formula para calcular
el precio asi:



Precio = Costo Variable / (1 - % de Utilidad Deseada)
Precio = Costo Variable / % Costo.

Se explica que el punto de equilibrio se encuentra cuando el nivel de los ingresos totales de una empresa
es igual a los egresos totales de la empresa (costos + gastos), resultando en una utilidad neta de cero, es
decir, no hay ni ganancias ni pérdidas

Margen de Contribucion Unitaria (MCU)= Precio Venta - Costo Variable Unitario
Indice de Contribucién Unitaria = (MCU / PV) x 100

Punto de Equilibrio (Q) = Costo Fijo / MCU
Punto de Equilibrio ($) = Costo Fijo / Indice de contribucién unitaria

Recomendaciones:
Se realiza un ejercicio para los 15 productos que se comercializan al por mayor y al detal en la empresa
y estan claramente estandarizados. En la actualidad segun el ejercicio realizado se establece que los

ingresos aun no cubren en su totalidad los costos de operacién y no estan en punto de equilibrio.

En ese sentido es importante analizar la mezcla de ventas y generar estrategias comerciales que
propendan por impulsar especialmente aquellos articulos que tienen un mayor porcentaje de utilidad.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Fecha: 11/11/2025 Hora de inicio: 8:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Total Horas: 3 Horas

Area de consulta: Mercadeo y Comercializacion

Nombre de la persona asesorada: Geraldine Vargas Barrientos

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: EVORA BEAUTY

NIT (Sin digito de verificacion): 1192922693

Municipio: SABANETA Barrio: San Joaquin

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Se define como necesidad de la primera hora de asesoria el tema de presupuesto y para las dos horas
restantes el tema de mercadeo y comercializacion.

Resumen de la asesoria:

Se explica la herramienta de presupuesto, la cual se elabora a final de cada afio y comprende la proyeccion
mensualizada de los ingresos y gastos de una empresa con el respectivo seguimiento a final de cada mes
gue permitira establecer unos comparativos e implementar las acciones correctivas que correspondan frente
a las posibles desviaciones de la meta establecida. Se explica que este es un informe muy poderoso, pero
solo funciona cuando el seguimiento se realiza de forma rigurosa y constante.

El presupuesto se divide en dos secciones que deben estar siempre equilibradas:

1. Presupuesto de Ingresos (Lo que Entra)

Se enfoca en las Ventas Proyectadas. Para calcularlo, el empresario debe definir cuanto puede vender
realmente, basado en el historial, en su capacidad actual y en las expectativas de ventas. Igualmente es
importante determinar el precio en el que se va a vender el producto o servicio. Para realizar este calculo:
Se multiplica la cantidad de productos o servicios que esperas vender por su precio de venta y por las
variables econdmicas del mercado (IPC, SMMLV).

2. Presupuesto de Gastos (Lo que Sale)

Para este ejercicio se utiliza la clasificacion de costos que se realizé previamente (Fijos y Variables) para
proyectar las salidas de dinero. Para realizar este calculo: Se multiplica el valor del gasto por las variables
econdmicas del mercado (IPC, SMMLV).

Gastos Fijos: Son los mas faciles de predecir porque son iguales cada mes (alquiler, sueldos fijos, servicios
bésicos).

Gastos Variables: Se calculan usando los Ingresos Proyectados. Si la expectativa es vender mas, en
consecuencia, se necesita presupuestar mas dinero para materia prima 0 mercancia.

Beneficios de tener un control de presupuesto:



ol

e Control de liquidez: El presupuesto es un sistema que nos da aviso antes de que ocurra una crisis. Si el
presupuesto muestra que los gastos van a superar los ingresos para un periodo en especifico, le da
tiempo al empresario de buscar financiacion o reducir gastos.

e Fijacion de metas: Convierte las metas vagas en objetivos claros. En lugar de decir "quiero vender mas",
el empresario establece la menta de ingresos que necesita alcanzar cubrir sus gastos y obtener la
utilidad deseada.

e Evaluacion de desempefio: Al cierre de cada mes, la herramienta permite comparar lo Presupuestado
(el plan) con lo Real (la ejecucion). Si el gasto supera lo proyectado, permite identificar facilmente en
gue rubro se debe realizar el ajuste.

e Base para la inversion: Permite planear las inversiones y determinar si los ingresos proyectados pueden
soportar ese nuevo gasto fijo.

Un Plan de Mercadeo y Comercializacion es un documento estratégico y operativo que detalla como una
empresa va a alcanzar sus objetivos de ventas y cdmo va a posicionar sus productos o servicios en el
mercado. Es la hoja de ruta que guia todas las actividades relacionadas con la venta, la promocién y la
atencion al cliente.

El plan combina dos areas que son interdependientes: el Mercadeo (Marketing) y la Comercializacién
(Ventas).

1. Areade Mercadeo (El "Por Qué"y el "Cémo Posicionarse"). Se enfoca en entender el mercado y generar
el interés en el producto.

e Diagnostico del Mercado: Define el Publico Objetivo (a quién venderle), analiza a la Competencia (contra
quién competir) y establece la Propuesta de Valor Unica (PVU) (por qué el cliente deberia elegirnos).

e Estrategia (El Mix de Marketing o 4 P's): Define qué se va a vender (Producto), a qué precio (Precio),
donde se encontrara el producto (Plaza/Distribucion) y como se dara a conocer (Promocidn).

e Tacticas de Promocion: Especifica las acciones concretas de publicidad, redes sociales, contenido, y
branding para atraer la atencion.

2. Area de Comercializacion (El "Cuando” y el "Cuénto"). Se enfoca en ejecutar la venta y los procesos
para convertir el interés en ingresos.

e Obijetivos de Venta: Establece metas cuantificables (cuanto se debe vender en unidades y dinero, y en
gué plazos). Estos objetivos deben ser SMART (Especificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y con
Plazo de tiempo).

e Estrategia de Ventas: Define los canales de venta (tienda fisica, e-commerce, vendedores directos) y
los protocolos de atencidn al cliente (como el uso de WhatsApp Business, email o llamadas).

e Presupuesto y Control: Asigna recursos econdmicos a las tacticas de mercadeo y establece las Métricas
(KPIs), como el Costo de Adquisicién de Cliente (CAC), para medir si la inversion esta generando
ganancias.

Para una micro o pequefia empresa, el plan no es solo un documento, es una herramienta de supervivencia
gque permite:

Optimizar Recursos: Evita el desperdicio de dinero en publicidad que no llega al cliente correcto.

Anticipar Retos: Ayuda a identificar oportunidades (nichos de mercado) y amenazas (acciones de la
competencia).

Medir el Exito: Permite saber con nimeros exactos qué actividades estan generando las mayores ganancias
y cudles deben ser descartadas.
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Se envia y explica la herramienta flujo de caja que permite ordenar las entradas y salidas de dinero de la
empresa en un periodo de tiempo, es usada para calcular el saldo de efectivo al inicio y al final de dicho
periodo con el fin de tomar decisiones de inversion o financiamiento. Este indicador permite a la empresa
determinar el dinero disponible para cubrir los gastos o realizar nuevas inversiones.

Este informe permite tener una visién de los recursos en efectivo en el corto y largo plazo y mejorar el control
de las finanzas aportando una perspectiva racional sobre los recursos que se traduce en una ventaja para
la toma de decisiones. La claridad sobre los resultados de la empresa en el dia a dia lleva a la
implementacion de acciones correctivas en aquellos casos donde dichos resultados no son los esperados.
Un flujo de caja saludable garantiza un mayor control de los recursos pues le presenta al empresario una
vision macro de las finanzas de la empresa, asi como la informacion que le permitira ser mas estratégico en
la gestién de su negocio y tomar decisiones mas asertivas que propendan mor minimizar riesgos de
cobertura de obligaciones y afrontar con mayor conocimiento y seguridad las oportunidades de inversion.

Se habla de la importancia de contar con herramientas sencillas que permitan medir los resultados, En este
sentido se comparte la herramienta Cuadro de Mando Integrado con la cual se pueden establecer
indicadores de seguimiento para cada una de las perspectivas del negocio. Los indicadores son importantes
porque permiten medir, evaluar y dar seguimiento al progreso de objetivos, facilitando asi la toma de
decisiones informadas, la identificacion de oportunidades de mejoray el impulso del desempefio en diversas
areas o los proyectos organizacionales. Al proporcionar datos cuantitativos o cualitativos, los indicadores
convierten las metas en resultados medibles, haciendo visible la evolucion y el impacto de las acciones y
estrategias.

Se explica que el Cuadro de Mando Integral es una herramienta de gestién estratégica que ayuda a la
empresa a alinear la visién con la estrategia y las acciones diarias. Esta herramienta ofrece una perspectiva
equilibrada al medir el desempefio en cuatro areas clave: financiera, de clientes, de procesos internos, y de
aprendizaje y crecimiento. Su propésito es comunicar los objetivos estratégicos, alinear el trabajo de los
empleados, priorizar proyectos y monitorear el progreso hacia las metas de la empresa.

1. Perspectiva Financiera: Mide la rentabilidad y el valor para los accionistas.

2. Perspectiva del Cliente: Evalia cémo la organizacién es percibida por sus clientes, y qué esta haciendo
para atraer y retenerlos.

3. Perspectiva de Procesos Internos: Analiza los procesos clave que la organizacion debe dominar para
satisfacer a los clientes y accionistas.

4. Perspectiva de Aprendizaje y Crecimiento: Se enfoca en la infraestructura y la capacidad del personal
para innovar, crecer y mejorar continuamente.

Recomendaciones:

Se realiza la proyeccion de presupuesto para el afio 2026, para dicho ejercicio se utilizan los siguientes
supuestos en el gasto: IPC 6%, SMMLV 12%. Para los ingresos se utiliza un incremento de 6% que
representara el aumento de precio del producto y un crecimiento del 20% en ingresos por ventas adicionales.

Se sugiere incorporar otras opciones de kits que involucren la venta cruzada del ténico con los accesorios.
Se sugiere establecer estrategia comercial para estrategia de membresias que permita que los clientes se
fidelicen con la marca incrementando la frecuencia de su compra. Se sugiere fortalecer alianzas con tiendas
multimarca, tiendas de belleza / peluquero, spas capilares y salones de belleza para la distribucién como
mayoristas de los productos de Evora Beauty.



Se estructura un plan comercial y de mercadeo con un presupuesto austero optimizando las herramientas
gue se tienen a la mano, redes sociales, WhatsApp Business.

Se define el cronograma de actividades por mes de acuerdo a calendario de fechas especiales y se
adicionan estrategias de posicionamiento y fidelizacion de clientes al cuadro de control y seguimiento que
debera llevar la empresaria.

Evidencia de la asesoria:
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Plan Comercial y de Mercadeo
EVORA BEAUTY

1. Objetivo

Establecer el plan de trabajo que nos permitira aumentar las ventas utilizando estrategias de bajo
costo y alto impacto, enfocadas en el posicionamiento local, la fidelizacion de clientes y el
aprovechamiento de canales digitales gratuitos.

2. Estrategias

e Presencia digital orgdnica: uso inteligente de redes sociales y herramientas gratuitas.
e Marketing relacional: crear y mantener relaciones sélidas con clientes actuales.

e Alianzas locales: colaboracion con otros microempresarios del mismo entorno.

e Servicio al cliente: mejorar la experiencia del cliente sin grandes gastos.

e Gestion comercial disciplinada: seguimiento constante de ventas, clientes y resultados.

3. Analisis del Mercado y Segmentacion

Segmento de

. Necesidades Principales Oportunidades Comerciales
Cliente

Buen servicio, confianza, precios

Clientes actuales Venta cruzada, fidelizacién y referidos

justos
Clientes Captacion por redes sociales, WhatsA
. Visibilidad, facilidad de compra P . P PPy
potenciales referidos
Clientes inactivos |Motivacion para volver Ofertas de reactivacién y contacto directo
Aliados - . .
. Beneficios mutuos Colaboraciones y ventas compartidas
estratégicos
4. Objetivos SMART
Objetivo Meta SMART Tiempo Indicador
Incrementar Aumentar un 20% las ventas mensuales en 1 afio Ventas totales
ventas 1 afo reportadas
e Lograr que el 70% de clientes actuales Ne¢ clientes
Fidelizacion . 3 meses
repitan compra recurrentes
N Captar 30 clientes nuevos por mes usando .
Adquisicion P . P 1 mes Leads y conversiones
canales digitales
5. Diagndstico y publico objetivo
Componente” Definicion “ Estrategia Especifica
Propuesta de||El Ténico Capilar para crecimiento y La PVU es el Resultado Visible.

valor anticaida, coningredientes naturales Venderemos la formula probada que




Componente” Definicion || Estrategia Especifica
probados. Los accesorios son funciona, y el acompailamiento en el
complementos para maximizar la proceso.
efectividad (ej: el gorro para retencién de
calor).

Publico
Objetivo
(Segmentos)

1. Mujeres (18-60 aios): Enfrentan caida
postparto, estrés o desean un cabello mas
largo. Buscan productos con ingredientes
naturales y resultados rapidos. (Alto
volumen, recurrencia).

2. Hombres (25-65 aiios): Enfrentan
adelgazamiento o pérdida temprana de
cabello. Buscan soluciones discretas y
efectivas. (Alto ticket, sensibilidad al

El enfoque principal es en la
credibilidad y el valor de la asesoria de
expertos en el tema.

La publicidad se realizara a través de
plataformas visuales (Instagram,
WhatsApp Business y Pagina Web) y
en voz a voz y referenciados.

problema).
Posicionamiento: Precio medio-alto.
Marcas de cuidado capilar masivas Seremos la marca que ofrece
Competencia ||(farmacias) y marcas de nicho organicas o ||"resultados reales con una férmula
artesanales. natural/limpia", diferenciandose de

los quimicos fuertes.

6. Estrategia de las 4 P (El Mix de Marketing)

Componente HEstrategia de EVORA BEAUTY
B2C: El Tdnico es el Centro: Venderlo en presentaciones de "Individual y
Tratamiento de 2 o 3 Meses" (mayor valor).
Producto B2B: Venta a mayoristas en kit de 4, 12 y 50 unidades.
Venta Cruzada: Agrupar el tdnico con el cepillo masajeador y el gorro capilar
como el "Kit de Crecimiento Acelerado"
Valor por Resultado: Justificar el precio con la concentracién de los activos del
. tonico.
Precio . . . -
Escalera de Productos: El cepillo es la entrada (precio bajo), el ténico es el
nucleo (precio medio), y los kits son el alto valor
1. E-commerce/WhatsApp Business: Canal principal de venta.
Plaza 2. Salones de Belleza y Estéticas: Como clientes mayoristas en tiendas
(Distribucion) multimarca, tiendas del peluquero, spa capilar o salones de belleza como punto
de distribucion fisica de alta credibilidad.
3. Marketplaces: Mercado Libre o Amazon (una vez establecida la marca).

|Promoci6n

HBasada en testimonios de antes y después y el contenido tutorial.

7. Tacticas de Comercializacion y Mercadeo (Acciones)




ITéctica

||Descripci6n Paso a Paso

||PresupuestoHMétrica Clave

1. Publicar al menos entre 3y 4 post Tasa de
(fotos de alta calidad) en la semana Interaccion
(énfasis en el proceso de produccién). (Likes,
Tips, demostraciones, testimonios guardados y
2. Crear historias 2 veces por semana y comentarios /
Marketing Visual marcar algunas como destacadas por preguntas).
(Instagram/Facebook/ |[temporada. SO
Estados de WhatsApp) |3. Reto "30 Dias de Crecimiento": Pedir Costo de
a 10 clientes (o influencers) que usen el Adquisicion de
tonico y documenten semanalmente su Cliente (CAC) y
progreso con fotos. Trafico ala
4. Usar las fotos de "Antes y Después" Web desde
como el principal material publicitario. testimonios.
Tasa de
Crear Reels y TikToks sobre: "Cémo usar Visualizacion
. . el gorro capilar para potenciar el Completa de
Contenido Educativo y . g. won P 5 p. ’ : .p
tonico", "La técnica correcta de masaje |(|S0 los videos
de Uso o e ,
con cepillo”, o "Lo que debes saber del (indica interés
ingrediente X en el
producto).
< . Tiempo
Usar el Catalogo para subir los productos P .
. . Promedio de
mas vendidos.
. .. . Respuesta
Configurar Respuestas Rapidas (Mensaje
. . . (Debe ser
de bienvenida / Precios / Entrega, No .
. . . .- automatizada,
disponible / Horarios de atencion) que .
, . . el empresario
. envie un brief de preguntas para calificar L
WhatsApp Business . ., |[revisara 3
. al lead antes de ofrecerle el servicio de  |[$0 - $30 mil ,
(Automatizacion) ., veces al dia el
decoracién.
. . - chat).
Enviar un mensaje electrénico a los 60
, . Tasa de
dias de la primera compra para recordar
" . p . Recompra
gue el "Tratamiento esta por terminar (medir Ia
ofrecer una suscripcién o un descuento s
v P fidelidad del
en la recompra. .
cliente).
Implementar la regla del "Cliente
Sorpresa": En el cuarto pedido del .
. - Frecuencia de
cliente, afiadir una muestra de producto
o ] i . Compra y Tasa
Fidelizacion y Referidos |[como cortesia. Bajo iy
de Retencion
Ofrecer un 10% de descuento por cada .
. . . de clientes.
referido que realice una primera
compra.
Crear anuncios sencillos en Costo de
Publicidad de Bajo Facebook/Instagram segmentados Adquisicion de
e . $1.000.000 .
Costo geograficamente (ej: Solo personas en Cliente (CAC)
un radio de 5 km) de la campana.




ITéctica

||Descripci6n Paso a Paso

||PresupuestoHMétrica Clave

Presentar oferta de introduccion (ej:
"10% de descuento en el primer
pedido").
Calendario fechas especiales (Dia de
madre, dia de padre, dia de la mujer,
amor y amistad, navidad, entre otros)
Ventas
No solo vender, sino crear una Directas en
experiencia: Invitar a los clientes a "usar Eventos
Participacion en ferias ||el producto”, con presentacion de 1] (medir la
testimonios y demostracion de uso en el rentabilidad
sitio de la feria. de asistir a
cada feria).
. . o Geolocalizacion y resefia con Google mi Calificacion
Testimonios y resena . S0 .
Negocio promedio
Ofrecer descuentos y comision por venta Trafico
Colaboracién con a influencers y UGC locales a cambio de $0 - Bajo Referido de la
Influencers historias etiquetadas y reseiias J influencer a la
genuinas. (Costo bajo, alta credibilidad). tienda online.
Alianzas locales: Promociones cruzadas
) Nuevos
con otras microempresas locales. .
. . clientes
Networking local, tarjetas de
presentacion, hablador con cédigos QR
. . C Volumen de
Estrategias Eventos comunitarios: Participacion en .
. . Bajo VVenta por
colaborativas ferias. e
Distribuidor
Ofrecer a 3 salones de alta gama la )
osibilidad de usar el ténico como (medir |a
P . , - efectividad de
tratamiento premium en sus servicios y .
L la alianza).
venderlo al detal (con comisién).
Control de
s ventas
., . Andlisis de ventas con Excel y Google (e y
Gestion comercial S0 analisis de
Sheets I
rentabilidad
de productos.

8. Indicadores de Medicién y Seguimiento

| Area H Meta SMART (Primer Trimestre) HPresupuesto Asignado (Mensual) |
Lograr un incremento en las ventas del
209 | af
Ventas 0% en e ano. . Gastos Variables (Costo de
Aumentar el Ticket Promedio en un 30% a N .
(Volumen) , . . adquisicién de stock y embalaje).
través de la venta de kits (Tonico +
Accesorios).




Area H Meta SMART (Primer Trimestre) H Presupuesto Asignado (Mensual) |

Asegurar que el margen de ganancia de Costo Cero (Optimizacion de

Rentabilidad .. .
entabfiida cada producto sea, como minimo, del 60%. ||costos y precios de venta).
Reducir el costo de adquisicidon de clientes
- CAC por debajo de $1 mil por cliente
Marketing nuevo. $1.000.000 millén para publicidad

Aumentar el trafico organico al sitio web  [[digital.
en un 30% a través del contenido de valor
(posicionamiento de la marca)

Crecimiento en redes sociales con $1.000.000 millones para

Posici .
osicionamiento aumento de 30% seguidores en 6 meses publicidad digital

Costo Cero (Uso de etiquetas y

Aumentar el numero de clientes conla listas de difusion).
. etiqueta "Fidelizado" en WhatsApp Inversion en Muestras de
Clientes ) . o \pes .
Business en 70%. Esto es clientes con Tamaiio Viaje para clientes
recompra. frecuentes (para probar nuevos
productos).

Lograr que el 40% de los leads de
Instagram se muevan al canal de
WhatsApp para recibir ofertas directasy ||Costo Cero (Generacién de
Comunidad personalizadas. contenido de alto valor y uso de
Alcanzar 10000 seguidores organicos en hashtags relevantes).

Instagram con enfoque en el nicho de
crecimiento.

1 alianzas con negocios locales cada 3
meses

Alianzas S 1.000.000

. L, Nivel de satisfaccidn del cliente: 80% de . .,
Satisfaccion . ., Encuesta de Satisfaccién
satisfaccion

9. Seguimiento y Mejora Continua

® Reunion mensual para revisar resultados.
e Ajustar estrategias segun desempefio de publicaciones y ventas.
e Documentar aprendizajes y buenas practicas para repetir lo que funciona.



Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Fecha: 06/11/2025

Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 3:00 P.M

Total horas:

2 horas

Area de consulta:

MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada:

Oscar lvan Mendez Herrera

Cargo:

Representante Legal

Nombre de la empresa:

LUPIPETS S.A.S.

NIT (Sin digito de verificacion):

901791816

Municipio: SABANETA

Barrio: La Holanda

¢, Cual es la necesidad del empresario?

La empresa LUPIPETS S.A.S. se encuentra en una etapa de fortalecimiento y consolidacion
dentro del sector de productos y servicios para mascotas, mostrando avances notables en su
gestion administrativa, comercial y de mercadeo. Sin embargo, durante la asesoria se identifico
la necesidad de profundizar en la planificacion comercial y la formalizacion de sus procedimientos
internos, con el fin de lograr mayor eficiencia, escalabilidad y sostenibilidad en el tiempo. El
empresario requiere estructurar con mayor claridad su modelo de negocio para orientar sus
decisiones estratégicas, optimizar recursos y asegurar que las acciones operativas, comerciales
y financieras estén alineadas con la propuesta de valor y el proposito de la marca. Este proceso
es clave para que la empresa mantenga su diferenciacién, aumente su rentabilidad y proyecte
su crecimiento dentro de un mercado cada vez mas competitivo y exigente.

Resumen de la asesoria:

Durante la sesion se abordé el desarrollo e interiorizacion del Modelo Canvas, herramienta
fundamental que permite al empresario visualizar de manera integral los componentes
esenciales del negocio: propuesta de valor, segmentos de clientes, canales, relaciones, fuentes
de ingreso, recursos, actividades, socios y estructura de costos. A través de este ejercicio, la
empresa logré identificar con mayor claridad su oferta diferenciadora basada en el bienestar y
felicidad de las mascotas y sus duefios, asi como las oportunidades de mejora en planificacion
comercial y estandarizacion de procesos. La apropiacion del modelo de negocio le permite a
LUPIPETS tener una vision mas acertada y estratégica sobre su viabilidad, sostenibilidad y
capacidad de expansion, fortaleciendo la toma de decisiones y orientando la empresa hacia una
gestién mas profesional, estructurada y consciente de su entorno.
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Recomendaciones:

Se recomienda continuar con el proceso de formalizacién de los procedimientos internos que
garanticen la calidad y estandarizacion del servicio ofrecido, fortaleciendo los manuales
operativos y protocolos de atencion. Igualmente, se sugiere implementar una planificacion
comercial anual que contemple metas, estrategias de fidelizacion y alianzas con actores clave
del ecosistema pet. Es fundamental mantener una estrategia de mercadeo digital enfocada en la
conexién emocional con los clientes, aprovechando el posicionamiento alcanzado y destacando
el valor diferencial del servicio exclusivo de cuidado con enfoque en bienestar y sostenibilidad.
Finalmente, se recomienda avanzar hacia la diversificacién de servicios y creacién de planes de
membresia o experiencias premium, lo que permitira aumentar los ingresos, optimizar la
capacidad instalada y consolidar a LUPIPETS S.A.S. como una marca referente en el cuidado
integral y consciente de mascotas en la region.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor Firma del empresario



Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Fecha: 11/11/2025

Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 4:00 P.M

Total horas:

3 horas

Area de consulta:

Costos - Marketing digital

Nombre de la persona asesorada:

Oscar lvan Mendez Herrera

Cargo:

Representante Legal

Nombre de la empresa:

LUPIPETS S.A.S.

NIT (Sin digito de verificacion):

901791816

Municipio: SABANETA

Barrio: La Holanda

¢, Cual es la necesidad del empresario?

Durante la sesion, se identifico la necesidad del empresario de fortalecer los mecanismos de
control y andlisis financiero de los servicios prestados, en especial los relacionados con
peluqueria canina, para contar con informacion precisa sobre la rentabilidad y la estructura de
costos. Aunque la empresa LUPIPETS S.A.S. cuenta con una gestion administrativa organizada
y con soportes documentales actualizados en Excel que reflejan ventas, inventarios y promedio
de servicios, se evidencio la falta de un formato formal de costeo por servicio. Esta herramienta
resulta esencial para determinar el margen de utilidad real, proyectar precios competitivos y
tomar decisiones estratégicas informadas. Ademas, se identificé la necesidad de consolidar una
estrategia de marketing digital estructurada, orientada a fortalecer la presencia de la marca y
mejorar la conexién emocional con los clientes antes de invertir en campafas pagadas.

Resumen de la asesoria:

En el desarrollo de la sesion, se reviso y valido la documentacion existente en Excel relacionada
con ventas, inventarios y desempefio mensual del servicio de peluqueria canina. Se destacé el
buen manejo de la informacién por parte del empresario y la organizacion de los registros. Como
parte del proceso, se disefid y aplicé un formato paso a paso para realizar el costeo por servicio,
identificando los costos variables, costos fijos y margen de rentabilidad asociados a cada
prestacion. Adicionalmente, se reviso el reglamento de la estética canina, el cual se entrega al
cliente al momento de dejar su mascota, evidenciando que gran parte de los procesos de la
empresa estan documentados y otros se encuentran en construccion. En cuanto al marketing
digital, se trabaj6 en la definicion de pilares de contenido informativo, educativo, de conexion y
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promocién, con el fin de estructurar una estrategia organica que refleje profesionalismo y genere
confianza en los clientes, acompafiada de un calendario de contenidos alineado con estos
pilares.

Recomendaciones:

Se recomienda continuar fortaleciendo el componente financiero mediante la aplicacion
constante del formato de costeo elaborado, de modo que se actualicen los valores segun
variaciones en insumos o tarifas y se garantice una rentabilidad sostenible por servicio. Es
fundamental avanzar en la formalizacién de los procesos pendientes, asegurando que todos los
procedimientos internos, manuales y reglamentos estén estandarizados y disponibles para el
equipo de trabajo. En cuanto al marketing digital, se aconseja implementar una planificacion
mensual de contenido basada en los pilares definidos, priorizando la coherencia visual y
comunicacional de las redes sociales antes de destinar presupuesto a camparas pagadas. Este
enfoque permitir posicionar la marca de manera organica, fortalecer la conexién emocional con
los clientes actuales y potenciales, y proyectar a LUPIPETS S.A.S. como una empresa solida,
confiable y profesional dentro del sector de servicios para mascotas.

Evidencia de la asesoria:
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LIENZO CANVAS LUPIPETS S.A.S.

ALIADOS CLAVES

ACTIVIDADES CLAVES

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON EL CLIENTE

SEGMENTO DE CLIENTES

Proveedores de alimentos,

medicamentos, accesorios, ropa para

mascotas, juguetes insumos para
pelugueria canina y felina

Veterinarias y especialistas en salud

animal.
Link de pago y gestion digital.

Entidades de apoyo empresarial
(Camara de comercio; caja de

compensacion entre otros) y redes

del sector pet.

suministro de medicamentos,

Gestidn administrativa y comercial.
Marketing digital y generacidén de
contenido.

ecosistema pet.
Innovacién en experiencias y
fidelizacion de clientes.

Prestacidn de servicio de peluqueria 'y

productos y bienestar para mascoras .

Alianzas estratégicas con actores del

ofrecemos un servicio exclusivo de
cuidado en donde el bienestar,
felicidada y tranquilidad tanto del
dueiio como de la mascota es el foco
en cada experiencia.

Servicio exclusivo e integral de cuidado
para mascotas enfocado en el
bienestar, felicidad y tranquilidad
tanto del animal como de su duefio.

Experiencias personalizadas que
combinan amor, confianza y
profesionalismo.

RECURSOS CLAVES

Productos y servicios sostenibles que
promueven el cuidado responsable y

animales.
Espacios seguros, higiénicos y
adaptados al bienestar de las
mascotas.

clientes y reservas.

Posicionar la marca con enfoque en
confianza, amor y sostenibilidad.
Estrategia de mercadeo digital y
contenido emocional.

Personal capacitado y amante de los

Herramientas digitales para gestidn de

consciente de las mascotas.

Atencion diferenciada y
acompafiamiento en todo el proceso
de cuidado, desde el ingreso hasta la
entrega.

Atencidn personalizada y cercana en
donde se le comunica al cliente al
detalle el proceso y procedimiento de
cada servicio.

Comunicacidn constante y
transparente durante el servicio (fotos,
actualizaciones, seguimiento).

Programas de fidelizacién y beneficios
a clientes antiguos

Encuestas de satisfaccion y
retroalimentacion post servicio.

CANALES

Redes sociales (Instagram, Facebook,
TikTok) para promocién y conexion
emocional. visibilidad de marca
WhatsApp Business para reservas,
informacidn y atencién al cliente.

Alianzas con veterinarias para
referidos cruzados. Alianzas con
Coworking pet friendly. Alianzas con
entidad publica alcaldia (secretaria
medio ambiente, secretaria de salud)
para campanas de vacunacion,
desparacitacion y adopcion

Participacién en ferias y eventos del
sector pet friendly.

Propietarios de mascotas que buscan
servicios confiables, amorosos y
profesionales.

Personas con estilo de vida ocupado
que requieren soluciones seguras y
personalizadas para el cuidado de sus
animales.

Personas mayores amantes de las
mascotas con estilo de vida tranquilo
gue requieren soluciones seguras para
el cuidado de sus animales.

Amantes de los animales con alto
sentido de responsabilidad y
sensibilidad hacia el bienestar animal.

Clientes que valoran el enfoque
sostenible y la atencién integral.

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

Costos operativos del servicio
Némina - Parafiscales

Pagos legales (Dian; ndustria y comercio)
Arrendamiento y adecuacién del espacio fisico.

Adquisicién de insumos, seguros

Servicios de bafio y peluqueria para mascotra
Venta de productos complementarios (ropa, accesorios, alimentos, snacks naturales
juguetes; productos de aseo).

Planes de membresia o paquetes de servicios.

Servicios adicionales: fotografia, spa (corte de uiias, peinados ).




COSTEO POR SERVICIO SHIHTZU

Costos fijos (CF)

Ejemplo aplicado

Son los que no cambian con el volumen (alquiler, servicios,
magquinaria, salarios administrativos, marketing fijo).

CF por unidad=Costos fijos totales /Unidades producidas

Materia prima ( ....) S 2.356 Coatos fijos Mensuales =| S 1.750.000

Empaque individual( PANOLETA) S 1.200 produccion UNIDADES X1 75

Mano de obra directa S 15.000 S 23.333
Costos variables unitarios = S 18.556

Costos fijos mensuales (alquiler taller, luz, maquinaria, marketing) | S 1.750.000

Unidades producidas: S 75
(CF) por unidad = $200000 + 200 = 1000Spor CAJA S 23.333
COSTO DE PRODUCCION POR UNIDAD S 41.889
INSUMOS = MATERIA PRIMA PRECIO CONTENIDO UNIDAD DE MEDIDA CANTIDAD USADA POR SERVICIO COSTO

SHAMPO S 380.000,00 5000|ML 350| S 1.085,71

LOCION S 93.000,00 430|ML 200| S 465,00
MONOS S 800,00 2|UNIDADES 2| s 400,00
ESPONJA S 1.600,00 2|UNIDADES 1/20| S 40,00
GUANTES S 12.000,00 100|UNIDADES 2| s 240,00

TAPA BOCA S 500,00 1|UNIDADES 0,25 S 125,00

500|GR
500|GR
3 N

TOTAL 2.356
Si el costo representa el 67% del precio (porque (1—3,3 )=67),
entonces:
El 30 % es lo que se desea de rentabilidad
Precio = Costo dividido 67% (costo/67) (1-33%)
SUSTITUIMOS [ Precio |$ 41889 0,335094482| $ 63.000 |
CALCULAMOS UTILIDAD ( PRECIO- COSTO) = UTILIDAD [uTiLIDAD |$  63.000]$ 41.889 | $ 21.111 |
Resultado final:

Costo de produccion por unidad: 41.889

Preciod t ido ( 33%d tabilidad): $ HORAS

recio de venta sugerido Ipara 227 e rentabiidacl: SALARIO DIAS LABORADOS VALOR DIA LABORADAS DIA  [VALOR HORA
S 2.000.000,00 |25 S 80.000,00 $ 10.000,00

Utilidad por unidad vendida: $

Margen de contribucion: 33%




PARRILLA DE CONTENIDO MENSUAL - LUPIPETS S.A.S.

Pilar de contenido

Objetivo

Tipo de contenido / Formato sugerido

Frecuencia sugerida

Ejemplos de temas o publicaciones

Educativo / Informativo

Aportar valor al publico y posicionar a
Lupipets como una marca experta en
bienestar animal.

Carruseles, infografias, videos cortos con tips, Reels
informativos.

2 veces por semana

5 sefales de que tu mascota necesita una limpieza dental.

Cémo elegir el alimento ideal segun la edad de tu perro.”

Beneficios del cepillado diario para tu gato.”

Emocional / Comunidad

Generar conexion afectiva y sentido de
pertenencia entre los amantes de las
mascotas.

Reels emotivos, historias de clientes, fotos de
mascotas felices, dinamicas.

1-2 veces por semana

Cliente de la semana : conoce a Max, nuestro cliente mas
juguetén.”

Cuéntanos: ¢qué es lo que mas te hace feliz de tu mascota?”

Promocional / Producto

Impulsar las ventas mostrando los
productos, promociones y novedades.

Fotos profesionales, Reels de demostracion, videos
unboxing, lives.

2-3 veces por semana

Nuevos collares personalizados

Semana del gato: 15% en rascadores.”

Descubre el nuevo shampoo hipoalergénico natural

Detras de escena / Marca humana

Mostrar el equipo, procesos y
compromiso con el bienestar animal.

Historias tipo “detrds de camaras”, fotos del
equipo, testimonios.

1 vez por semana

Asi preparamos tus pedidos con amor

Nuestro equipo Lupipets en accion.

Responsabilidad social / Ambiental

Destacar acciones de impacto social o
ecoldgico de la empresa.

Publicaciones informativas o de sensibilizacion,
videos o reels de actividades.

1-2 veces al mes

Campafia de adopcion responsable

Cémo Lupipets reduce el uso de plasticos en empaques

Interaccién / Engagement

Aumentar la participacion del publico.

Historias interactivas, encuestas, trivias, retos,
sorteos.

1 vez por semana

¢Cudl de estos juguetes le gustaria mas a tu peludo

Adivina el sonido
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Fecha: 07/11/2025 Hora de inicio: 3:30 P.M Horafinal: 5:30 P.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Financiera

Nombre de la persona asesorada: Maria Camila Montoya Herrera

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: OLEO ACCESORIOS

NIT (Sin digito de verificacion): 1037640770

Municipio: SABANETA Barrio: Centro

¢Cudl es la necesidad del empresario?
Se define como necesidad de la primera asesoria el tema de costos.
Resumen de la asesoria:

El sistema de costos es el motor financiero de los negocios. No es solo un requisito contable; es la
herramienta que les indica: 1) Cuanto se debe cobrar, 2) Cuanto se debe vender para no perder dinero, y 3)
Dénde se puede ahorrar.

Se explica que los costos fijos son aquellos que corresponden a la operacion del negocio (arrendamiento,
servicios publicos, salarios, impuestos, mercadeo y publicidad, pagina web y software, honorarios contadora,
mantenimiento equipos, entre otros). Se enfatiza en la importancia de establecer un salario para los
empresarios que permitira separar finanzas personales y finanzas del negocio y determinar los costos fijos
y un limite de gasto.

Se explica la herramienta para establecer el presupuesto de gastos personales y hacerle seguimiento a su
comportamiento, definiendo con este propdsito 4 grupos asi:

e Gastos bésicos o de supervivencia: Incluyen todos aquellos gastos que necesito para sobrevivir como
arriendo, servicios publicos, alimentacion, seguridad social, dependientes, entre otros.

e Gastos de entretenimiento o diversién: Comprende compromisos sociales o familiares, belleza, ropa,
calzado, gastos hormiga, entre otros.

e Ahorro para imprevistos: Gastos que se presentan de forma imprevista como dafios en
electrodomésticos, gastos médicos, dafios en energia, agua o gas, entre otros.

e Ahorro para suefios o proyectos: Viajes, estudios, compra de vivienda o vehiculo, inversion.

Se aclara que el presupuesto de gastos personales en total debera ser un valor cercano al salario esperado
para los empresarios.

Se explica que los costos variables son aquellos directamente relacionados con el producto ofrecido (costo
mercancias, insumos o materias primas, mano de obra, flete, empaque). Se explica la formula para calcular
el precio asi:


Centro


Precio = Costo Variable / (1 - % de Utilidad Deseada)
Precio = Costo Variable / % Costo.

Se explica que el punto de equilibrio se encuentra cuando el nivel de los ingresos totales de una empresa
es igual a los egresos totales de la empresa (costos + gastos), resultando en una utilidad neta de cero, es
decir, no hay ni ganancias ni pérdidas

Margen de Contribucion Unitaria (MCU)= Precio Venta - Costo Variable Unitario
Indice de Contribucién Unitaria = (MCU / PV) x 100

Punto de Equilibrio (Q) = Costo Fijo / MCU
Punto de Equilibrio ($) = Costo Fijo / Indice de contribucién unitaria

Recomendaciones:

Se realiza un ejercicio para los productos agrupados por categoria, se sugiere no tener en cuenta en
el ejercicio para célculo de punto de equilibrio aquellos productos que ya no se incluirdn dentro del
portafolio como es el caso del bolso de cuero sintético pues por su alto valor desfasa la proyeccion. En
la actualidad segun el ejercicio realizado se establece que los ingresos vienen cubriendo en su totalidad
los costos de operacion, se sugiere tener en cuenta para el analisis la inversion inicial realizada

Se sugiere analizar la mezcla de ventas y generar estrategias comerciales que propendan por impulsar
especialmente aquellos productos que tienen un mayor porcentaje de utilidad.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 8:30 A.M Hora final: 11:30 A.M
Total Horas: 3 Horas

Area de consulta: Mercadeo y Comercializacion

Nombre de la persona asesorada: Maria Camila Montoya Herrera

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: OLEO ACCESORIOS

NIT (Sin digito de verificacion): 1037640770

Municipio: SABANETA Barrio:

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Se define como necesidad de la primera hora de asesoria el tema de presupuesto y para las dos horas
restantes el tema de mercadeo y comercializacion.

Resumen de la asesoria:

Se explica la herramienta de presupuesto, la cual se elabora a final de cada afio y comprende la proyeccion
mensualizada de los ingresos y gastos de una empresa con el respectivo seguimiento a final de cada mes
gue permitira establecer unos comparativos e implementar las acciones correctivas que correspondan frente
a las posibles desviaciones de la meta establecida. Se explica que este es un informe muy poderoso, pero
solo funciona cuando el seguimiento se realiza de forma rigurosa y constante.

El presupuesto se divide en dos secciones que deben estar siempre equilibradas:

1. Presupuesto de Ingresos (Lo que Entra)

Se enfoca en las Ventas Proyectadas. Para calcularlo, el empresario debe definir cuanto puede vender
realmente, basado en el historial, en su capacidad actual y en las expectativas de ventas. Igualmente es
importante determinar el precio en el que se va a vender el producto o servicio. Para realizar este calculo:
Se multiplica la cantidad de productos o servicios que esperas vender por su precio de venta y por las
variables econdmicas del mercado (IPC, SMMLV).

2. Presupuesto de Gastos (Lo que Sale)

Para este ejercicio se utiliza la clasificacion de costos que se realizé previamente (Fijos y Variables) para
proyectar las salidas de dinero. Para realizar este calculo: Se multiplica el valor del gasto por las variables
econdmicas del mercado (IPC, SMMLV).

Gastos Fijos: Son los mas faciles de predecir porque son iguales cada mes (alquiler, sueldos fijos, servicios
bésicos).

Gastos Variables: Se calculan usando los Ingresos Proyectados. Si la expectativa es vender mas, en
consecuencia, se necesita presupuestar mas dinero para materia prima 0 mercancia.

Beneficios de tener un control de presupuesto:
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e Control de liquidez: El presupuesto es un sistema que nos da aviso antes de que ocurra una crisis. Si el
presupuesto muestra que los gastos van a superar los ingresos para un periodo en especifico, le da
tiempo al empresario de buscar financiacion o reducir gastos.

e Fijacion de metas: Convierte las metas vagas en objetivos claros. En lugar de decir "quiero vender mas",
el empresario establece la menta de ingresos que necesita alcanzar cubrir sus gastos y obtener la
utilidad deseada.

e Evaluacion de desempefio: Al cierre de cada mes, la herramienta permite comparar lo Presupuestado
(el plan) con lo Real (la ejecucion). Si el gasto supera lo proyectado, permite identificar facilmente en
gue rubro se debe realizar el ajuste.

e Base para la inversion: Permite planear las inversiones y determinar si los ingresos proyectados pueden
soportar ese nuevo gasto fijo.

Un Plan de Mercadeo y Comercializacion es un documento estratégico y operativo que detalla como una
empresa va a alcanzar sus objetivos de ventas y cdmo va a posicionar sus productos o servicios en el
mercado. Es la hoja de ruta que guia todas las actividades relacionadas con la venta, la promocion y la
atencion al cliente.

El plan combina dos areas que son interdependientes: el Mercadeo (Marketing) y la Comercializacion
(Ventas).

1. Areade Mercadeo (El "Por Qué"y el "Cémo Posicionarse"). Se enfoca en entender el mercado y generar
el interés en el producto.

e Diagnoéstico del Mercado: Define el Publico Objetivo (a quién venderle), analiza a la Competencia (contra
quién competir) y establece la Propuesta de Valor Unica (PVU) (por qué el cliente deberia elegirnos).

e Estrategia (El Mix de Marketing o 4 P's): Define qué se va a vender (Producto), a qué precio (Precio),
donde se encontrara el producto (Plaza/Distribucion) y como se dara a conocer (Promocién).

e Tacticas de Promocion: Especifica las acciones concretas de publicidad, redes sociales, contenido, y
branding para atraer la atencion.

2. Area de Comercializacion (El "Cuando” y el "Cuanto"). Se enfoca en ejecutar la venta y los procesos
para convertir el interés en ingresos.

e Obijetivos de Venta: Establece metas cuantificables (cuanto se debe vender en unidades y dinero, y en
qué plazos). Estos objetivos deben ser SMART (Especificos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y con
Plazo de tiempo).

e Estrategia de Ventas: Define los canales de venta (tienda fisica, e-commerce, vendedores directos) y
los protocolos de atencidn al cliente (como el uso de WhatsApp Business, email o llamadas).

e Presupuesto y Control: Asigna recursos econémicos a las tacticas de mercadeo y establece las Métricas
(KPIs), como el Costo de Adquisicién de Cliente (CAC), para medir si la inversion esta generando
ganancias.

Para una micro o pequefia empresa, el plan no es solo un documento, es una herramienta de supervivencia
gque permite:

Optimizar Recursos: Evita el desperdicio de dinero en publicidad que no llega al cliente correcto.

Anticipar Retos: Ayuda a identificar oportunidades (nichos de mercado) y amenazas (acciones de la
competencia).

Medir el Exito: Permite saber con nimeros exactos qué actividades estan generando las mayores ganancias
y cudles deben ser descartadas.



Recomendaciones:

Se realiza la proyeccidn de presupuesto para el afio 2026, para dicho ejercicio se utilizan los siguientes
supuestos en el gasto: IPC 5%, SMMLV 12%. Para los ingresos se utiliza un incremento de 5% que
representara el aumento de precio del producto y un crecimiento del 30% en ingresos por ventas adicionales.

Se sugiere revisar el precio de venta de las colecciones futuras teniendo en cuenta costos de importacion.
Se sugiere establecer estrategia comercial para los circulos de mujeres, convirtiendo estos espacios en otra
linea de negocio que permita no solo garantizar la creaciéon de una comunidad con propdsito sino también
generar un ingreso recurrente por este concepto.

Se estructura un plan comercial y de mercadeo con un presupuesto austero optimizando las herramientas
gue se tienen a la mano, redes sociales, WhatsApp Business.

Se define el cronograma de actividades por mes de acuerdo a calendario de fechas especiales y se
adicionan estrategias de posicionamiento y fidelizacién de clientes al cuadro de control y seguimiento que
deberd llevar la empresaria. Se sugiere estructurar la estrategia de venta de la linea de negocio de circulo
de mujeres que garanticen un ingreso constante por este concepto.

Evidencia de la asesoria:
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Plan Comercial y de Mercadeo
Oleo Accesorios

1. Objetivo

Establecer el plan de trabajo que nos permitira aumentar las ventas utilizando estrategias de bajo
costo y alto impacto, enfocadas en el posicionamiento local, la fidelizacion de clientes y el
aprovechamiento de canales digitales gratuitos.

2. Estrategias

e Presencia digital orgdnica: uso inteligente de redes sociales y herramientas gratuitas.
e Marketing relacional: crear y mantener relaciones sélidas con clientes actuales.

e Alianzas locales: colaboracion con otros microempresarios del mismo entorno.

e Servicio al cliente: mejorar la experiencia del cliente sin grandes gastos.

e Gestion comercial disciplinada: seguimiento constante de ventas, clientes y resultados.

3. Analisis del Mercado y Segmentacion

Segmento de

. Necesidades Principales Oportunidades Comerciales
Cliente

Buen servicio, confianza, precios

Clientes actuales Venta cruzada, fidelizacién y referidos

justos
Clientes Captacion por redes sociales, WhatsA
. Visibilidad, facilidad de compra P . P PPy
potenciales referidos
Clientes inactivos |Motivacion para volver Ofertas de reactivacién y contacto directo
Aliados - . .
. Beneficios mutuos Colaboraciones y ventas compartidas
estratégicos
4. Objetivos SMART
Objetivo Meta SMART Tiempo Indicador
Incrementar Aumentar un 30% las ventas mensuales en 1 afio Ventas totales
ventas 1 afo reportadas
e Lograr que el 50% de clientes actuales Ne¢ clientes
Fidelizacion . 3 meses
repitan compra recurrentes
N Captar 30 clientes nuevos por mes usando .
Adquisicion P . P 1 mes Leads y conversiones
canales digitales

5. Diagndstico y publico objetivo




Componente”

Definicion

Estrategia Especifica

Propuesta de
valor

Bisuteria de tendencia y accesorios de
moda con precio accesible, que permiten
a la cliente renovar su estilo sin gran
inversion.

Accesorios que empoderen, den brillo a
las mujeres y tejer comunidad entorno a
accesorios con sentido.

La PVU es Renovacion Constante y
Look Completo. Vender la idea de que
un accesorio cambia todo un atuendo.

Publico
Objetivo
(Segmentos)

1. "Cazadoras de Tendencias" (18-30
afos): Siguen las modas activamente,
buscan precios bajos y contenido visual en
redes. (Frecuencia alta, bajo ticket).

2. Compradoras Ocasionales (30-45
afios): Buscan un accesorio especifico para
un evento o regalo. (Frecuencia baja,
ticket moderado).

3. Mujer entre los 25 -50 que busca
conectar sus emociones y crear
comunidad.

Enfocaremos la publicidad en
plataformas visuales (Instagram,
WhatsApp Business y Pagina Web) y
en voz a voz y refereciados.

Competencia

Cadenas de moda rapida (fast fashion) y
vendedores minoristas de bisuteria por
catdlogo.

Proveedores, mayoristas.

Posicionamiento: Mejor calidad visual
y curaduria de las piezas que la moda
rapida, con precios mas atractivos que
las tiendas boutique y con contenido
de valor creando comunidad

6. Estrategia de las 4 P (El Mix de Marketing)
Componente ||Estrategia de Oleo Accesorios
Venta Cruzada Impulsiva: Agrupar productos en "Kits de Estilo" (ej: Aretes +
Collar + Bolso).
Producto Sl o . o .
Rotacién Rapida: Introducir pequeiias colecciones cada 4-6 semanas para
generar urgencia y novedad.
Psicologia de Precios: Usar precios terminados en 9 (ej: $19.990).
Precio Promocidn: Ofrecer "3x2" o "El tercer producto es gratis" para impulsar el
volumen de venta por cliente.
1. Instagram y E-commerce: El canal principal, con fotografias de alta calidad.
Plaza 2. Ferias de Disefio/Bazares: Venta fisica ocasional para liquidar stock antiguo
., y atraer nuevos clientes que quieren ver la calidad.
(Distribucion) . .
3. Punto de Retiro: Ofrecer un punto de recogida para ahorrar el costo de
envio.

|Promoci6n

||Basada en pruebas de looks y colaboraciones con micro influencers.

7. Tacticas de

Comercializacion y Mercadeo (Acciones)




ITéctica

HDescripcién Paso a Paso

||Presupuesto ||Métrica Clave

1. Publicar al menos 3 post
(fotos de alta calidad) enla
semana (énfasis en el proceso
de manufactura). Tips,
demostraciones, testimonios ..
s - Tasa de Interaccion
2. Crear historias diariamente vy .
(Likes, guardados y
. . marcar algunas como .
Marketing Visual comentarios /
destacadas por temporada.
(Instagram/Facebook/ . preguntas).
3. Crear videos cortos S0
Estados de . . Tasa de
(Reels/TikToks) bajo el - s
WhatsApp) " Viralidad/Visualizaciones
concepto de "5 formas de usar .
w o . (para el reconocimiento
este accesorio" o "Accesorios
i de marca).
que transforman tu look de dia
a noche".
4. Usar modelos reales (clientes
0 amigas) para mostrar como se
ve la bisuteria.
Implementar la "Oferta del
Dia/Semana" con un descuento
significativo en un kit especifico Tasa de Conversion de
ara generar la compra Historias (Cudntas
Venta por Impulso para g np S0 ( .
inmediata. Promocionar esta personas que vieron la
oferta por Historias de historia compraron).
Instagram y Estados de
WhatsApp.
Usar el Catdlogo para subir los
productos mas vendidos.
Configurar Respuestas Rapidas
(Mensaje de bienvenida / Tiempo Promedio de
Precios / Entrega, No disponible Respuesta (Debe ser
/ Horarios de atencién) que automatizada, el
envie un brief de preguntas para empresario revisara 3
WhatsApp Business calificar al lead antes de .. |[veces al dia el chat).
. . $0 - $30 mil
(Automatizacion) ofrecerle el servicio de
decoracién. Tasa de Repeticion de
Crear una etiqueta "Cliente Compra y Tiempo
Frecuente". Enviarles un Promedio entre
mensaje directo cuando llegue Compras.
una coleccién limitada o un
producto que encaje con su
estilo de compra anterior.
e e, Implementar la regla del Frecuencia de Compray
Fidelizacion y . " . ..
. Cliente Sorpresa": En el cuarto ||Bajo Tasa de Retencion de
Referidos . . o .
pedido del cliente, afiadir una clientes.




ITéctica

HDescripcién Paso a Paso

||Presupuesto ||Métrica Clave

muestra de producto como
cortesia.

Ofrecer un 10% de descuento
por cada referido que realice
una primera compra.

Publicidad de Bajo
Costo

Crear anuncios sencillos en
Facebook/Instagram
segmentados geograficamente
(ej: Solo personas en un radio de
5 km)

Presentar oferta de
introduccion (ej: "10% de
descuento en el primer
pedido").

Calendario fechas especiales
(Dia de madre, dia de padre, dia
de la mujer, amor y amistad,
navidad, entre otros)

S50 mil - S
100 mil

Costo de Adquisicion de
Cliente (CAC) de la
campafa.

Participacion en ferias

Participar en mercados de
disefio y ferias. No solo vender,
sino crear una experiencia:
Invitar a los clientes a "probar el
producto”, vinculandolo a su
estilo de vida.

S0

Ventas Directas en
Eventos (medir la
rentabilidad de asistir a
cada feria).

Testimonios y reseiia

Geolocalizacién y resefia con
Google mi Negocio

$0

Calificacion promedio

Colaboracion con
Influencers

Enviar 5 kits de bisuteria a 5
influencers o "chicas de moda"
locales a cambio de historias
etiquetadas y resefias genuinas.
(Costo bajo, alta credibilidad).

$0 - Bajo

Trafico Referido de la
influencer a la tienda
online.

Estrategias
colaborativas

Alianzas locales: Promociones
cruzadas con otras
microempresas locales.
Networking local, tarjetas de
presentacién, hablador con
cédigos QR

Eventos comunitarios:
Participacion en ferias.

Bajo

Nuevos clientes

Gestion comercial

Andlisis de ventas con Excel y
Google Sheets

S0

Control de ventas y
analisis de rentabilidad
de productos.

8. Indicadores de Medicién y Seguimiento




Presupuesto Asignado

esté siempre "fresca" y a la moda.

Area Meta SMART (Primer Trimestre)
(Mensual)
Lograr un incremento en las ventas del 30% en .
gN ? Gastos Variables (Costo de
Ventas el afio adquisicién de stock
(Volumen) Aumentar el Ticket Promedio en un 25% d ] ¥
. embalaje).
forzando la venta de kits.
Asegurar que el margen de ganancia de cada N
- & . a & . & Costo Cero (Optimizacion de
Rentabilidad accesorio sea, como minimo, del 60% para .
. ., costos y precios de venta).

compensar el tiempo de produccidn artesanal.

Reducir el costo de adquisicidn de clientes -

CAC por debajo de $5 mil por cliente nuevo.

. Aumentar el trafico organico al sitio web en un |{$100 mil para publicidad

Marketing ) g. 5_ ' para p

30% a través del contenido de valor digital.

(posicionamiento de la marca como

comunidad de mujeres).

Mantener un indice de Rotacién de Inventario ||Inversién en
Inventario alto (ej: 4 veces al afio) para que la mercancia ||Muestras/Regalos para

influencers y fidelizacidn.

Posicionamiento

Crecimiento en redes sociales con aumento de
30% seguidores en 6 meses

$100 mil para publicidad
digital

Aumentar el nimero de clientes conla

Costo Cero (Uso de etiquetas

Clientes etiqueta "Fidelizado" en WhatsApp Business i o,
. y listas de difusion).

en 50%. Esto es clientes con recompra.

Lograr que el 15% de los leads de Instagram se ||Costo Cero (Optimizacidon de
Comunidad muevan al canal de WhatsApp para recibir la biografia de Instagram y las

ofertas directas y personalizadas. historias).

. i ) $ 20 mil para muestra

Alianzas 1 alianzas con negocios locales cada 4 meses

producto

Satisfaccion

Nivel de satisfaccidon del cliente: 80% de
satisfaccion

Encuesta de Satisfaccién

9. Seguimiento y Mejora Continua

e Reuniéon mensual para revisar resultados.
e Ajustar estrategias segun desempefio de publicaciones y ventas.
e Documentar aprendizajes y buenas practicas para repetir lo que funciona.




Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Fecha: 10/11/2025

Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 11:00 P.M

Total horas:

2 horas

Area de consulta:

MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada:

Estefanny Maria Barrientos Rios

Cargo:

Administradora

Nombre de la empresa:

FRUTILU PULPAS Y BATIDOS 100% SALUDABLES

NIT (Sin digito de verificacion):

1037524856

Municipio: SABANETA

Barrio: El Carmelo

¢Cuél es la necesidad del empresario?

Definir la oferta de valor del modelo de negocios de la empresa, describiendo los
productos y servicios que se ofrecen para cada segmento de clientes y analizando todas
las areas de la empresa por medio del modelo CANVA

Resumen de la asesoria:

Se realizd una introduccion al tema, explicando cdmo se puede de identificar la oferta de
valor de la empresa por medio del modelo Canva, mostrando a su vez los beneficios que
trae implementar este modelo en la empresa.

Una vez realizada la introduccion se procedio a construir junto con la empresaria el modelo
diligenciando cada uno de los 9 bloques que lo componen.

Aliados clave, Actividades calve, propuesta de valor, relacion con los clientes, segmentos,
recursos calves, canales de comunicacion, estructura de costos y estructura de ingresos

Durante la construccién del modelo Canva de la empresa FRUTILU PULPAS Y BATIDOS
100% SALUDABLES se identificd que es necesario definir los procesos para llevar a cabo lo
siguiente:

1. En los médulos externos se segmentos de clientes y relacion con los clientes

e Definir un plan de comercial de manejo de redes sociales
e Construir un protocolo de atencién por WhatsApp



i e =

2. Enlos modulos internos que son las actividades claves y la estructura financiera:

Se identificd necesidades de actualizacion de estructura de costos, es necesario
evaluar los costos variables y sobre todos los costos fijos.

Establecer bien el precio e identificar cual es margen que esta dando cada producto
y hacer proyeccion de las ventas y asi calcular el punto de equilibrio.

Trabajar en la documentacion de los procedimientos, instructivos y registros de
control de todos los procesos, operativos, administrativos y comerciales.

Recomendaciones:

Se le recomienda a la empresaria separar un espacio a la semana para pensar en la
gjecucion de todas a las oportunidades identificadas en este modelo Canva e iniciar por
etapas, primero el control financiero, luego el control operativo y por ultimo los controles
comerciales
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Fecha: 11/11/2025

Hora deinicio: 11:00 A.M Hora final: 2:00 P.M

Total horas:

3 horas

Area de consulta:

FINANCIERA- COMERCIAL

Nombre de la persona asesorada:

Estefanny Maria Barrientos Rios

Cargo:

Administradora

Nombre de la empresa:

FRUTILU PULPAS Y BATIDOS 100% SALUDABLES

NIT (Sin digito de verificacion):

1037524856

Municipio: SABANETA

Barrio: El Carmelo

¢Cual es la necesidad del empresario?

El empresario necesita tener claro como llevar los registros de los movimientos diarios y
como costear sus productos y establecer el precio de forma correcta.

Resumen de la asesoria:

En el &rea financiera: Se le ensefio a la empresaria llevar el registro de los movimientos
financieros de la empresa en un formato en Excel donde quedan registradas las ventas
0 ingresos diarios en este caso ingresos por la fabricacion y comercializacion de arepas
de chocolo artesanales., las compras (sabila, apio, espinaca, pepino, manzana etc) y los
gastos (salarios, arriendo, transporte, etc), para luego hacer cierres diarios y balances
semanales o mensuales.

Muy importante el pago del salario de ella como empresaria (para lo cual debe crear el
presupuesto personal) y separar muy bien el costo del gasto, para que luego se mas facil
calcular el punto de equilibrio mensual y establecer con este nuevas metas comerciales
y administrativas.

También se analiz6 su estructura de costos actual, el costo variable y el costo fijo para
hallar el costo total, teniendo en cuenta que en las empresa como la de ella, que es
productiva, se debe hacer por tiempos de produccién, pero actualmente no tiene
estandares, entonces mientras tanto los gastos fijjos se cargaran por porcentaje
(participaciéon de los gastos sobre el total de las ventas), para asi identificar el punto de




equmbrlo gue en este caso esta en 66 frutlbolls individual, 80 kit x 7 frutibolis y 70 kit x
14 frutibolis.

En el area comercial: Se realizo un andlisis de las actuales estrategias de marketing
digital de FRUTILU PULPAS Y BATIDOS, se identificé que falta de un plan de trabajo
para generar contenido en redes y aunque la empresa cuanta con redes sociales los
canales de marketing no estan optimizados.

Recomendaciones:

1. Registro de los movimientos diarios, ingresos, costos y gastos

2. Pago de salario del empresario (dos figuras empleado y socio), pagar por unidad,
servicios, hora, dia o un valor definido (realizar presupuesto personal)

3. Manejo de las utilidades (definir porcentaje para la inversion y definir porcentaje para
dividir entre los socios, y repartir utilidades trimestrales, semestral o anual)

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompainamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Cadigo de asesoria: CEAS-1917

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 10:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada: Karla Licet Bermudez Rodriguez

Cargo: Representante Legal

Nombre de la empresa: Karla Licet Bermudez Rodriguez

NIT (Sin digito de verificacion): 72346729

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢Cual es la necesidad del empresario?

El empresario de MAKA de Colombia identifica la necesidad de estructurar y fortalecer su
modelo de negocio para orientar el crecimiento de la empresa de manera estratégica y
sostenible. Aunque la marca cuenta con un portafolio diverso y atractivo en las lineas de hogar,
mascotas y jugueteria, se requiere una visidbn mas clara de su propuesta de valor, segmentos
de clientes, canales de venta y estructura financiera, que permita tomar decisiones acertadas
frente a la expansion, la comunicacion y la planeacion comercial. El empresario busca
diferenciar la marca en un mercado cada vez mas competitivo, definir la rentabilidad real del
negocio y optimizar los recursos mediante una gestiéon mas ordenada y enfocada en resultados.

Resumen de la asesoria:

Durante la primera sesion se trabajoé en la conceptualizacién del modelo de negocio mediante la
herramienta Lienzo Canvas, con el fin de comprender la estructura general de MAKA y la
relacion entre sus componentes clave. Se abordaron aspectos como la propuesta de valor, los
segmentos de mercado y los canales de distribucién, identificando oportunidades de mejora en
la integracion entre canales fisicos y digitales y en la definicién de la experiencia de cliente. El
ejercicio permitié al empresario visualizar de forma practica como interactiuan los diferentes
elementos de su negocio y como la propuesta de valor “Innovacién que inspira tu dia a dia” se
traduce en acciones concretas de diferenciacion y posicionamiento. Esta comprension inicial es
fundamental para lograr una vision estratégica mas acertada y alineada con la esencia de la

marca.
SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N°. 50 - 44 Calle 39 Sur N°. 40 - 45 Calle 48 N? 50-16 Carrera 60 N° 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45 — 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



) icontec
CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

§C122541

Recomendaciones:

Se recomienda continuar fortaleciendo el proceso de interiorizacion del modelo de negocio,
analizando los factores internos y externos que impactan su viabilidad. Es importante
documentar los procesos de seleccion y curaduria de productos, asi como los criterios de
comunicacién y promocion, para mantener coherencia con la identidad de MAKA.
Adicionalmente, se sugiere implementar herramientas de analisis financiero basico, que
permitan identificar los margenes de rentabilidad por linea de producto y tomar decisiones
basadas en datos. Finalmente, se recomienda trabajar en una planeacidén comercial trimestral,
que incluya metas de ventas, estrategias de contenido y campafas tematicas para reforzar la
conexion con los clientes.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1918

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 M
Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada: Karla Licet Bermudez Rodriguez

Cargo: Representante Legal

Nombre de la empresa: Karla Licet Bermudez Rodriguez

NIT (Sin digito de verificacién): 72346729

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cual es la necesidad del empresario?

En esta etapa, la necesidad del empresario se centra en validar la coherencia y aplicabilidad del
modelo de negocio desarrollado, asegurando que cada componente del Canvas aporte de forma
efectiva a los objetivos de crecimiento y posicionamiento de MAKA. Se busca consolidar una
estrategia comercial solida, que integre los canales digitales y presenciales, y que permita
aumentar las ventas mediante una comunicacion clara, emocional y enfocada en la propuesta
de valor. Ademas, el empresario reconoce la importancia de actualizar continuamente el
portafolio con productos en tendencia, garantizando su competitividad y permanencia en el
mercado.

Resumen de la asesoria:

Durante la segunda sesion se realiz6 la validacion integral del modelo Canvas, revisando
aspectos como la propuesta de valor, la relacién con los clientes, las fuentes de ingreso y la
estructura de costos. Se identificaron fortalezas en la curaduria de productos novedosos y
funcionales, asi como en la presencia digital activa, pero también oportunidades de mejora en la
planeacion del marketing y la diversificacién de los canales de distribucion. El empresario
comprendié que la interiorizacién del modelo no solo es un ejercicio tedrico, sino una herramienta
practica que le permite visualizar la viabilidad del negocio, anticipar riesgos y planificar
estrategias de expansion. Esta sesién consolid6 la vision de MAKA como una empresa moderna,
creativa y adaptable, con potencial para escalar su operacién y fortalecer su posicionamiento de

marca.
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Recomendaciones: $C1225-1

Se recomienda continuar el proceso con un plan de accion estructurado, que contemple tres
frentes prioritarios:

= Comercial y marketing digital: desarrollar pilares de contenido, estrategias de
fidelizaciéon y campafas promocionales alineadas con la propuesta de valor.

= Gestion interna y financiera: realizar seguimiento a indicadores de rentabilidad,
rotacion de inventario y retorno sobre inversion.

* Innovacién de portafolio: mantener una bldsqueda constante de productos disruptivos
y tendencias internacionales que refuercen el concepto de “innovacion que inspira tu
dia a dia.”

De igual forma, se sugiere fortalecer las alianzas estratégicas con tiendas, ferias y distribuidores,
gue permitan ampliar la presencia de la marca a nivel regional y nacional.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1919

Fecha: 11/11/2025 Hora de inicio: 09:00 A.M Hora final: 10:00 A.M

Area de consulta: MODELO DE NEGOCIO

Nombre de la persona asesorada: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ

Cargo: REPRESENTANTE LEGAL

Nombre de la empresa: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ - MAKA DE
presa. COLOMBIA

NIT (Sin digito de verificacién): 1014206842

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

La empresa MAKA COLOMBIA identificd la necesidad de estructurar y formalizar sus politicas de
ventas, garantias y envios, con el propdsito de brindar mayor claridad y confianza a sus clientes y
colaboradoras. Ademas, se requiere definir lineamientos claros para mejorar la gestién interna y
la comunicacion con los diferentes publicos.

Resumen de la asesoria:

Durante la sesién se trabajé en la formulacién de politicas internas y externas que regulen los
procesos de venta, garantia y envio de productos, estableciendo pautas concretas para las
colaboradoras y generando transparencia con los clientes.

Se realiz6 una revision del flujo actual de pedidos y reclamaciones, identificando puntos criticos y
definiendo las bases para un manual de politicas empresariales. También se discutio la
importancia de incluir criterios de responsabilidad y servicio al cliente en la atencién posventa.

Recomendaciones:

Redactar y aprobar el manual de politicas empresariales, con secciones diferenciadas para
venta, garantia y envio.

Socializar el documento con el equipo interno y mantenerlo disponible en formato digital.

Definir procesos de seguimiento a reclamaciones y devoluciones con trazabilidad.
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Alinear los mensajes de atencion y respuesta con los valores de la marca. Sc12251

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1920

Fecha: 11/11/2025 Hora de inicio: 10:00 A.M Hora final: 11:00 A.M

Area de consulta: MARKETING DIGITAL

Nombre de la persona asesorada: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ

Cargo: REPRESENTANTE LEGAL

Nombre de la empresa: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ - MAKA DE
presa- COLOMBIA

NIT (Sin digito de verificacion): 1014206842

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Fortalecer la presencia digital y coherencia comunicativa de MAKA COLOMBIA en redes
sociales, con el fin de aumentar la visibilidad y el posicionamiento de la marca, tanto para
productos importados (B2C) como para servicios de asesoria en importacion (B2B).

Resumen de la asesoria:

En esta sesién se realizé un analisis detallado de las redes sociales de la empresa (Facebook,
Instagram, TikTok y LinkedIn), revisando la calidad del contenido, consistencia visual y nivel de
interaccion.

Se propuso una estrategia diferenciada:

Instagram y TikTok como canales de alcance masivo para los productos de hogar, mascotas y
jugueteria.

LinkedIn como canal institucional y profesional para fortalecer la linea de asesorias en
importacion y logistica aduanera.

Se disefid una parrilla de contenido con pilares tematicos, tipos de formatos (video, reels,
carruseles, tips) y frecuencia minima de publicacion semanal.

Recomendaciones:
Mantener actualizadas las redes con minimo cuatro publicaciones por semana, priorizando

formatos visuales y atractivos.
Enfocar los contenidos en la viralizacion de productos mediante demostraciones y tendencias.
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Consolidar la imagen de marca coherente en todos los canales digitales (logos, colores,
descripciones).
Implementar LinkedIn para alianzas y posicionamiento institucional.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1921

Fecha: 11/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 M

Area de consulta: MARKETING DIGITAL

Nombre de la persona asesorada: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ

Cargo: REPRESENTANTE LEGAL

Nombre de la empresa: KARLA LICET BERMUDEZ RODRIGUEZ - MAKA DE
presa. COLOMBIA

NIT (Sin digito de verificacion): 1014206842

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Optimizar los canales de atencion digital y garantizar la coherencia entre politicas internas, redes
sociales y servicio al cliente, para fortalecer la confianza, eficiencia y sostenibilidad del negocio.

Resumen de la asesoria:

Durante esta tercera sesion se trabajo en la optimizacién del sistema de atencién digital,
profundizando en el uso estratégico de WhatsApp Business como canal central de comunicacion
con clientes y colaboradoras.

Se realiz0 la revision y actualizacion del perfil empresarial, incorporando una descripcion
institucional clara y profesional que refuerza la identidad de marca y comunica el propésito social
y comercial de MAKA COLOMBIA.

Asimismo, se configuraron respuestas rapidas y mensajes automaticos personalizados,
enfocados en mejorar la eficiencia de atencién y brindar respuestas coherentes a las consultas
mas frecuentes sobre productos, procesos de compra, politicas de garantia y tiempos de envio.
También se actualiz6 el catalogo digital con la informacién mas reciente de los productos
disponibles, precios y categorias, buscando estandarizar la presentacion de los articulos y
mantener la coherencia con las redes sociales de la marca.

En el componente de comunicacion sostenible, se revisé como reflejar el impacto social y
ambiental del emprendimiento en los canales digitales, resaltando especialmente la generacion
de ingresos para mujeres colaboradoras, el impulso al comercio responsable y la promocién de
practicas sostenibles dentro de la operacion.

Se discutio la importancia de incorporar mensajes de valor y propdsito dentro de la narrativa
digital, fortaleciendo la conexién emocional con el pablico y diferenciando la marca en un entorno
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altamente competitivo. 5G1225-1
Recomendaciones:

Mantener actualizado el catalogo de WhatsApp Business con productos disponibles y precios
actualizados.

Revisar y ajustar los mensajes automaticos y respuestas rapidas cada mes.
Implementar un sistema de medicién de resultados digitales (interaccién, alcance, conversion).
Continuar con la implementacién del calendario de contenidos y ajustar segun desempefio.

Incluir mensajes sobre sostenibilidad y empoderamiento femenino dentro de la narrativa de
marca.

Evidencia de la asesoria:
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LIENZO CANVAS MAKA

ALIADOS CLAVES

ACTIVIDADES CLAVES

PROPUESTA DE VALOR

RELACION CON EL CLIENTE

SEGMENTO DE CLIENTES

Proveedores internacionales (China,
otros).

Empresa opertador logistico
Plataformas de pago electrdnico.

Curaduria y seleccién de productos
diferenciados.

Estrategias de marketing digital y
manejo de redes sociales.

Gestidn de importaciones y control de
inventario.

Atenciodn al cliente y gestidn de
pedidos.

Innovacién continua y analisis de
tendencias globales.

RECURSOS CLAVES

Portafolio diversificado con productos
innovadores y de tendencia.

Marca posicionada en redes sociales
con identidad visual clara.

Proveedores internacionales confiables
(importacion).

Equipo comercial y de marketing
digital.

Alianzac lagisticas v de distribiicidn

Innovacién que inspira tu dia a dia.”
MAKA de Colombia se distingue por
ofrecer productos Unicos, creativos y
en tendencia en las lineas de hogar,
mascotas y jugueteria, disefiados para
guienes buscan sorprender y salirse de
lo comun. Su propuesta combina
disefo, funcionalidad y originalidad,
conectando con clientes que valoran
los detalles diferentes y las
experiencias auténticas. MAKA
transforma lo cotidiano en algo
especial, brindando articulos que
inspiran, divierten y embellecen cada
espacio y momento familiar.

Atencidn personalizada y cercana a
través de redes sociales y WhatsApp.

Generacion de comunidad digital
basada en tendencias, creatividad y
estilo de vida.

Fidelizacion mediante descuentos,
campafas tematicas y

recomendaciones personalizadas.

Postventa agil y confiable.

CANALES

Canales digitales: Instagram, Facebook,
WhatsApp Business

Canales fisicos: Ventas directas, ferias
comerciales - folletos alianzas con
tiendas .

Marketplace: Presencia en plataformas
como Marketplace - Facebook .
Marketpalce Exito

Padres y madres de familia que buscan
juguetes diferentes y educativos.

Duenos de mascotas interesados en
productos funcionales y estéticos.

Personas cabeza de hogar que valoran
articulos decorativos y practicos.

Jévenes adultos que disfrutan las
tendencias y productos creativos.

Comerciantes minoristas interesados
en productos diferenciadores para
reventa ( papelerias; tiendas de regalo)

ESTRUCTURA DE COSTOS

FUENTE DE INGRESOS

Costos de importacion y transporte.

Publicidad digital y gestion de redes sociales.

Bodega Almacenamiento y empaque.
Logistica y envios.

Costos operativos (personal, servicios, impuestos).

Venta directa de productos en las lineas de hogar, mascotas y jugueteria.
Paquetes promocionales o colecciones tematicas por temporada.

Venta en redes con envios a nivel nacional.
Alianzas comerciales y ventas B2B a tiendas y distribuidores.
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacién General de la Asesoria

Fecha: 10/11/2025 Hora de inicio: 7:00 A.M Hora final: 9:00 A.M
Total horas: 2 horas

Area de consulta: Comercializacion

Nombre de la persona asesorada: Santiago Felipe Espinel Leon

Cargo: Emprendedor

Nombre de la empresa: SAFEMAPS

NIT (Sin digito de verificacion): 1002759799

Municipio: SABANETA Barrio: La Doctora

¢, Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario busca posicionar su aplicacion digital en el mercado, comprendiendo las
estrategias adecuadas para fortalecer el reconocimiento del emprendimiento en etapa de
desarrollo. Su objetivo es definir como posicionar la marca, aprovechar las redes sociales y
reuniones con empresarios para ampliar el alcance, y realizar procesos de prueba de la app
que permitan validar su funcionalidad, aceptacion y propuesta de valor.

Resumen de la asesoria:

Durante la sesién se socializé con el empresario el resultado del diagndstico inicial, donde se
identificaron los principales aspectos que requieren fortalecimiento para estructurar y consolidar
el emprendimiento.

Se realiz6 una revisién general del modelo de negocio, ajustandolo a las necesidades reales
del proyecto y analizando los mecanismos mediante los cuales se generaran ingresos, asi
como los canales que permitiran dar a conocer la app. Actualmente, la empresa cuenta con
perfiles en Instagram y LinkedIn, aunque sin contenido activo, por lo que se enfatiz6 la
necesidad de crear un calendario de publicaciones estratégicas para generar presencia digital y
conexion con el pablico objetivo.

Se identificaron como segmentos principales padres de familia, empresarios y trabajadores
domiciliarios, por lo que se recomendo diversificar los canales de comunicacion para alcanzar
de forma efectiva a cada grupo.
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Asimismo, se trabaj6 en la construccién de un guion de presentacién comercial, Util para
reuniones con potenciales aliados o clientes, y en el desarrollo de un protocolo de atencion y
manejo de objeciones, que permita responder de manera asertiva a las inquietudes o barreras
de adopcion que puedan surgir frente a la app.

El acompafamiento permitié sentar las bases para una estrategia integral de posicionamiento,
validacion y crecimiento del emprendimiento digital.
Recomendaciones:

Identificar el costo de adquisicién de clientes (CAC) para evaluar la rentabilidad de las
estrategias de promocion.

Ampliar los canales de comunicacién y promocion mas alla de Instagram y LinkedIn,
considerando plataformas donde se concentre su publico objetivo.

Disefiar un listado de objeciones frecuentes y construir respuestas estratégicas para fortalecer
la argumentacion comercial en reuniones y demostraciones.

Implementar un calendario de publicaciones con contenidos educativos, testimoniales y de
lanzamiento adaptados al publico objetivo.

Realizar pruebas piloto de la app con usuarios reales, recopilar retroalimentacion y ajustar
antes del lanzamiento comercial.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informaciéon General de la Asesoria

Fecha: 11/11/2025

Hora de inicio: 07:00 A.M Hora final;: 10:00 A.M

Total Horas:

3 Horas

Area de consulta:

Mercadeo-logistica y Finanzas

Nombre de la persona asesorada:

Santiago Felipe Espinel Leon

Cargo: Emprendedor
Nombre de la Empresa: SAFEMAPS
NIT (Sin digito de verificacion): 1002759799

Municipio: SABANETA

Barrio: La Doctora

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Se identifico la necesidad de revisar el modelo de negocio, ya que inicialmente no consideraba los impactos
sociales ni ambientales dentro de su estructura; ademas de incluir el andlisis de lo que cuesta conseguir

clientes mediante la utilizacion de redes sociales y la activacién en calle del prototipo de app

Propuesta de Safemaps:

Safemaps contribuye a generar impacto social positivo mediante la creacion de empleo y la mejora en la
percepcion de seguridad en las comunidades. Ademas, el desarrollo de una aplicacion basada en la nube

permite reducir el impacto ambiental, ya que el consumo energético es minimo en comparacion con

infraestructuras locales o fisicas
Resumen de la asesoria:;

Revision del modelo de negocio

Problema identificado: el modelo inicial no incorporaba impactos sociales ni ambientales.

Enfoque propuesto: integrar una propuesta de valor ampliada que combine seguridad percibida, empleo local

y eficiencia ambiental.

Cémo adquirir nuevos usuarios: personas, empresas y estatales.

Activacién y retencién:
Empresas privadas (B2B)
Entidades estatales (B2G)
Estrategia institucional:

Uso sugerido de los 5.000.000 (COP) otorgados por la camara de comercio
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Recomendaciones:

e El emprendedor debe fortalecer su modelo de negocio incorporando indicadores claros de impacto social y
ambiental, asi como definir planes de precios diferenciados para personas, empresas y entidades estatales.

e Se recomienda enfocar los esfuerzos iniciales en dos zonas piloto donde pueda validar su propuesta de valor
y generar datos que respalden la efectividad de la aplicacion.

e  Para adquirir nuevos usuarios, es clave combinar campafias geolocalizadas y programas de referidos en el
segmento ciudadano, junto con pilotos demostrativos para empresas y presentaciones institucionales para el
sector publico.

e Los cinco millones otorgados por la camara de comercio deben invertirse de manera estratégica: una parte en
desarrollo y estabilidad del producto, otra en estrategias comerciales y adquisicion de usuarios, y el resto en
aspectos legales, medicion de impacto y optimizacién del uso de datos.

e Ademas, se aconseja establecer alianzas con aseguradoras, camaras de comercio y alcaldias para aumentar
la legitimidad y alcance del proyecto.

¢ Finalmente, debe mantener un cronograma de 90 dias con metas concretas: lanzar pilotos, convertir al
menos un cliente empresarial, medir resultados de impacto y consolidar su modelo para futuras etapas de
expansion.

Evidencia de la asesoria:
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Ejemplo de email:

Hola [Nombre], estoy trabajando en una solucién enfocada en reducir riesgos y costos operativos
derivados de rutas inseguras en entornos urbanos. Sé que [empresa] opera en zonas donde los
incidentes afectan tanto la seguridad del personal como la eficiencia logistica.

Me gustaria conversar 15 minutos para mostrarte como otras empresas estan usando analisis de datos e
IA para evitar zonas de alto riesgo en sus rutas y proteger a sus equipos.

¢, Te viene mejor martes o jueves?

Quiero presentarte mi proyecto.”

“Quiero mostrarte como empresas similares estan resolviendo este problema.”

Estructura:
Minutos Accién Guion

1-3 Rompehielo + “Sé que la seguridad en rutas es un tema sensible para
empatia ustedes. No vengo a vender, vengo a entender su situacion.”

4-7 Explora el problema | “; Qué tan frecuente han tenido incidentes con rutas
(preguntas) inseguras?” ... Toma nota.

8-12 Conecta el problema | “Lo que hacemos es identificar zonas de riesgo en tiempo real
con SafeMaps y ajustar rutas para evitarlas.”

13-16 Muestra un ejemplo | Un mapa con zonas peligrosas resaltadas + una ruta segura

visual (muy simple) | alternativa.

17-20 Cierra con siguiente | “Propongo hacer un piloto pequeio en una sola zona / ruta /
paso pequeno flota, para medir impacto en seguridad y costos.”
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Modelo de negocio Safemaps
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1842

Fecha: 4/11/2025 Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 10:00 A.M

Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: S_ophia_Karenina Arenas Zavala — Santiago Cardona
Piedrahita

Cargo: Emprendedora

Nombre de la empresa: LA DESPENSA 5 ESTRELLAS

NIT (Sin digito de verificacién): 4537710

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar el diagnéstico de entrada con el objetivo de fortalecer la empresa de cara al Pitch de
salida y optar por los apoyos que el programa Sabaneta Impulsate tiene para empresas y
emprendedores.

Resumen de la asesoria:

Se revisa la cuenta de Instagram: https://www.instagram.com/ladespensa5estrellas/
Se revisa la cuenta de TikTok: https://www.tiktok.com/@sophirecetas
Pauta digital:
e Han detenido la pauta
Estan en la creacion de pauta, videos para contenidos
Pauta por subasta
$15.000 diarios
Sophia como influenciadora
Participaban en ferias organizadas por la Alcaldia
o Dias en dos lugares al mismo tiempo
o Han dejado de participar en ferias en el Gltimo mes
o En ferias venden en crudo, con degustaciones preparadas en el mismo
lugar
o La degustacion es el medio de mayor enganche para las ventas en ferias
0 50.000 es una excelente venta refiere
e Las salsas son poco visibles en redes sociales
e Publico en redes sociales interesados en aprender a realizar chorizos

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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o Esun plan a mediano plazo S22
e Intencién del Plan de Inversién
Manejar un canal al por mayor, con todo y sin Invima
Crear canal institucional de ventas
Aumentar canal de produccién
Tener mayor capacidad de produccion
= Congelador vertical
= Mezcladora manual de cranes
= Embutidora de 10 kilos
o Proyeccion de produccion de chorizos: 400 paquetes semanales
0 Lo que desean es aumentar su capacidad de produccion
e Marca
o Lineas de chorizo
= Auténtico Premium Saludable y Practico
» Lineainstitucional

o O 0O

0
e Vision de un canal comercial
e Invima

o Para distribucién en restaurantes inicialmente
Periodo de consultas
1 cddigo Invima para los chorizos
1 cédigo Invima por sabor de salsas
Invima exige un establecimiento o cocina con toda la reglamentacion
0 Se trata de un plan para 1 afo
e Tercerizacion de produccion no esta entre sus planes
e Datos de produccién
o Chorizos: 80 paguetes semanales
o Salsas en feria (2 dias) 230ml: 80 fin de semana
= Pimenton dulce picante

O O O0Oo

= Tocineta
= Mayoverde
= Mayoajo

e Comercializacion (En la actualidad):
o Ferias comerciales locales
o Entregas a domicilio a consumidores individuales
e Valores
e Escuchar al cliente
0 Actuales Canales de comunicacion
= Ferias comerciales

Recomendaciones:

Paosicionamiento y Producto

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Aspecto Diagnostico Implicacion para el Pitch
Chorizos Premium Saludable y Practico. Diferenciacion de Valor: Resaltar la calidad
Claridad en la segmentacion de la "Premium" y el enfoque
Producto L p " e
marca y vision de una Linea Saludable/Practico” como elementos clave
Institucional (Visién de canal comercial). para justificar el precio y la demanda.
Ferias Loce_lles y Dom|C|I|0§. Fuerte Prueba de Concepto Exitosa: Las ventas
Canal de dependencia de la venta directa y las . )
. en ferias (ej. $50.000 como excelente
Venta experiencias de alto enganche it
s . venta) demuestran una alta traccién y
Actual (Degustacion). Venta en crudo en ferias A
. validacion de mercado cara a cara.
es una Fortaleza de logistica.
Baja Visibilidad en Redes Sociales y la grpec;réﬂ?;??gsdfaféfscggﬁgtﬂr?efoa;ﬁzfgda:
Salsas produccion actual esta enfocada a ferias | 0 de al P il
(80 unidades/fin de semana) complementario de alto margen y potencia
' de expansion, que diversifica el riesgo.

Gestion de Marketing y Digital

Area Fortalezas Oportunidades de Mejora (Riesgos si no
se aborda)
Degustacion como principal motor Reciente Abandono de Ferias: Riesgo de
. : de ventay enganche (prueba de la - .
Experiencia : : pérdida de ingresos probados y de
. calidad). Escuchar al cliente en . . .
en Ferias . o contacto directo con el cliente. Reactivar
ferias como canal de comunicacion o . :
. la participacion es vital.
esencial.
Uso de Influencer _(Spphla) y pauta Detencidn de Pauta: Pérdida de
por subasta (conocimiento basico de C
. . i’ momentum y visibilidad. El plan debe
Pauta Digital la herramienta). Inversién actual de . . A SRRy
o incluir la reactivacién y optimizacién de
$15.000 diarios (muestra :
: la pauta con los nuevos videos.
COmpromiso).
Contenido Desalineado: El publico se
Canal Instagram interesa en "aprender a hacer chorizos", lo
(ladespensabestrellas): Enfoque de cual es un riesgo de canibalizacion o
Redes . . ) . ., . i
. marca. Canal TikTok (sophirecetas): distraccion. Usar ese interés para educar
Sociales . . i
Potencial de alcance masivo usando sobre la calidad de su producto, no su
la figura de la influencer. fabricacion (solo si no es el plan a mediano
plazo de la empresa).

Capacidad de Produccion (El "Cuello de Botella")

e Diagnostico: Produccién actual muy limitada (80 paquetes de chorizos / semana).
e Vision de Inversion: El plan de inversion aborda directamente este problema con:
Congelador vertical, Mezcladora manual, Embutidora de 10 kg.

SEDE CALDAS
°, 50 - 44
Conjunto Antares - L9905

Calle 128 Sur N

SEDE ENVIGADO
Calle 3% Sur N°, 40 - 45
Sector Guanteros

SEDE PRINCIPAL ITAGU{
Coalle 48 N 50-14
Pargue Brasil

SEDE ESTRELLA
Carrera 60 N® 79 Sur - 59

SEDE SABANETA
Calle 67 Sur N° 45 - 47

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8

C.Cial. Sabaneta Plaza
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e Proyeccién de Impacto: Aumentar de 80 paquetes semanales a 400 paquetes semanales ~ S¢1251
(un incremento del 400%).
Punto Clave para el Pitch: El auxilio econdémico no es para sostener, sino para multiplicar la
capacidad productivay la generacién de ingresos. La inversién esta 100% justificada en activos
fijos que generan crecimiento exponencial.
Reglamentacidn (Invima)
» Diagnostico: Reconocimiento de la necesidad del Invima para la distribucion en restaurantes
y canal mayorista.
e Plan a 1 Afo: Obtener 1 cédigo para chorizos y cédigos por sabor para salsas, exigiendo un
establecimiento reglamentado.
e Visién de Crecimiento: Manejar un canal al por mayor (sin Invima inicialmente) y crear un
canal institucional de ventas.
Punto Clave para el Pitch: El equipo tiene una visién de largo plazo y cumplimiento normativo,
mostrando seriedad y escalabilidad. El uso de un canal "al por mayor, sin Invima" inicialmente
debe ser explicado como una estrategia de validacion y testeo de mercado antes de la
inversion total en infraestructura.
Evidencia de la asesoria:
La deupermo 3 cevchan
0l am CEASAL - LA DESPENSA S 5T
SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Cédigo de asesoria: CEAS-1843

Fecha: 6/11/2025 Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 10:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Lina Echeverri Echavarria

Cargo: Propietaria

Nombre de la empresa: VERDERINA SAS

NIT (Sin digito de verificacion): 900631302

Municipio: SABANETA Barrio: ZONA CENTRO

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar e diagnostico de entrada con €l objetivo de fortalecer la empresa de caraa Pitch de
sdliday optar por los apoyos que € programa Sabaneta |mpulsate tiene para empresas y
emprendedores.

Resumen de la asesoria:

e Tiene base de contactos por facturacion, pero no esta caracterizado como un CRM
¢ No tiene establecida estrategias y/o actividades de mercadeo para que el negocio genere
ingresos sosteniblemente. Talon de Aquiles como lo define laempresaria
e Senecesita crear estrategias digitales de relacionamiento con clientes
¢ Notiene presupuesto parael mercadeo
e Tienelossiguientes canales digitales:
o Perfil de Negocio Google
0 Instagram: https.//www.instagram.com/verderina/
0 Facebook
o Paginaweb: https.//www.verderina.com/
0 Whatsapp Business: https.//wa.me/c/573174319014
e Laempresarealiza mediciones para conocer € desempefio logistico de la empresa, pero no esta
documentado. Lo llevala empresaria en su memoria.
e No mantiene liquidez o capacidad pararealizar pagos por ndmina, proveedores. Estan aras con
e punto de equilibrio
e Tieneidentificado las inversiones que requiere, pero no las fuentes.

Recomendaciones:

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N* 50-16 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Cadlle 69 Sur N® 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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e Actualizar e Perfil de Negocio en Google

¢ Revisar laplataforma de Instagram con miras arealizar cambios para fortalecer la
estrategia digital

e Revisar e E-commerce paraidentificar oportunidades de mejoraen viade fortalecer la
estrategiadigital

Evidencia de la asesoria:

Y am CRAS- LR - VERDERTNA SAS - L)

Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Cddigo de asesoria: CEAS-1844

Fecha: 05/11/2025 Hora deinicio: 7:00 A.M Horafinal: 8:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Bibiana Baena

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Bae Natural care

NIT (Sin digito de verificacion): 1037571524

Municipio: SABANETA Barrio: Centro

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Viviana Baena, creadora de BAE Natural Care, busca fortalecer la estructura empresarial para
consolidar su crecimiento y proyectar una marca mas coherente con su propésito natural,
emocional y sostenible. Aunque la empresa tiene un portafolio bien definido y productos con gran
aceptacion, el diagnostico evidencia debilidades en mercadeo, comercializacién y gestion
administrativa, especialmente en la ausencia de un manual de marca, una narrativa emocional
sélida y una planificacion financiera estratégica.

La empresaria necesita establecer un modelo organizacional mas formal que le permita
estructurar la operacion interna, planificar el crecimiento financiero y escalar su visibilidad
comercial, garantizando equilibrio entre propésito, sostenibilidad y rentabilidad. Ademas, requiere
mejorar la gestién logistica y de inventarios, optimizar los canales digitales y desarrollar
estrategias diferenciadas para los segmentos B2B (spas, distribuidores y tiendas del peluquero) y
B2C (redes sociales, ferias y referidos).

Su principal necesidad es evolucionar de un emprendimiento artesanal a una empresa con
procesos estratégicos y medibles, capaz de competir en el mercado natural con una identidad
visual sélida, comunicacion emocional coherente y una estructura financiera sostenible.

Resumen de la asesoria:

Durante la primera sesion de diagnostico se realiz6 un analisis integral de las areas
empresariales, identificando que BAE Natural Care posee una propuesta de valor clara, basada en
bienestar, amor propio y sostenibilidad, pero con oportunidades de mejora en la comunicacion, el
disefio de marca y la planeacion financiera.

Se revisaron los componentes del negocio, destacando la fortaleza de su enfoque natural y su
equilibrio en ventas entre B2B y B2C. Sin embargo, se evidencid la falta de herramientas

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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estratégicas para proyectar la marca, medir resultados y optimizar la gestion interna. También se 56125
identifico que la etiqueta de los productos contiene demasiada informacion y carece de atractivo
visual, dificultando la conexién con el cliente final.

La asesoria permitié definir los primeros lineamientos de accion: desarrollar un manual de marca,
construir un storytelling coherente con el significado de “BAE” (“Before Anyone Else”), redisefiar
los empaques y etiquetas, y planificar una camparfa ambiental de refill como eje diferenciador.
Finalmente, se resalté la necesidad de integrar la planeacion financiera con la estrategia
comercial, para proyectar la rentabilidad del crecimiento.

Recomendaciones:

Desarrollar un manual de identidad visual que defina los lineamientos de marca, colores,
tipografia, tono comunicativo y estilo grafico.

Redisefiar las etiquetas y empaques para simplificar la informacion y mejorar su atractivo visual,
alineandolos con la propuesta natural y sostenible.

Construir una narrativa emocional (storytelling) centrada en el significado de “BAE” como simbolo
de amor propio y bienestar: “Cuidarte antes que nadie”.

Implementar una estrategia digital planificada, con calendario de contenidos, publicaciones en
redes sociales y pauta segmentada por publico objetivo.

Formalizar la gestion administrativa y financiera, estableciendo presupuestos, control de costos y
proyeccion de ingresos por linea de producto.

Fortalecer la logistica de produccion e inventarios, mediante herramientas simples de control que
aseguren cumplimiento y eficiencia.

Posicionar la campana ambiental “Refill” como parte del propésito de sostenibilidad, comunicando
su impacto ecoldgico y fidelizando clientes recurrentes.

Buscar alianzas comerciales con tiendas naturales, spas y puntos ecoldgicos para expandir
presencia local y regional.

Evidencia de la asesoria:

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria $C1225-1

Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacidn General de la Asesoria ‘

Cddigo de asesoria: CEAS-1845

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 2:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Nicolas David Quintero Capacho

Cargo: Administrador

Nombre de la empresa: CAPACHO'S PIZZA KONO

NIT (Sin digito de verificacién): 1072640301

Municipio: SABANETA Barrio: Santa Ana

¢, Cual es la necesidad del empresario?

Realizar el diagnostico de inicial del programa Impulsate Sabaneta, donde se van evaluar
las siguientes areas: administrativa-modelo de negocio, financiera y comercial, la idea es
identificar los puntos criticos en los cuales el empresario requiere acompafiamiento y
definir un plan de intervencién que le permita implementar mejoras en sus procesos.

Resumen de la asesoria:

Se inicio con el registro de la informacién béasica del empresario y la actividad econdémica
gue desempefia que son pizzas con forma de cono. Es una empresa familiar, ya tenian
una empresa en Santander de pizzas, cerraron all4d y decidieron abrir en sabaneta,
entonces realizaron un ensayo como presentar mejor la pizza y salié el cono, empezaron
con sabores convencionales, jamon, convencionales y luego desarrollaron otros sabores
mas regionales como paisa y montafiero, Nicolas es administrador, el padre lleva la
contabilidad la madre desarrollo de producto, el hermano realiza alianzas con artistas para
promocionar la empresa.

Luego se procedio a identificar necesidades puntuales en cada area. Los hallazgos mas
representativos que se identificaron fueron:

En el modelo de negocio y area administrativa se identifico6 que el empresario cuenta con
el curso de manipulacién de alimentos, pero no tiene documentado los métodos de
elaboraciéon solo tiene documentadas las recetas, ademas no maneja indicadores de
gestion para todas las areas.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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En el area financiera se identificd que el empresario realiza el costo variable (materias 3%
primas, insumo y empaques), pero no carga por completo los gastos fijos y ademas solo
calcula el margen de contribucion.

En el &rea comercial se pudo identificar que el empresario no cuenta con un plan de trabajo
en torno al marketing digital, ya cuenta con redes sociales y maneja WhatsApp como el
canal de comunicacion inicial, pero no tiene un contenido estratégico.

Recomendaciones:

Se le recomienda al empresario tener lista la informacion solicitada para cada cita que se
programe en el acompafiamiento individual e iniciar con un plan de trabajo segun lo
identificado el dia de hoy.

Evidencia de la asesoria:

o Q Qoo ghe st pcheprech o °
[L] 13 oy e Seerees Dt Ge (T, pressstancs]

au

rrw il sevie B DewnerApsgen fease Bewr Bevee  Neie  Aevbe
= i C’ g
o LA e LT

- CE
-

re D e e LU

L L . | “ o
L Ty ST — e S ST TN TMOA e
b LT e A gt o cagh s e e e

i R
L)

RAE Ty Dor.

106 pm

O o e e
/ L :
U ’ é/ - '5
[ Hesea Yot ©
Firma del consultor Firma del Empresario
SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N, 50 - 44 Calle 3% Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N® 50-16 Carrera 60 N® 79 Sur - 59 Calle 67 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



icontec

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

§C1225-1

Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1846

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Estefanny Maria Barrientos Rios

Cargo: Propietaria

Nombre de la empresa: FRUTILU PULPAS Y BATIDOS 100% SALUDABLES
NIT (Sin digito de verificacion): 1037524856

Municipio: SABANETA Barrio: El Carmelo

¢, Cual es la necesidad del empresario?

Realizar el diagnostico de inicial del programa Impulsate Sabaneta, donde se van evaluar
las siguientes areas: administrativa-modelo de negocio, financiera y comercial, la idea es
identificar los puntos criticos en los cuales la empresaria requiere acompafiamiento y
definir un plan de intervencion que le permita implementar mejoras en sus procesos.

Resumen de la asesoria:

Se inicio con el registro de la informacion basica de la empresaria y la actividad econémica
gue desemperia, que en este caso es batidos saludables y jugos, el emprendimiento surge
debido a una condicién médica de la empresaria intestino perezoso, entonces la madre de
la empresaria le suministraba unos batidos verdes que le daban cierto bienestar y
mejoraban su condicién de salud.

El proyecto empez6 con 4 ingredientes que era lo que le suministraba su sefiora madre, la
empresaria fue investigando mas ingredientes y los beneficios y pensé que si le servia a
ella, le podria servir a mas personas, las estadisticas demuestran que mas del 30 % de la
poblacion sufre de problemas intestinales y aqui surgio la oportunidad de negocio.

Inicio vendiendo el batido como pulpa para que las personas lo terminaran de hacer en
sus casas, luego empezé a vender el producto ya listo para consumir en la loma del
asfixiadero y las ventas se dispararon, porgue le solicitaban mucho producto, al punto que
renuncio al trabajo y se dedico 100% a la empresa.

Luego se procedi6 a identificar necesidades puntuales en cada area. Los hallazgos mas
representativos que se identificaron fueron:
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En el &rea administrativa y logistica se identificé que la empresaria cuenta con el curso de 5¢'#*"
manipulacion de alimentos, pero no llega ningun registro de control y no tiene
documentado los métodos de elaboracion.

En el area financiera se identific6 que la empresaria realiza el costo variable (materias
primas, insumo y empaques), pero no carga por completo los gastos fijos y ademas solo
calcula el margen de contribucion.

En el area comercial se pudo identificar que la empresaria no cuenta con un plan de trabajo
en torno al marketing digital, ya cuenta con redes sociales y maneja WhatsApp como el
canal de comunicacion inicial.

Recomendaciones:

Se le recomienda al empresario tener lista la informacion solicitada para cada cita que se
programe en el acompafiamiento individual e iniciar con un plan de trabajo segun lo
identificado el dia de hoy.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1847

Fecha:06/11/2025 Hora de inicio: 2:00 P.M Hora final: 3:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Maria Isabel Carmona Perez

Cargo: Administradora

Nombre de la empresa: AREPAS DULCE HOGAR

NIT (Sin digito de verificacion): 1128454647

Municipio: SABANETA Barrio: Alto de las flores

¢, Cual es la necesidad del empresario?

Realizar el diagnostico de inicial del programa Impulsate Sabaneta, donde se van evaluar
las siguientes areas: administrativa-modelo de negocio, financiera y comercial, la idea es
identificar los puntos criticos en los cuales la empresaria requiere acompafiamiento y
definir un plan de intervencion que le permita implementar mejoras en sus procesos.

Resumen de la asesoria:

Se inicio con el registro de la informacion basica del empresario y la actividad econémica
gue desempefia que es la fabricacion de arepas de chocolo artesanales.

El tema de realizar arepas empez6 en un momento de necesidad por desempleo, se unié
con una persona que ya hacia arepas de chécolo y aprendio todas las técnicas, luego con
el tiempo se separaron y la empresaria decide continuar con el negocio, al inicio solo eran
las arepas de chécolo tradicionales y hace un afio se lanzé el nuevo producto que son las
rellenas.

Luego se procedio a identificar necesidades puntuales en cada area. Los hallazgos mas
representativos que se identificaron fueron:

En el area administrativa y logistica se identificé que la empresaria cuenta con el curso de
manipulacion de alimentos, pero no llega ningun registro de control como recepcion de
matera primas, con fecha y lote, ademas que no tiene documentado los métodos de
elaboracion solo tiene documentadas las recetas.

En el area financiera se identificé que la empresaria realiza el costo variable (materias
primas, insumo y empaques), pero no carga por completo los gastos fijos y ademas solo
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calcula el margen de contribucion, también se identificé qué la empresaria registra las /%%
ventas y las compras, pero no registra todos los gastos.

En el area comercial se pudo identificar que la empresaria no cuenta con un plan de trabajo
en torno al marketing digital, ya cuenta con redes sociales y maneja WhatsApp como el
canal de comunicacion inicial, pero no tiene un contenido estratégico, no maneja protocolo
de atencion.

Recomendaciones:

Se le recomienda a la empresaria tener lista la informacion solicitada para cada cita que
se programe en el acompafiamiento individual e iniciar con un plan de trabajo segun lo
identificado el dia de hoy.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

_____ Informaci6n GeneraldelaAsesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1848

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 02:30 P.M Hora final: 03:30 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: | Viviana Marcela Ortega Carmona

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Travel Almaviva SAS

NIT (Sin digito de verificacién): 901769552

Municipio: Sabaneta Barrio: La Doctora

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Viajes Almaviva SAS en operacion hace 5 afios, formalizada como SAS hace 2 afios, tiene 2
empleados por prestacion de servicios (asistente contabilidad y asistente reservas), 4
colaboradores a tiempo parcial (asistentes comerciales para eventos y ocasiones especiales), 15
freelance (influenciadores que se encargan del tema de publicidad en redes y ganan comision
por venta). A nivel comercial la empresaria siente que le falta plasmar la estructura para darle un
paso a paso a cada servicio que acompafiar para saber como delegar los procesos. A nivel
financiero se requiere encontrar un equilibrio en el flujo de caja que permita cubrir la operacién
en la temporada baja.

Resumen de la asesoria:

La reunion inicia con levantamiento de datos de la empresa para entender la estructuracion de la
misma, una vez depurada dicha informacién se procede con la realizacion del diagndstico 360
para los siguientes componentes: mercadeo / comercializacién, administrativo / logistico, gestion
financiera y préacticas sostenibles. Se enfatiza en los temas a trabajar en el programa como son
mercadeo / comercializacion y gestion financiera.

Recomendaciones:

Una vez terminado el proceso de diagndstico y por el puntaje obtenido donde mercadeo tuvo un
puntaje de 64,4%, comercializacién 68,0%, y gestion financiera 48,9%, se sugiere distribuir las
horas asi 2 horas para mercadeo y comercializacion y 3 horas para gestion financiera.

Para la empresaria sera importante implementar la herramienta presupuesto de ingresos y gastos
y dejar el formato actualizado con la proyeccién para el afio 2026 en alineaciéon con el plan
comercial y de mercadeo que incluye los objetivos, actividades, indicadores, responsables y
recursos que permitiran ejecutar las estrategias comerciales de la empresa. En este sentido se
sugiere trabajar en un plan de mercadeo con estrategias comerciales claras e innovadoras que
le permitan alcanzar los nuevos objetivos de ventas que se proyecten desde el presupuesto a
establecer. Se sugiere trabajar en reactivacion de sus redes sociales, consiguiendo de esta forma
ampliar sus canales de venta y consolidar una imagen confiable ante nuevos clientes
corporativos. Se sugiere definir estrategias comerciales que procuren por una mayor participacion
de la empresa en espacios de comercializaciébn (ruedas de negocios), que permitan
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posicionamiento de la marca. Se sugiere crear una base de datos de clientes efectivos y Sci2251
potenciales.

En referencia a la tematica gestidn financiera se sugiere implementar herramientas de costos que
le permitir4 identificar el punto de equilibrio y realizar un andlisis de los precios para determinar
si efectivamente esta recibiendo la utilidad deseada adicionalmente se sugiere implementar la
herramienta de presupuesto de ingresos y gastos que le permitira realizar seguimiento a sus
resultados y tener una planeacion financiera mas detallada. Se sugiere implementar la
herramienta de flujo de caja que le permitirdn hacer seguimiento a sus recursos e implementar
acciones correctivas cuando corresponda.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

_____ Informaci6n GeneraldelaAsesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1849

Fecha: 06/11/2025 Hora de inicio: 10:30 A.M Hora final: 11:30 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: | Maria Camila Montoya Herrera

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: OLEO ACCESORIOS

NIT (Sin digito de verificacién): 1037640770

Municipio: Sabaneta Barrio:

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Oleo accesorios, en operacién hace 1 afio y 6 meses aproximadamente. Hace 6 meses la
empresaria Mariana se asocié con Maria Camila y le han dado mas fuerza al negocio, no tiene
empleados, las ventas mensuales estan entre 8 y 10 millones. Llevan un libro contable en Excel
donde registran ingresos, gastos y cuentas por cobrar.

Resumen de la asesoria:

La reunion inicia con levantamiento de datos de la empresa para entender la estructuracion de la
misma, una vez depurada dicha informacién se procede con la realizaciéon del diagnéstico 360
para los siguientes componentes: mercadeo / comercializacién, administrativo / logistico, gestion
financiera y practicas sostenibles. Se enfatiza en los temas a trabajar en el programa como son
mercadeo / comercializacion y gestion financiera.

Recomendaciones:

Una vez terminado el proceso de diagnéstico y por el puntaje obtenido donde mercadeo tuvo un
puntaje de 48,9%, comercializacién 60,0%, y gestion financiera 62,2%, se sugiere distribuir las
horas asi 2 horas para mercadeo y comercializacion y 3 horas para gestién financiera.

Para la empresaria sera importante implementar la herramienta presupuesto de ingresos y gastos
y dejar el formato actualizado con la proyeccion para el afio 2026 en alineacion con el plan
comercial y de mercadeo que incluye los objetivos, actividades, indicadores, responsables y
recursos que permitiran ejecutar las estrategias comerciales de la empresa. En este sentido se
sugiere trabajar en un plan de mercadeo con estrategias comerciales claras e innovadoras que
le permitan alcanzar los nuevos objetivos de ventas que se proyecten desde el presupuesto a
establecer. Se sugiere trabajar en posicionamiento de su red social Instagram, y activacion de Tik
Tok consiguiendo de esta forma ampliar sus canales de venta y consolidar una imagen confiable
ante nuevos clientes. Se sugiere definir estrategias comerciales que procuren por una
participacion de la empresa en espacios de comercializacion (ferias y ruedas de negocios)
seleccionados de acuerdo a objetivos especificos, que permitan posicionamiento de la marca. Se
sugiere crear una base de datos de clientes efectivos y potenciales.
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En referencia a la tematica gestion financiera se sugiere implementar herramientas de costos que Sci2251
le permitir4 identificar el punto de equilibrio y realizar un andlisis de los precios para determinar
si efectivamente esta recibiendo la utilidad deseada adicionalmente se sugiere implementar la
herramienta de presupuesto de ingresos y gastos que le permitira realizar seguimiento a sus
resultados y tener una planeacion financiera mas detallada. Se sugiere implementar la
herramienta de flujo de caja que le permitirdn hacer seguimiento a sus recursos e implementar
acciones correctivas cuando corresponda.
Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

_____ Informaci6n GeneraldelaAsesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1850

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 02:30 P.M Hora final: 03:30 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: | Geraldine Vargas Barrientos

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: EVORA BEAUTY

NIT (Sin digito de verificacién): 1192922693

Municipio: Sabaneta Barrio: San Joaquin

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Evora Beauty, en operacion desde mayo 2024, formalizado desde enero del 2024 como RST. No
tiene empleados, ventas mensuales promedio de 3.5 millones, se encuentra en proceso de
implementacién del sistema contable Alegra, la necesidad de acompafiamiento es en temas
financieros y de mercadeo.

Resumen de la asesoria:

La reunion inicia con levantamiento de datos de la empresa para entender la estructuracion de la
misma, una vez depurada dicha informacién se procede con la realizaciéon del diagnéstico 360
para los siguientes componentes: mercadeo / comercializacién, administrativo / logistico, gestion
financiera y practicas sostenibles. Se enfatiza en los temas a trabajar en el programa como son
mercadeo / comercializacion y gestion financiera.

Recomendaciones:

Una vez terminado el proceso de diagnéstico y por el puntaje obtenido donde mercadeo tuvo un
puntaje de 60,0%, comercializacién 60,0%, y gestion financiera 60,0%, se sugiere distribuir las
horas asi 2 horas para mercadeo y comercializacion y 3 horas para gestién financiera.

Para la empresaria sera importante implementar la herramienta presupuesto de ingresos y gastos
y dejar el formato actualizado con la proyeccion para el afio 2026 en alineacion con el plan
comercial y de mercadeo que incluye los objetivos, actividades, indicadores, responsables y
recursos que permitiran ejecutar las estrategias comerciales de la empresa. En este sentido se
sugiere trabajar en un plan de mercadeo con estrategias comerciales claras e innovadoras que
le permitan alcanzar los nuevos objetivos de ventas que se proyecten desde el presupuesto a
establecer. Se sugiere definir estrategias comerciales que procuren por una mayor participacion
de la empresa en espacios de comercializacion (ruedas de negocios), que permitan
posicionamiento de la marca. Se sugiere crear una base de datos que ademas de los clientes
efectivos también incluya los potenciales.

En referencia a la tematica gestion financiera se sugiere implementar herramientas de costos que
le permitird verificar el punto de equilibrio y realizar un analisis de los precios para determinar si
efectivamente esta recibiendo la utilidad deseada. Adicionalmente se sugiere implementar la
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herramienta de presupuesto de ingresos y gastos que le permitird realizar seguimiento a sus Sci2251
resultados y tener una planeacion financiera mas detallada. Se sugiere implementar la
herramienta de flujo de caja que le permitirdn hacer seguimiento a sus recursos e implementar

acciones correctivas cuando corresponda.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1851

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Juan Daniel Rios Ramirez

Cargo: Gerente Propietario

Nombre de la empresa: WORTELS DANCE STUDIO

NIT (Sin digito de verificacion): 1007111110

Municipio: SABANETA Barrio: Parque de Sabaneta

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario de Wortels Dance Studio manifiesta la necesidad de fortalecer la estructura
organizacional, administrativay financiera del negocio con el propésito de garantizar su sostenibilidad
en el tiempo. Aunque el estudio halogrado posicionarse como un espacio reconocido paralaformacion
artistica en Sabaneta, enfrenta dificultades derivadas de la ausencia de herramientas formales de
gestion, planificacion y control.

Resumen de la asesoria:

Serealizé un diagndéstico integral delaempresaWORTELS DANCE STUDIO, evaluando los diferentes
nucleos estratégicos del negocio. Los resultados reflgjan €l siguiente desempefio:

Area Puntaje Sit. Actual Puntaje Sit. Deseada

Mercadeo 68,9% 100,0%
Comercializacién 60,0% 100,0%
Administrativo 57,1% 100,0%
Logistica #DIV/0! 100,0%
Gestion Financiera 75,6% 100,0%
Practicas Sostenibles 56,0% 100,0%
Total Nucleos #DIV/0! 100,0%

Rango de luaci Tipo de Estrategias
De 1% a 50% Innovacién
e 51%2 80%
Del 81% al 100%

Nota: El areade logisticano se evalua por que no Aplicapor ser empresa de servicios.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N, 50 - 44 Calle 37 Sur N7, 40 - 45 Cdlle 48 N* 50-1& Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 67 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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El andlisis evidencia que algunas &reas como con puntajes por encima de 75% muestran un nivel 3%
consolidado de gestion; mientras que otras como Practicas Sostenibles, y la parte administrativay la
comerciaizacion requieren ser fortalecidas para acanzar un nivel de madurez empresarial més
equilibrado.

Recomendaciones:

Sintesis General de Prioridades

‘ Area H Variable Critica H Tipo de Intervencion “ Impacto Esperado
Mercado Falta de plan comercial y Disefio de plan de marketing y||Incremento de clientes y
segmentacion estrategia digital posicionamiento de marca
- ., ||Falta de estructura 'y Elaboraciéon de manuales vy||Eficiencia operativa y claridad
Administracién L N o
procedimientos definicién de roles organizacional
Finanzas Ausencia de contabilidad y Implementacion de sistema||Mejora de rentabilidad vy
analisis de costos contable y control presupuestal |[control financiero
I Falta de politica y acciones Formulacién  de lan  de||Valor reputacional
Sostenibilidad . P y . p . o P o y
sostenibles sostenibilidad corporativa diferenciacién competitiva

Evidencia de la asesoria:

Durante la sesién se aplico la herramienta de diagndstico empresarial, se analizaron los resultados y se acordé
un plan de accién inicial con el empresario, enfocado en e fortalecimiento de las areas criticas.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N, 50 - 44 Calle 37 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N® 50-16 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cigl. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1852

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 7:00 P.M Hora final: 8:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Sara Ceballos Ochoa

Cargo: Gerente Propietaria

Nombre de la empresa: BRU PET MARKETING

NIT (Sin digito de verificacion): 1040741184

Municipio: SABANETA Barrio: Tres Esquinas

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

La empresaria requiere acompafamiento en la estructuracion de sus procesos organizacionales, con
énfasis en Parcticas Sostebibles Mercadeo, y Gestion Administrativa, buscando mejorar la
competitividad, fortalecer la presenciaen el mercado y garantizar la sostenibilidad de la empresa

Resumen de la asesoria:

Se redliz6 un diagndéstico integral de la empresa BRU PET MARKETING, evaluando los diferentes
nucleos estratégicos del negocio. Los resultados reflgjan € siguiente desempefio:

Area Puntaje Sit. Actual | Puntaje Sit. Deseada

Mercadeo 68,9% 100,0%

Comercializacion 100,0%

Administrativo 100,0%

Logistica #DIV/0! 100,0%

Gestion Financiera 71,1% 100,0%

Practicas Sostenibles 100,0%

Total Nucleos #DIV/0! 100,0%

Rango de evaluacion Tipo de Estrategias

De 1% a 50%

Innovacién
De 51%a 80%

Del 81% al 100%

Nota: El areade logisticano se evalua por que no Aplica por ser empres de servicios.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N, 50 - 44 Calle 3% Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-146 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 67 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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El andlisis evidencia que algunas &reas como con puntajes por encima de 71% muestran un nivel 3%
consolidado de gestion; mientras que otras como Practicas Sostenibles, y la parte administrativay la
comerciaizacion requieren ser fortalecidas para acanzar un nivel de madurez empresarial més
equilibrado.

Recomendaciones:

Sintesis General de Prioridades

‘ Area H Variable Critica H Tipo de Intervencion “ Impacto Esperado
Mercado Falta de plan comercial y Disefio de plan de marketing y||Incremento de clientes y
segmentacion estrategia digital posicionamiento de marca
- ., ||Falta de estructura 'y Elaboraciéon de manuales vy||Eficiencia operativa y claridad
Administracién L N o
procedimientos definicién de roles organizacional
Finanzas Ausencia de contabilidad y Implementacion de sistema||Mejora de rentabilidad vy
analisis de costos contable y control presupuestal |[control financiero
I Falta de politica y acciones Formulacién  de lan  de||Valor reputacional
Sostenibilidad . P y . p . o P o y
sostenibles sostenibilidad corporativa diferenciacién competitiva

Evidencia de la asesoria:

Durante la sesién se aplico la herramienta de diagndstico empresarial, se analizaron los resultados y se acordé
un plan de accién inicial con el empresario, enfocado en e fortalecimiento de las areas criticas.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGU{ SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N, 50 - 44 Calle 37 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N® 50-16 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cigl. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Acta de Asesoria
Acompainamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

CEAS-1853

Fecha: 06/11/2025

Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 M

Area de consulta:

DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada:

Marinela Castaneda Hernandez

Cargo: Gerente Propietaria
Nombre de la empresa: DECOBOMBOM
NIT (Sin digito de verificacion): 1058817312

Municipio: SABANETA

Barrio: Aliadas del Sur

¢ Cual es la necesidad del empresario?
La empresaria de DECOBOMBOM manifiesta la necesidad de fortalecer la gestion integral del

negocio con el propdsito de garantizar su sostenibilidad, mejorar la rentabilidad y ampliar su

presencia en el mercado local y regional. A pesar de contar con una amplia trayectoria y

reconocimiento por la calidad del servicio, el crecimiento se ha visto limitado por la falta de

planificacién estructurada y herramientas de control administrativo y financiero.

Resumen de la asesoria:

Se realizé un diagnéstico integral de la empresa MINI DONAS VICKY, evaluando los diferentes
nucleos estratégicos del negocio. Los resultados reflejan el siguiente desempenio:

Area

Puntaje Sit. Actual

Puntaje Sit. Deseada

Mercadeo

73,3%

100,0%

Comercializacion

Administrativo

Logistica

Gestién Financiera

Practicas Sostenibles

Total Nucleos

52,0%

51,7%

100,0%

100,0%

SEDE CALDAS

Conjunto Antares - L9905

SEDE ENVIGADO
Calle 128 Sur N°, 50 - 44 Calle 3% Sur N°. 40 - 45
Sector Guanteros

SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 48 N°® 50-14 Carrera 60 N° 79 Sur - 59 Cdlle 69 Sur N° 45 - 47
Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Rango de evaluacion Tipo de Estrategias
De 1% a 50%
Innovacién
De 51% a 80% Fortalecer
Del 81% al 100% Consolidar y Escalar

La necesidad de la empresaria se centra en profesionalizar la gestion del negocio, dotarlo de
herramientas de planificacion y control, y construir una estrategia de crecimiento sostenible que

garantice su permanencia competitiva en el mercado de servicios de decoracion.

Recomendaciones:
» Diagnosticar la situacion actual de la empresa en cada una de sus areas funcionales, identificando

fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que inciden en su desempenio.

* Disenar estrategias de mejora orientadas al fortalecimiento del control financiero, la planificacién

comercial, la estandarizacion de procesos y la implementacion de practicas sostenibles.

* Proponer un plan de acciéon con compromisos medibles que permita la ejecuciéon gradual de acciones

correctivas y de fortalecimiento en las areas criticas identificadas.

* Fomentar la formalizacion y la profesionalizacion del negocio, promoviendo el uso de herramientas

administrativas, contables y digitales que mejoren la toma de decisiones.

* Impulsar el posicionamiento competitivo de DECOBOMBOM en el sector de servicios de decoracién

mediante la innovacion, la sostenibilidad y la diferenciacion en el servicio al cliente.

Evidencia de la asesoria:

Durante la sesion se aplicé la herramienta de diagndstico empresarial, se analizaron los resultados y se
acordo un plan de accion inicial con el empresario, enfocado en el fortalecimiento de las areas criticas.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N°, 50 - 44 Calle 32 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N* 50-14 Carrera 60 N° 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N°, 30 - 44 Calle 3% Sur N°. 40 - 45 Calle 48 N°® 50-14 Carrera 60 N° 79 Sur - 59 Cdlle 69 Sur N° 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1854

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 10:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Alejandro Skafidas Giraldo

Cargo: Representante legal

Nombre de la empresa: AVIONICS & SOFTWARE SAS

NIT (Sin digito de verificacion): 901330644

Municipio: SABANETA Barrio: Santa Ana

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario requiere la realizacién de un diagnéstico de entrada que permita identificar el estado actual
y nivel de madurez de su emprendimiento a través de un mapeo integral por areas funcionales:

= Datos generales

= Mercadeo

= Comercializacion

= Gesti6n administrativa
= Gestion logistica

= Gestion financiera.

= Practicas Sostenibles

Esta evaluacion, aplicada mediante una herramienta en Excel, busca reconocer fortalezas, debilidades y
oportunidades de mejora en la estructura organizacional y operativa, con el fin de orientar acciones
estratégicas que contribuyan al fortalecimiento empresarial, la toma de decisiones informadas y la
planeacién del crecimiento sostenible del negocio.

Resumen de la asesoria:

Durante la asesoria se aplicé un diagndéstico integral para identificar el nivel de madurez empresarial de
AVIONICS & SOFTWARE S.A.S.. El ejercicio permitié evidenciar que la empresa cuenta con bases sélidas
en su estructura operativa y financiera, con procesos funcionales y un conocimiento técnico relevante para
su sector. Sin embargo, se identificd la necesidad de fortalecer la planeacién estratégica, la documentacion
de procesos, la gestién comercial y la incorporacion de politicas sostenibles. El acompafiamiento permitio
generar conciencia sobre la importancia de la estandarizacion, la medicién de indicadores y la proyeccion
de resultados para garantizar sostenibilidad y crecimiento.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N® 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Area Puntaje Sit. Actual |Puntaje Sit. Deseada
Mercadeo 57,5% 100,0%
Comercializacidon _ 100,0%
Administrativo 51,4% 100,0%
Logistica 56,0% 100,0%
Gestién Financiera 64,4% 100,0%
Practicas Sostenibles _ 100,0%
Total Nucleos 50,9% 100,0%

Mercadeo: Con un 57,5%, la empresa demuestra avances en su posicionamiento, aunque requiere fortalecer
la estrategia de comunicacion y promocién para ampliar su alcance.

Comercializacion: Con 40%, se evidencia una gestion comercial incipiente; es necesario estructurar procesos
de ventas y explorar nuevos canales de captacion de clientes.

Administrativo: Al 51,4%, muestra organizacion bésica, pero debe optimizar la gestion documental, definir
roles y fortalecer la planeacion interna.

Logistica: Con 56%, presenta procesos operativos funcionales, aunque requiere mayor estandarizacién y
control en la cadena de suministro.

Gestién Financiera: Con 64,4%, refleja un manejo adecuado de recursos, pero se recomienda incorporar
andlisis financieros mas estratégicos y seguimiento de indicadores.

Practicas Sostenibles: Con 36%, muestra baja implementacion de acciones sostenibles; urge integrar
politicas ambientales y de responsabilidad social en su operacion.

Total Nucleos: Un 50,9% evidencia una empresa en etapa de fortalecimiento, con capacidades técnicas
destacadas pero necesidad de consolidar su gestion empresarial integral.

Recomendaciones:

Avionics & Software S.A.S. muestra bases organizacionales soélidas, pero alin dispersas entre las areas,
lo que limita su crecimiento estructurado.

La gestion comercial es el principal reto, requiriendo una estrategia clara de mercado y un modelo de
ventas mas activo.

El componente financiero es un punto fuerte que puede ser palanca para la inversién en procesos
administrativos y logisticos.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N”, 40 - 45 Calle 48 N® 50-1& Carrerg 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



@ ©

) icontec
CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

La sostenibilidad debe asumirse como eje transversal, incorporando buenas practicas ambientales y SC12251
sociales que fortalezcan su reputacion y competitividad.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1855

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 10:00 A.M Hora final: 11:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Oscar Ivan Mendez Herrera

Cargo: Representante legal

Nombre de la empresa: LUPIPETS S.A.S.

NIT (Sin digito de verificacion): 901791816

Municipio: SABANETA Barrio: La Holanda

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario requiere la realizacién de un diagnéstico de entrada que permita identificar el estado actual
y nivel de madurez de su emprendimiento a través de un mapeo integral por areas funcionales:

= Datos generales

= Mercadeo

= Comercializacion

= Gestibn administrativa
= Gestion logistica

= Gestion financiera.

= Practicas Sostenibles

Esta evaluacion, aplicada mediante una herramienta en Excel, busca reconocer fortalezas, debilidades y
oportunidades de mejora en la estructura organizacional y operativa, con el fin de orientar acciones
estratégicas que contribuyan al fortalecimiento empresarial, la toma de decisiones informadas y la
planeacién del crecimiento sostenible del negocio.

Resumen de la asesoria:

Durante la asesoria desarrollada con la empresa LUPIPETS S.A.S, tienda de mascotas ubicada en el
municipio de Sabaneta, se realiz6 el diagnéstico empresarial de entrada con el objetivo de identificar el
nivel de madurez de la organizacion y las oportunidades de fortalecimiento. El analisis incluyé las areas
de mercadeo, comercializacion, administrativa, logistica, gestion financiera y practicas sostenibles. Se
evidencié una gestion sélida en temas legales y contables, cumplimiento de normatividad sanitaria,
procesos internos definidos y una adecuada estructura de costos que garantiza liquidez. Sin embargo, se
identificaron oportunidades de mejora en la actualizacion tecnologica, formalizacion de politicas logisticas
e implementacion de indicadores de desempefio.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N® 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Area Puntaje Sit. Actual [Puntaje Sit. Deseada
Mercadeo 60,0% 100,0%
Comercializacion 100,0%
Administrativo 68,6% 100,0%
Logistica 100,0%
Gestion Financiera 60,0% 100,0%
Practicas Sostenibles 64,0% 100,0%
Total Nucleos 57,4% 100,0%

Mercadeo: La empresa presenta un avance del 60%, evidenciando una gestién comunicacional sélida,
aunque requiere fortalecer la estrategia digital y el posicionamiento de marca para alcanzar su maximo
potencial.

Comercializacién: Con un 48%, se observa gestion de ventas activa pero aun sin una estrategia integral;
es clave ampliar canales y definir tacticas claras de fidelizacién.

Administrativo: Al alcanzar el 68,6%, Lupipets muestra buena organizacién interna, aunque debe
optimizar procesos documentales y de control para lograr mayor eficiencia.

Logistica: Con un 44%, el area refleja necesidad de estructurar procesos operativos, mejorar la
planeacién de inventarios y la trazabilidad de pedidos.

Gestion Financiera: El 60% indica manejo basico y responsable de recursos, pero se recomienda
implementar analisis financieros periodicos y proyecciones de flujo de caja.

Practicas Sostenibles: Con 64%, la empresa evidencia conciencia ambiental y social; sin embargo,
puede fortalecer la medicién de impacto y la comunicacion de sus acciones sostenibles.

Total Nucleos: Un promedio de 57,4% refleja una empresa en crecimiento, con bases sélidas y
potencial alto de mejora mediante la formalizacidn y la planeacion estratégica integral.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 32 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N® 50-1& Carrerg 60 N° 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sgbaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Recomendaciones:

Se sugiere fortalecer la gestion digital mediante la creacion de estrategias de promocion en redes sociales
gue destaquen los servicios y productos diferenciadores de la tienda. En el area logistica, se recomienda
estructurar un sistema de control de inventarios mas riguroso y definir politicas de rotacién para optimizar
recursos. En gestion administrativa, se aconseja documentar completamente los procesos internos y
revisar la infraestructura tecnolégica para mejorar la eficiencia. En sostenibilidad, se sugiere implementar
practicas ambientales responsables, como el manejo adecuado de residuos y el uso de empaques
ecologicos. Estas acciones permitirdn mejorar el posicionamiento, productividad y sostenibilidad integral
de la empresa.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1856

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 7:00 A.M Hora final: 8:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Juan Manuel Valencia Ricardo

Cargo: Representante legal

Nombre de la empresa: ALIMENTOS ANANDA

NIT (Sin digito de verificacion): 72346729

Municipio: SABANETA Barrio: Tres Esquinas

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario requiere la realizacién de un diagnéstico de entrada que permita identificar el estado actual
y nivel de madurez de su emprendimiento a través de un mapeo integral por areas funcionales:

Datos generales
Mercadeo
Comercializaciéon
Gestién administrativa
Gestion logistica
Gestion financiera.
Practicas Sostenibles

Esta evaluacion, aplicada mediante una herramienta en Excel, busca reconocer fortalezas, debilidades y
oportunidades de mejora en la estructura organizacional y operativa, con el fin de orientar acciones
estratégicas que contribuyan al fortalecimiento empresarial, la toma de decisiones informadas y la
planeacién del crecimiento sostenible del negocio.

Resumen de la asesoria:

Alimentos Ananda es un emprendimiento dedicado a la elaboracién de alimentos saludables de origen
vegetal, dirigido principalmente a un publico vegetariano y vegano. Durante la asesoria se aplicé un
diagnostico empresarial que permitié evaluar las areas de mercadeo, comercializacién, administrativa,
financiera y practicas sostenibles. Se identific6 que la empresa cuenta con una clara oferta de valor y un
producto innovador, con presencia digital en desarrollo. Sin embargo, requiere fortalecer aspectos
administrativos, contables y logisticos para garantizar sostenibilidad y crecimiento. El empresario
demuestra compromiso, disposicion al aprendizaje y apertura para estructurar procesos que consoliden el
modelo de negocio.
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Area Puntaje Sit. Actual |Puntaje Sit. Deseada
Mercadeo 100,0%
Comercializacion 100,0%
Administrativo 100,0%
Logistica 100,0%
Gestidn Financiera 100,0%
Practicas Sostenibles 100,0%
Total Nucleos 100,0%

Mercadeo: Con un 47,5%, Alimentos Ananda evidencia esfuerzos por posicionar su marca, aunque
requiere una estrategia mas estructurada de comunicacién y promocion que refleje su propuesta saludable
y diferenciada.

Comercializacion: Con 50%, demuestra gestidn basica en ventas, pero necesita fortalecer los canales de
distribucion, alianzas comerciales y estrategias de fidelizacion.

Administrativo: Con 34,3%, el area presenta debilidad en la planificacion y organizacion interna; es
necesario formalizar procesos y roles para mejorar la gestion operativa.

Logistica: Con 40%, la empresa refleja un manejo limitado de inventarios y produccién; se recomienda
optimizar la planificacion de insumos y tiempos de entrega.

Gestion Financiera: Con 40%, existe control parcial de ingresos y gastos; es clave implementar
herramientas contables y analisis de rentabilidad que orienten la toma de decisiones.

Practicas Sostenibles: Con 36%, se percibe compromiso inicial con la sostenibilidad, pero requiere
estructurar acciones concretas de manejo ambiental y responsabilidad social.

Total Nuacleos: Con un 41,3%, Alimentos Ananda se encuentra en etapa de desarrollo, con bases

conceptuales claras, pero con necesidad urgente de fortalecer su gestion administrativa, comercial y
financiera para alcanzar sostenibilidad.

Recomendaciones:

Alimentos Ananda presenta una estructura empresarial en consolidacion, con potencial de crecimiento si
logra formalizar procesos y fortalecer su planeacién interna.

La empresa requiere enfocar sus esfuerzos en aumentar la eficiencia operativa y el control financiero para
acercarse a la rentabilidad y sostenibilidad.
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Es prioritario desarrollar estrategias de mercadeo y comercializacion que fortalezcan la visibilidad de la S¢1225-1
marca y el posicionamiento en el mercado saludable.

El fortalecimiento administrativo y la integraciéon de practicas sostenibles pueden convertirse en pilares
para consolidar un modelo de negocio coherente, competitivo y con propésito.

Gestion del talento humano:Promover la capacitacién del equipo en servicio al cliente, buenas practicas
de manufactura y sostenibilidad para fortalecer la cultura organizacional.

Evidencia de la asesoria:

Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1857

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 2:00 P.M Hora final: 3:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Nancy Rocio Jaramillo Arango

Cargo: Propietaria

Nombre de la empresa: CAFE CIELO ROTO

NIT (Sin digito de verificacion): 901494108

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar el diagnéstico de entrada con el objetivo de fortalecer la empresa de cara al Pitch de
salida y optar por los apoyos que el programa Sabaneta Impulsate tiene para empresas y
emprendedores.

Resumen de la asesoria:

e Tiene identificado el segmento de mercado en café
0 Personas con poder adquisitivo por € valor del café
e Enturismo
0 Turistas nacionalesy extranjeros
0 Ciudadanos de Sabaneta
0 Hoteles
0 Base de datos de hoteles en Sabaneta
o Tienecomo tareasir ahotelesy colegios. Ha hecho estrategias con operadores
turisticos
e Presupuestos
0 Hace mercadeo, pero no tiene un presupuesto definido y planeado paradllo.
e Indicadores
o No hay mediciones para conocer la cantidad de clientesy su repitencia. No mide
domicilios y cumplimiento en entregas. No mide velocidad de entregas
0 No hay seguimiento de indicadores en redes sociales: likes, seguidores, nuevos,
alcance
e Como medios de pago apropiados para el cliente, tiene QR, transferenciay efectivo
e Practicas ambientalesy sostenibles
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o Vasos de cartdon biodegradables, en Finca certificada con Rainforest, Cero trabgjo  5¢'%%"
infantil, pago justo, manejo de reciclge, planta de tratamiento de aguas mieles,
pul pa como abono orgénico, separacidin de residuos. No quiimicos paraplagasy
enfermedades, fertilizado con base en andlisis de suelo. Bolsa de café 80%
ecolbgica.

o Ellabuscaincentivo aexplotacion de tierras con agriculturaatravés de un
proyecto de acuerdo. Se debe buscar mas informacion. No solo agropecuario sino
turistico. Avanzar para un proyecto de acuerdo, incentivo en impuestos
principalmente, para explotacion de tierras con agriculturaen Sabaneta. Para
desarrollar estrategias de articulacion a patrimonio ambienta y cultural del
entorno

Recomendaciones:

e Preparar un dossier comer cial especifico y una propuestaformal parael municipio de
Sabaneta y sus entidades publicas, destacando e cumplimiento de laley (productor local de
ACFC) y lacaidad del café.

e Obtener bases de datos de hoteles en el sur del Valle de Aburra

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1858

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 04:00 P.M Hora final: 05:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: JUAN CARLOS GIRALDO PARRA

Cargo: Emprendedor

Nombre de la empresa: JB - Juan Carlos Giraldo

NIT (Sin digito de verificacion): 71292140

Municipio: SABANETA Barrio: Centro

¢Cudl es la necesidad del empresario?

El diagnéstico se realiza para entender la situacion actual del emprendimiento, identificar brechas
entre lo que se espera y lo que realmente ocurre, y priorizar oportunidades de mejora en
mercadeo y comercializacién. Con esto se busca orientar decisiones, optimizar recursos y alinear
acciones. El diagnéstico sirve como punto de partida para un plan de accion realista y medible.

Resumen de la asesoria:

Se realizan preguntas sobre actualidad del emprendimiento en 5 lineas de la empresa como lo son:
estructura, mercadeo y comercializacion, administracion logistica, finanzas, y practicas sostenibles el
total de nicleos nos muestra un alcance de 77.2 %

Recomendaciones:

Establecer reuniones de seguimiento

Llevar registro basico de avances y pendientes (lista compartida/bitacora).
Priorizar pocas acciones a la vez y revisar su cumplimiento.

Mantener canal de comunicacion activo para dudas y ajustes.
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Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor Firma del empresario
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1859

Fecha: 4/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Paula Andrea Giraldo Ochoa

Cargo: PROPIETARIA

Nombre de la empresa: AHCA ARTESANAL

NIT (Sin digito de verificacion): 66986880

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar el diagndstico de entrada con el objetivo de fortalecer la empresa de cara al
Pitch de saliday optar por los apoyos que el programa Sabaneta Impulsate tiene para
empresas y emprendedores.

Resumen de la asesoria:

= Se aplica la herramienta con el fin de establecer un punto de arranque con la
empresa y su representante

= La empresaria responde a las preguntas y justifica que algunos temas no aplican a
su modelo de negocio de joyeria, ya que algunas acciones de su propuesta de valor
las terceriza.

= Laempresa aun se encuentra en un estado inicial, en una escala pequefia en la cual
se puede decir que opera, pero también es una etapa de conocimiento del mercado
y de prueba de los canales de venta, ya sean digitales con la presencia de un
ecosistema digital y de los puntos fisicos donde sus productos son comercializados.

» Se identifica que la empresa no sistematiza sus cifras y valores y de ahi que hay una
oportunidad de mejora, algo que se profundizara en futuras asesorias.

= Laempresaria refiere que de proyectos anteriores, tiene una serie de informacion de
analisis de su modelo de negocio y proyecciones comerciales que podrian servir a la

asesoria.
Puntaje Sit.
Area Puntaje Sit. Actual Deseada
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Mercadeo 100.0%
Comercializacién 100.0%
Administrativo 100.0%
Logistica 80.0% 100.0%
Gestidn Financiera 80.0% 100.0%
Practicas Sostenibles #iDIV/0! 100.0%
Total Nucleos #iDIV/0! 100.0%
Recomendaciones:
= Recopilar material de anteriores asesorias que pueda alimentar el acompafiamiento
actual y ver la pertinencia y actualidad de tales analisis.
» Solicitar y analizar la informacion preexistente (analisis del modelo y proyecciones
comerciales) que la empresaria mencion6, y al mismo tiempo, comenzar a indagar
sobre los datos y la sistematizacion de cifras para la oportunidad identificada.
= Se identificé que la empresa no sistematiza sus cifras y valores. Esta es una clara
oportunidad de mejora que se profundizara en futuras asesorias.
Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Cddigo de asesoria: CEAS-1860

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 08:00 A.M Hora final: 09:00 A.M

Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Jeison Duval Mazo Castafieda

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: CORPORACION SOCIO CULTURAL EL ARTE ES LA
presa. SOLUCION

NIT (Sin digito de verificacion): 901292696

Municipio: SABANETA Barrio: Centrc

¢Cual es la necesidad del empresario?

El empresario Jeison Duval Mazo Castafieda, director de la Corporacién Socio Cultural El Arte
es la Solucion, lidera el proyecto CreaDecora, una iniciativa que integra arte, sostenibilidad y
union familiar mediante experiencias creativas con materiales reutilizados. Aunque el proyecto
ha alcanzado un alto nivel de madurez empresarial (88%), su principal necesidad radica en
fortalecer la visibilidad, la promocién digital y la gestion comercial estratégica para escalar su
impacto y garantizar la sostenibilidad econémica a largo plazo.

El empresario busca acceder a los recursos del concurso “Impulsate Sabaneta” para invertir
en la produccion de contenido y marketing digital profesional, que le permita ampliar su
alcance mas alla de los espacios presenciales y consolidar una comunidad digital activa
alrededor del arte y la sostenibilidad. Actualmente, la promocién depende de la comunicacion
directa, redes organicas y alianzas locales; sin embargo, el potencial del proyecto requiere
una estrategia digital estructurada con segmentacion, branding coherente y presencia
multimedia constante.

Ademas, el empresario identifica la necesidad de tecnificar los procesos internos,
especialmente en la gestion de materiales, control financiero y articulacion con empresas
donantes. La consolidacion de herramientas digitales permitiria una operacién mas eficiente,
transparente y escalable. En sintesis, la necesidad principal se centra en fortalecer las
capacidades comunicativas, comerciales y administrativas, asegurando que CreaDecora
evolucione de una iniciativa artistica local a una marca cultural reconocida por su impacto
ambiental, educativo y social en la region.

Resumen de la asesoria:
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Durante la asesoria, se realiz6 un diagnéstico integral del proyecto CreaDecora, evidenciando $¢1%5
un desempefio general sobresaliente con un 88% de madurez empresarial. Se analizaron las

seis areas clave: mercadeo, comercializacion, gestion financiera, logistica, sostenibilidad y
administracién. Los resultados reflejan una gestion sdlida y coherente con el propdésito social

de la corporacion, destacandose los altos puntajes en practicas sostenibles (96%), mercadeo
(93,3%) y comercializacion (92%), lo qgue demuestra la efectividad del modelo experiencial

basado en el arte, la economia circular y la participacion comunitaria.

La asesoria permitié identificar oportunidades de mejora relacionadas con la
profesionalizacion de la comunicacién y el marketing digital, la formalizacién administrativa y
la proyeccion financiera estratégica. Se reconocié que, aunque el proyecto tiene gran
aceptacion local, su crecimiento esta limitado por la falta de inversién en contenido digital,
equipos audiovisuales y campafias segmentadas. En consecuencia, se recomendé
aprovechar el programa Impulsate Sabaneta para financiar la creacion de material multimedia
y la implementacion de herramientas de gestion.

Se enfatiz6 también en la necesidad de fortalecer las alianzas con empresas y colegios para
diversificar ingresos y garantizar un flujo constante de materiales reciclables. La asesoria
concluy6 que CreaDecora cuenta con una base sélida y un modelo replicable; no obstante,
requiere de una estrategia digital y administrativa mas estructurada para alcanzar su maximo
potencial y ampliar su impacto social y ambiental en la region.

Recomendaciones:

Estrategia de marketing digital: Crear un plan de comunicacion integral que combine
contenido audiovisual, redes sociales, campafias pagadas y storytelling ambiental. Se
recomienda invertir los recursos de Impulsate Sabaneta en la produccion profesional de
videos, fotografias y materiales graficos para fortalecer la identidad visual del proyecto.

Fortalecimiento comercial: Desarrollar un portafolio digital que incluya los productos
decorativos, experiencias familiares y servicios de arte participativo. Implementar un sistema
de venta en linea y convenios con colegios, fundaciones y empresas.

Gestion financiera: Elaborar presupuestos trimestrales, proyecciones de flujo de cajay
analisis de costos de materiales y mano de obra. Esto permitira medir rentabilidad por
actividad y mejorar la planeacion econémica.

Formalizacion administrativa: Disefiar manuales de funciones, protocolos operativos y
herramientas de control interno (inventario, registro de donaciones, pago a artistas).

Articulacion institucional: Ampliar el relacionamiento con el sector publico y privado,
presentando el proyecto como una oportunidad de inversion social con impacto ambiental.

Innovacioén tecnolégica: Digitalizar los procesos logisticos mediante hojas de control o
software simple de trazabilidad para optimizar el uso de materiales y evidenciar el impacto
sostenible.

Estas acciones, alineadas con la blusqueda de financiamiento y visibilidad digital, posicionaran
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a CreaDecora como un referente regional de arte sostenible, educacion ambiental y sc1z2s1
transformacion social.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1861

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 07:00 A.M Hora final: 08:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Sara Osorio

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Gestos Magicos

NIT (Sin digito de verificacion): 1.036.616.877

Municipio: SABANETA Barrio: Centro

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Se evidencia que las areas que se deben trabajar son Comercializacion, mercadeo y gestion
financiera.

El emprendimiento Gestos Magicos se encuentra en una etapa clave de consolidacion, con una
propuesta educativa y social diferenciada centrada en el aprendizaje a través del juego.

La empresaria busca fortalecer la estructura estratégica del negocio para lograr sostenibilidad y
expansion, especialmente frente a la préxima apertura del punto fisico, donde se integraran la
tienda de juegos didacticos con el centro de experiencias y after school.

Este nuevo espacio representa una oportunidad de crecimiento, pero también un reto en
términos de planeacion, comunicacion y gestiéon comercial.

La necesidad principal radica en desarrollar una estrategia de mercadeo coherente que
posicione la marca, potencie las ventas y garantice un flujo constante de clientes. Asimismo, se
requiere optimizar los procesos logisticos, financieros y de atencion al cliente para ofrecer
experiencias consistentes y de calidad.

En sintesis, la empresaria necesita consolidar una base operativa sélida y profesionalizar las
areas estratégicas del negocio, con el fin de convertir la apertura del nuevo punto fisico en un
motor de expansiéon sostenible y en una plataforma de fidelizacién para las familias.
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Resumen de la asesoria:

Durante la asesoria se realiz6 un diagnéstico integral que evidencié un nivel medio de madurez
empresarial (58,5%), con fortalezas en la gestion administrativa y financiera, pero brechas
importantes en mercadeo, comercializacion y sostenibilidad. Gestos Magicos cuenta con
presencia activa en redes sociales (Instagram @gestos.magicos, Facebook y WhatsApp
Business), donde comercializa productos como slime, consolas tipo Atari, lamparas, peluches y
juegos de mesa. Sin embargo, no existe alin una estrategia digital estructurada que vincule
estos canales con los objetivos de ventas y posicionamiento.

La empresaria proyecta abrir un punto fisico que integrara la tienda de juegos con el centro de
experiencias y after school, lo que exigira fortalecer la planeacién comercial, la comunicacion
de marca y la experiencia del cliente.

En la asesoria se recomendo implementar herramientas tecnoldgicas para sistematizar
procesos, crear un plan de mercadeo integral y definir indicadores de desempefio que orienten
las decisiones.

Se concluy6 que la apertura del nuevo espacio es una oportunidad estratégica que requiere

acompafiamiento técnico, capacitacion y gestion estructurada para asegurar su éxito y
sostenibilidad.

Recomendaciones:

Plan estratégico de apertura: Desarrollar un plan de lanzamiento para el punto fisico que
integre campafas publicitarias, alianzas locales y eventos de experiencia familiar.

Mercadeo estructurado: Consolidar una estrategia digital con segmentacion de publico,
campafias pagadas y calendario de contenido educativo, emocional y comercial.

Gestion comercial integrada: Crear un sistema que articule ventas online y presenciales, con
seguimiento de clientes, control de inventarios y politicas de precios unificadas.

Gestion financiera: Elaborar proyecciones de flujo de caja y escenarios de rentabilidad que
incluyan los nuevos costos y potenciales ingresos del punto fisico.

Formacién y servicio: Capacitar al personal en atencion al cliente, pedagogia ludica y técnicas
de venta experiencial.

Sostenibilidad y comunidad: Incorporar practicas ecoeficientes y programas familiares que
fortalezcan el propdsito social.

Evidencia de |la asesoria:
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CdAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria
Cddigo de asesoria: CEAS-1862

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 9:00 AM Horafinal: 10:00 A.M

Area de consulta: DIAGNOSTICO
Nombre de la persona asesorada: Daniela Yepes Florez

Cargo: Propietariay Administradora

Nombre de laempresa: BABY LOVERS MATERNIDAD Y BEBES
NIT (Sin digito de verificacion): 1152695487

Municipio: Sabaneta | Barrio: Calle del Banco

¢,Cual es la necesidad del empresario?

Realizar diagnéstico actual de la empresa con el fin de hallar las areas de intervencién para
una mejora de la empresa y la presentacion del pitch en el programa Impulsate Sabaneta

Resumen de la asesoria;

Contexto de la empresa, breve historia del empresario, productos y servicios que ofrece.
Necesidades para una buena gestidn del negocio por parte del empresario.

Andlisis de las areas a intervenir con la utilizacién de una herramienta en Excel.

Detalle de los hallazgos en las diferentes areas

Definicién de las areas a intervenir.

ANANENENEN

Recomendaciones:
+ Disponibilidad por parte del empresario para el mejoramiento de la gestién del negocio.

+ Mejoramiento de las area administrativa y logistica, con puntajes del diagndstico de un
77% y 80% respectivamente. Con un puntaje promedio todas en todas las areas de 85%.

+ Mejorar en los procesos administrativos para una mayor claridad de las actividades de las
areas y el personal adecuado.

+ Mayor conocimiento de las finanzas del negocio, permitiendo un mejor manejo de los
costos y ganancias tanto de los productos como de los servicios que ofrece.

+ Mayor gestiéon comercial de la empresa con el fin de que haya un mejor control y
seguimiento a las metas que permita un crecimiento y sostenibilidad del negocio.

+ Mayor organizacion integral de las areas de la empresa para la apertura de nuevas formas
de comercializacion hacia otras regiones y lugares en el pais.
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

_Informacién General delaAsesoria

Cddigo de asesoria: CEAS-1863
Fecha: 07/11/2025 Hora de inicio: 10:30 A.M Horafinal: 11:30 AM

Area de consulta: DIAGNOSTICO
Nombre de la persona asesorada: Sara Gabriela Barrios Llanes

Cargo: Administradoray socia

Nombre de laempresa: CONCRET-Z

NIT (Sin digito de verificacion): 1096700631

Municipio: Sabaneta |Barrio: Pan de Azucar

¢,Cual es la necesidad del empresario?

Realizar diagnéstico actual de la empresa con el fin de hallar las areas de intervencién para
una mejora de la empresa y la presentacion del pitch en el programa Impulsate Sabaneta

Resumen de la asesoria;

Contexto de la empresa, breve historia del empresario, productos y servicios que ofrece.
Necesidades para una buena gestidn del negocio por parte del empresario.

Andlisis de las areas a intervenir con la utilizacién de una herramienta en Excel.

Detalle de los hallazgos en las diferentes areas

Definicién de las areas a intervenir.

ANANENENEN

Recomendaciones:
+ Disponibilidad por parte del empresario para el mejoramiento de la gestién del negocio.

+ Mejoramiento de las area administrativa y logistica, con puntajes del diagnéstico de un 80
para ambos. Con un puntaje promedio todas en todas las areas de 84%.

+ Planear la formalizacién del registro mercantil y la apertura de un punto de venta que
permita una mayor visibilidad y entrega oportuna de los productos que elabora.

+ Mayor conocimiento de las finanzas del negocio, permitiendo un mejor manejo de los
costos y ganancias tanto de los productos como de los productos que ofrece.

+ Fortalecer la adquisicion y distribucién de los productos que elabora, buscando
oportunidad y cercania con los clientes.

4+ Mayor gestién comercial de la empresa con el fin de que haya un mejor control y
seguimiento a las metas que permita un crecimiento y sostenibilidad del negocio.
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

_Informacién General delaAsesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1864
Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 8:00 A.M Hora final: 9:00 AM

Area de consulta: DIAGNOSTICO
Nombre de la persona asesorada: Julia Victoria Omafia Garcia

Cargo: Propietariay administradora

Nombre de laempresa: MASCOLAS

NIT (Sin digito de verificacion): 1040735238

Municipio: Sabaneta \Barrio: Calle Larga

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar diagnéstico actual de la empresa con el fin de hallar las areas de intervencion para una
mejora de la empresa y la presentacion del pitch en el programa Impulsate Sabaneta

Resumen de la asesoria;

Contexto de la empresa, breve historia del empresario, productos y servicios que ofrece.
Necesidades para una buena gestidn del negocio por parte del empresario.

Analisis de las areas a intervenir con la utilizacién de una herramienta en Excel.

Detalle de los hallazgos en las diferentes areas

Definicion de las areas a intervenir.

ANANENENEN

Recomendaciones:
+ Disponibilidad por parte del empresario para el mejoramiento de la gestién del negocio.

+ Mejoramiento de las siguientes areas que cuentan con una brecha de mejora, segun los
datos del diagndéstico: Comercial 56% Administrativa 80% Yy logistica 60%. Con un puntaje
promedio todas en todas las areas de 75%.

+ Mejorar en la gestion financiera, a través de un buen conocimiento de las finanzas del
negocio, tanto en costos y gastos como en las ganancias que genera.

+ Fortalecer a nivel administrativo, con una buena estructura organizacional que le permita
tanto el manejo contable, administrativo y logistico.

+ Mayor gestion comercial de la empresa con el fin de que haya un mejor control y seguimiento
a las metas que permita un crecimiento y sostenibilidad del negocio.

+ Mayor organizacion integral de las areas de la empresa para la apertura de nuevas formas de
comercializacion a través de otros canales tanto a nivel local como otros municipios del area
metropolitana.
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Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompanamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

‘ Informacion General de la Asesoria

Codigo de asesoria: CEAS-1865

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 2:00 P.M Hora final: 3:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Catalina Zuleta Gémez

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Catalina Zuleta Gémez - Aguacata

NIT (Sin digito de verificacion): 43867829

Municipio: SABANETA Barrio: CENTRO

¢Cual es la necesidad del empresario?

La empresa manifesté la necesidad de fortalecer su capacidad productiva y operativa para poder
aumentar el volumen de produccion y asi responder a una mayor demanda. Entre los principales
retos identificados se encontraba la posibilidad de duplicar o triplicar las ventas si llegaban a
obtener recursos del programa Impulsate.

De igual manera, se identific6 como necesidad estratégica el registro y proteccién de la marca,
asi como la gestién del registro sanitario INVIMA con el fin de asegurar cumplimiento normativo
y abrir canales de comercializacion mas amplios como tiendas saludables, supermercados,
restaurantes y distribuidores.

También se reconoce la necesidad de posicionar la marca en el mercado local y fortalecer la
presencia constante mas alla de la participacion en ferias, asi como evaluar alternativas de
distribucion y puntos de venta.

Necesidades de inversion identificadas:
* Nevera congelador vertical

+ Batidora industrial

* Neveras portatiles

* Bowils de alta capacidad

* Carrito de helados
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Resumen de la asesoria:

Aguacata es un emprendimiento especializado en la produccidn y comercializacion de
guacamoles artesanales de alta calidad, orientado al publico que busca una alternativa gourmet,
saludable y fresca para acompafar sus consumos informales, reuniones sociales o comidas
cotidianas. La marca se destaca por utilizar ingredientes naturales, posiblemente locales, sin
complementos artificiales, lo que refuerza su posicionamiento como un producto de valor
agregado, artesanal y diferenciador.

En su operacion, Aguacata se encarga de procesar el aguacate en su version lista para consumo
(guacamole) y de desarrollar diferentes presentaciones que faciliten su incorporacion en
momentos de snack, aperitivo 0 acompafamiento. Su modelo de negocio contempla ventas
directas al consumidor —posiblemente mediante redes sociales, pedidos para domicilio o puntos
fisicos—, asi como alianzas con cafés, bares o tiendas gourmet para distribuir el producto.

En términos de comercializacion, la marca hace uso de redes sociales para mostrar su producto,
comunicar su promesa de valor, conectar con clientes que valoran calidad, frescura y artesania,
y generar comunidad alrededor de un estilo de vida saludable y sabroso. Desde la imagen de
marca hasta la propuesta de producto, Aguacata busca destacar la autenticidad, la frescura
inmediata y la experiencia de consumir algo cuidadosamente elaborado.

La estructura de costos de Aguacata incluye la compra de materia prima (aguacate, condimentos,
empaques), el procesamiento (mano de obra, instalaciones, refrigeracion), el empaque y la
logistica de entrega. Sus ingresos dependen de la venta de sus guacamoles y posiblemente de
presentaciones especiales o volumen para establecimientos aliados.

Durante la sesion se realizd un diagndstico empresarial utilizando una herramienta en Excel que
evalla seis areas funcionales clave:

* Mercadeo

* Comercializacion

*  Administrativo

* Logistica y operacion
» Gestion financiera

* Practicas sostenibles

El ejercicio permitié identificar el estado actual del negocio y reconocer aquellas variables criticas
que requieren intervencién prioritaria.

A partir del analisis realizado, se determind que las principales areas que requieren
fortalecimiento son Mercadeo y Comercial, asi como Gestion Financiera, dado que la empresa
depende en gran medida de la venta a través de ferias, lo que limita la estabilidad y recurrencia
de ingresos.
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Recomendaciones:

+ Disefar e implementar una estrategia comercial que permita diversificar canales de venta
(restaurantes, cafés, tiendas saludables, domicilios).

* Avanzar en la formalizacion de la marca: registro de marca y tramites para el registro sanitario
INVIMA.

* Planificar un aumento progresivo de la capacidad productiva, identificando proveedores, costos y
tiempos de implementacion.

+ Establecer un sistema basico de control financiero que permita registrar costos, margenes y
utilidad por presentacion.

* Fortalecer la presencia digital mediante contenido de valor que posicione la propuesta de marca
basada en frescura, transparencia y sabor artesanal.

Evidencia de la asesoria:
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1866

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 03:00 P.M Hora final: 04:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Ana Maria Duque Martinez

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Lavush

NIT (Sin digito de verificacion): 1152196829

Municipio: SABANETA Barrio: Alto de las Flores

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

La empresa se encuentra actualmente en una fase de ideacion y construccién de marca, por lo
gue su principal necesidad consiste en definir claramente su identidad, estructurar su propuesta de
valor y planificar la produccion de su primera coleccion. LAVUSH esta conformada por dos
emprendedoras con experiencia en el sector moda, sin embargo, actualmente no cuentan con
ingresos ni salario, ya que el proyecto aun no se ha lanzado al mercado.

Dentro de sus objetivos principales, la empresa busca lanzar su primera coleccién en febrero de
2026, compuesta por seis disefios. Asi mismo, desean construir una marca con propasito,
orientada a mujeres que buscan conexion emocional consigo mismas y con su vestuario. Para ello,
se encuentran trabajando en la creacion del manual de marca y en el desarrollo de una comunidad
consciente, donde la conversacion y la experiencia tengan un rol central.

Entre las necesidades estratégicas se identificod la importancia de realizar el registro de la marca,
asi como estructurar los procesos de produccién y comercializacion que acompafaran el
lanzamiento.

Resumen de la asesoria:

Resumen Empresarial — LAVUSH
LAVUSH es una marca de moda con enfoque conceptual, orientada a mujeres jovenes y adultas
gue valoran la autenticidad, la identidad personal y el bienestar emocional. La marca nace bajo
la premisa de que la forma de vestir es también una expresion interior, promoviendo la idea de
“demostrar sin mostrar”, es decir, proyectar personalidad y seguridad sin necesidad de recurrir a
la exhibicion excesiva de la imagen.

La propuesta de valor de LAVUSH se centra en crear prendas con sentido, inspiradas en historias

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrerg 60 N* 79 Sur - 59 Calle 6% Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



icontec

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

personales, crecimiento interno y procesos de transformacién. Cada prenda esta disefiada para S¢'22%
acompafar a la mujer en su construccion de identidad, buscando fortalecer la conexion
emocional entre la personay lo que viste. Ademas de las prendas, la marca promueve una vision

de comunidad, conexidn y conversacion alrededor del bienestar, la espiritualidad y la autenticidad
femenina.

A nivel de operacion, la marca trabaja con proveedores textiles especializados y talleres aliados
para la confeccidén de sus prendas. Para la comercializacion se apoya principalmente en redes
sociales, especialmente Instagram, ademas de ferias de disefio, eventos experienciales y
espacios propios donde se puedan generar encuentros, charlas y actividades de comunidad. La
relaciébn con las clientes se construye a través de interaccion personalizada, storytelling,
contenido emocional y experiencias que van mas alla del producto.

LAVUSH tiene una estructura de costos basada principalmente en la compra de insumos textiles,
confeccion, empaques y estrategias de marketing digital. Sus ingresos provienen de la venta
directa de prendas y, potencialmente, de experiencias, talleres y productos complementarios.

Durante la sesion se aplicé la herramienta de diagndstico empresarial, sin embargo, debido a que
el proyecto se encuentra en fase temprana de ideacion, varias de las variables evaluadas ain no
aplican. Aun asi, el diagndstico permitié identificar los focos clave que se deben desarrollar antes
del lanzamiento.

Se evidenci6 que la empresa tiene claridad conceptual en la identidad que desea construir, pero
requiere estructurar aspectos comerciales, financieros y operativos antes de iniciar produccion. Se
dialog6 sobre la planificacion del lanzamiento, el desarrollo de la primera coleccion, la necesidad
de formalizacion de marca y los pasos para comenzar la construccion de una comunidad solida
antes de tener producto terminado.

Se enfatiz6 en la importancia de avanzar de manera ordenada en tres frentes paralelos: desarrollo
de marca, disefio de la coleccion y estrategia de relacionamiento con la audiencia.

Recomendaciones:

Finalizar y documentar el manual de marca como base para todas las decisiones visuales,
narrativas y comerciales.

Realizar el registro de marca ante la SIC para asegurar identidad y proteccion.

Definir un calendario de pre-lanzamiento que permita construir comunidad antes de la salida de la
coleccion.

Establecer una proyecciéon financiera inicial del costo de produccion por prenda y margen
esperado.

Disefiar la estrategia de comunidad y contenidos, articulada con el propoésito de la marca y la
narrativa de “conexién y autenticidad”.
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1867

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 04:00 P.M Hora final: 05:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Sebastian Salazar

Cargo: Gerente

Nombre de la empresa: Manchart

NIT (Sin digito de verificacion): 901653468

Municipio: SABANETA Barrio: El Carmelo

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

Manchart se encuentra actualmente en el proceso de fortalecer su modelo de negocio,
especialmente en la linea de talleres y experiencias de inclusién y creatividad, dirigida a empresas,
lideres y organizaciones. Esta es la linea estratégica que el empresario desea priorizar, dado que
representa el corazén de la propuesta de valor y el mensaje transformador que busca transmitir:
celebrar la diversidad como parte fundamental de la identidad humana.

Aunque la empresa también cuenta con una linea de objetos y piezas de disefio, se identificd que
su comercializacién es limitada y que algunos clientes perciben estos productos como costosos en
comparacion con su habito de compra, lo cual ha reducido su rotacion.

El empresario expreso retos claros en el proceso de ventas B2B, especialmente en el cierre de
negociaciones. Aunque logra generar reuniones y conversaciones con potenciales clientes, los
cierres se demoran o0 no se concretan. A esto se suma la ausencia de una meta de ventas definida,
lo cual dificulta la planificacién comercial y genera sensacion de frustracion respecto al avance del
negocio.

El empresario desea fortalecer el branding para proyectar mayor solidez, aumentar alcance en
nuevos mercados y consolidar su posicionamiento.

Resumen de la asesoria:

Manchart transforma condiciones como el sindrome de Sturge-Weber, la mancha de vino y el
vitiligo en inspiracion para el disefio.

Piezas que cuentan historias, arte que abraza la diferencia.
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Sebastidn Un hombre con Sindrome de Sturge-Weber, marcado por las huellas visibles de su
condicion, decidié transformar lo que muchos consideraban una limitacion en una fuente de
inspiracién. Observando los matices de su propia piel —las manchas del vitiligo y las tonalidades
del sindrome de la mancha de vino— comprendi6 que la belleza no reside en la uniformidad, sino
en la diversidad.

De esa reflexion nacié un elemento arquitecténico que, como su creador, no teme mostrar sus
contrastes. Lo disefid para que pudiera adaptarse y usarse de distintas formas, como una metafora
viva de la convivencia humana: un pieza de disefio que acoge, que cambia, que se integra sin
perder su esencia.

Cada textura, cada cambio de color, funcion y forma en su obra representa las cicatrices, las
transiciones y las luces de la piel humana, pero también las del alma. Su creacién se convirtié en
un simbolo de inclusién, una manifestacion tangible de que las diferencias no nos separan, sino
gue nos enriguecen.

Con esta pieza de disefio, este hombre envi6 un mensaje poderoso a la comunidad:
gue la belleza nace de aceptar lo que somos, que las limitaciones se transforman en arte cuando
se enfrentan con amor y propésito, y que todos podemos construir piezas de disefio y vidas donde
la diversidad no sea tolerada, sino celebrada.

Su obra no solo cura al elemento arquitectonico; cura la mirada de quienes lo observan,
recordandoles que la verdadera armonia esta en la unién de las diferencias

Durante la sesion se realizé la aplicacion de la herramienta de diagndstico empresarial. Sin
embargo, dado que Manchart se orienta principalmente a servicios de formacion, cultura e inclusion
social, algunos aspectos relacionados con produccion, inventarios y logistica de manufactura no
aplicaron o tuvieron baja relevancia en la evaluacion.

La sesion se centrd en:

Identificar las lineas de negocio activas.

Analizar la dinamica comercial actual.

Reconocer los puntos criticos en el proceso de ventas B2B.

Evaluar la percepcién del mercado frente a los productos y servicios.

Explorar oportunidades para fortalecer la marca como vehiculo principal de conexién con
clientes.

Se evidenci6 que la linea de talleres y experiencias es la que mayor traccion ha tenido y por tanto
representa el eje principal alrededor del cual se debe estructurar la estrategia comercial.

También se identificé que la ausencia de metas financieras y comerciales definidas limita el avance
y contribuye a desmotivacién en la ejecucion del proceso comercial.

El andlisis indico la necesidad de fortalecer la narrativa de valor, los procesos de cierre y
seguimiento en ventas B2B, asi como la estrategia de posicionamiento para construir autoridad de
marca en nichos especificos.
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Recomendaciones:

o Definir una meta de ventas mensual y trimestral, que permita medir avances y ajustar estrategias.

e Disefar una propuesta comercial estructurada para la linea de talleres y experiencias, con portafolio
claro, beneficios y casos de impacto.

e Implementar un proceso de seguimiento a oportunidades (pipeline / CRM) para evitar pérdida de
conversaciones y aumentar la tasa de cierre.

e Fortalecer el branding con una comunicacion consistente que cuente la historia, el propésito y el
impacto social de cada experiencia.

¢ Identificar sectores, empresas y organizaciones donde el mensaje tenga mayor resonancia (educacion,
salud, cultura organizacional, empresas con enfoque en diversidad e inclusion).

e Evaluar la posibilidad de mantener la linea de objetos de disefio como producto complementario y
simbdlico, mas que como linea principal de ingresos.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N® 50-1& Carrerg 60 N* 79 Sur - 59 Calle 6% Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



P e
® E
) icontec
CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

§C12251

Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacién General de la Asesoria

Cadigo de asesoria: CEAS-1868

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 1:00 P.M Hora final: 2:00 P.M

Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Ménica Maria Mejia — César Augusto Mufioz Ocampo
Cargo: Propietaria

Nombre de la empresa: MANYI MASCOTAS S.A.S

NIT (Sin digito de verificacion): 901688777

Municipio: SABANETA Barrio: PRADOS DE SABANETA

¢Cudl es la necesidad del empresario?

Realizar e diagnostico de entrada con €l objetivo de fortalecer la empresa de caraa Pitch de
sdliday optar por los apoyos que € programa Sabaneta |mpulsate tiene para empresas y
emprendedores.

Resumen de la asesoria:

o Eltemadeserviciod cliente esun areaen el que ellos tienen una gran necesidad. El tema
tecnol 6gico con € servidor.

e El problemade servidor eslaraiz delafriccion en é servicio a cliente. Lainformacién no
fluye, 10 que impide un trato integral y oportuno.

e Crear comunidad y empatia en la comunidad es uno de |os objetivos que la empresa quiere crear
en & equipo de sus colaboradores.

e Laempresatiene procesos de formacion, pero la busqueda del talento humano se ha convertido
en un reto.

e Mundo Manyi mascotas quiere implementar un ritmo de exigenciay cultura corporativa entre
los colaboradores. Los indicadores hablan por si mismos

e Al fundar la empresa habia 48 tiendas de mascotas, Manyi fuela 49y actualmente son la
#2 en Sabaneta en indicador es de ventasy posicionamiento, indicador es medidos por los
proveedoresen e numero de compras.

Manyi café participd en e Sabaneta Coffee, lo cual les dio visibilidad como marca

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N®, 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N* 50-16 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Cadlle 69 Sur N® 45 - 47
Conjunto Antares - L9905 Sector Guanteros Pargue Brasil C.Cial. Sabaneta Plaza

Linea Unica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8



CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

icontec

85C1225-1

Recomendaciones:

Capacitacion Interdisciplinaria: Todos |os empleados deben conocer 10s servicios clave de las otras areas.
Por ejemplo, el personal del café debe saber donde ubicar € area de desparasitacion o lafarmaciade la

veterinaria.

Recomendacioén

Accion Especifica

Impacto en Servicio al
Cliente

1. Solucién
Tecnoldgica
Integral
(ERP/Cloud)

Migrar urgentemente de un
servidor probleméatico a una
solucién en la nube (SaaS) que
integre los 4 negocios (Veterinaria,
Retail, Spa, Café). Ej: Software
modular para veterinarias que
permita integrar puntos de ventay
agendamiento (OkVet,
DogtorSoftware, o similares).

Elimina la fragmentacion:
Permite al personal
acceder al historial
completo del cliente
(visitas al vet, compras de
comida, servicios de spa)
en un solo vistazo,
ofreciendo un servicio
personalizado.

2. Ficha Unica y

Establecer un Registro Unico de
Cliente y Mascota que sirva como
el Customer Relationship

Venta Cruzada Inteligente:
El sistema genera alertas
(Ej: "A Max le toca la
vacuna el proximo mes",
"Ala Sra. Pérez se le

(WhatsApp/Email) para citas y
vacunas/vencimiento de alimento.

CRM Management (CRM). Todos los acaba el alimento en 5
servicios deben facturar a esta dias"), permitiendo a
Unica ficha. cualquier empleado hacer
sugerencias de valor, no
solo de venta.
Ahorro de tiempo en
, recepcion: El personal de
Implementar un sistema de o . .
) o atencion al cliente dedica
3. Canales agendam|ento_on|!ne Unico para el menos tiempo a gestionar
| Spay la Veterinaria, con : ,
Digitales recordatorios automaticos llamadas de citas y mas
Unificados tiempo a resolver

problemas complejos o0 a
interactuar con los clientes
en el local.

Evidencia de la asesoria:
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Informacion General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1869

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 03:00 P.M Hora final: 04:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Santiago Felipe Espinel Ledn

Cargo: Emprendedor

Nombre de la empresa: SAFEMAPS

NIT (Sin digito de verificacion): 1002759799

Municipio: SABANETA Barrio: La Doctora

¢Cual es la necesidad del empresario?

El diagnéstico se realiza para entender la situacion actual del emprendimiento, identificar brechas
entre lo que se espera y lo que realmente ocurre, y priorizar oportunidades de mejora en
mercadeo y comercializacion. Con esto se busca orientar decisiones, optimizar recursos y alinear
acciones. El diagnostico sirve como punto de partida para un plan de accion realista y medible.

Resumen de la asesoria:

Se realizan preguntas sobre actualidad del emprendimiento en 5 lineas de la empresa como lo son:
estructura, mercadeo y comercializacion, administracion logistica, finanzas, y practicas sostenibles

Recomendaciones:

Establecer reuniones de seguimiento

Llevar registro basico de avances y pendientes (lista compartida/bitacora).
Priorizar pocas acciones a la vez y revisar su cumplimiento.

Mantener canal de comunicacion activo

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor Firma Empresario
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Informacion General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1870

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 09:00 A.M Hora final: 10:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Laura Sanchez Acevedo

Cargo: Emprendedor

Nombre de la empresa: CLINICA DE LAS EMOCIONES

NIT (Sin digito de verificacion): 1039475465

Municipio: SABANETA Barrio: La Doctora

¢Cudl es la necesidad del empresario?

El diagnéstico se realiza para entender la situacion actual del emprendimiento, identificar brechas
entre lo que se espera y lo que realmente ocurre, y priorizar oportunidades de mejora en
mercadeo y comercializacién. Con esto se busca orientar decisiones, optimizar recursos y alinear
acciones. El diagnéstico sirve como punto de partida para un plan de accion realista y medible.

Resumen de la asesoria:

Se realizan preguntas sobre actualidad del emprendimiento en 5 lineas de la empresa como lo son:
estructura, mercadeo y comercializacion, administracion logistica, finanzas, y practicas sostenibles el
total de nicleos nos muestra un alcance de 75.4 %

Recomendaciones:

Establecer reuniones de seguimiento

Llevar registro basico de avances y pendientes (lista compartida/bitacora).
Priorizar pocas acciones a la vez y revisar su cumplimiento.

Mantener canal de comunicacion activo para dudas y ajustes.

Evidencia de la asesoria:
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Firma del consultor Firma empresaria
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Informacion General de la Asesoria

Cdédigo de asesoria: CEAS-1871

Fecha: 05/11/2025 Hora de inicio: 08:00 A.M Hora final: 09:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Camila Andrea Suarez Agudelo

Cargo: Emprendedora

Nombre de la empresa: ALAS, HUELLAS Y FLORES

NIT (Sin digito de verificacion): 1017202558

Municipio: SABANETA Barrio: La Florida

¢Cudl es la necesidad del empresario?

El diagnéstico se realiza para entender la situacion actual del emprendimiento, identificar brechas
entre lo que se espera y lo que realmente ocurre, y priorizar oportunidades de mejora en
mercadeo y comercializacién. Con esto se busca orientar decisiones, optimizar recursos y alinear
acciones. El diagnéstico sirve como punto de partida para un plan de accion realista y medible.

Resumen de la asesoria:

Se realizan preguntas sobre actualidad del emprendimiento en 5 lineas de la empresa como lo son:
estructura, mercadeo y comercializacion, administracion logistica, finanzas, y practicas sostenibles el
total de nicleos nos muestra un alcance de 87.9 %

Recomendaciones:

Establecer reuniones de seguimiento

Llevar registro basico de avances y pendientes (lista compartida/bitacora).
Priorizar pocas acciones a la vez y revisar su cumplimiento.

Mantener canal de comunicacion activo para dudas y ajustes.
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Acta de Asesoria
Acompafiamiento Empresarial CAmara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria ‘

Cdédigo de asesoria: CEAS-1872

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 11:00 A.M Hora final: 12:00 P.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Karla Licet Bermudez Rodriguez

Cargo: Representante legal

Nombre de la empresa: MAKA DE COLOMBIA

NIT (Sin digito de verificacion): 1014206842

Municipio: SABANETA Barrio: LAS LOMITAS

¢,Cudl es la necesidad del empresario?

El empresario requiere la realizacién de un diagnéstico de entrada que permita identificar el estado actual
y nivel de madurez de su emprendimiento a través de un mapeo integral por areas funcionales:

= Datos generales

= Mercadeo

= Comercializacion

= Gesti6n administrativa
= Gestion logistica

= Gestion financiera.

= Practicas Sostenibles

Esta evaluacion, aplicada mediante una herramienta en Excel, busca reconocer fortalezas, debilidades y
oportunidades de mejora en la estructura organizacional y operativa, con el fin de orientar acciones
estratégicas que contribuyan al fortalecimiento empresarial, la toma de decisiones informadas y la
planeacién del crecimiento sostenible del negocio.

Resumen de la asesoria:

Durante el proceso de acompafiamiento, se aplico un diagndstico empresarial integral que permitid
analizar las principales areas de la empresa: mercadeo, gestion productiva, administrativa-financiera y
practicas sostenibles. El ejercicio evidencié una estructura organizacional sélida, un portafolio definido y
una gestion comprometida con el crecimiento, aunque con oportunidades de mejora en la planeacion
estratégica, la medicion de resultados y la formalizacién de procesos internos.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUT SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
Calle 128 Sur N® 50 - 44 Calle 39 Sur N°, 40 - 45 Calle 48 N° 50-14 Carrera 60 N* 79 Sur - 59 Calle 69 Sur N° 45— 47
Conjunto Antares - L.9905 Sector Guanteros Parque Brasil C.Cigl, Sabaneta Plaza

Linea Onica 444 23 44 - camaraaburrasur.com - contacto@ccas.org.co - NIT: 800.157.427-8
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Mercadeo 60,0% 100,0%
Comercializacion 55,0% 100,0%
Administrativo 51,4% 100,0%
Logistica 52,0% 100,0%
Gestion Financiera 60,0% 100,0%
Practicas Sostenibles 52,0% 100,0%
Total Nucleos 55,1% 100,0%
Mercadeo: Con un 60%, Makas Colombia muestra una gestién de marca y comunicacién en crecimiento,
aunque debe fortalecer su estrategia digital y promocién segmentada por lineas de producto.
Comercializacion: Con 55%, evidencia una gestion comercial activa, pero requiere ampliar sus canales de
venta y establecer estrategias claras de fidelizacién y postventa.
Administrativo: Con 51,4%, mantiene una estructura funcional basica; se recomienda optimizar la
planeacién interna y fortalecer la gestién de procesos y roles administrativos.
Logistica: Con 52%, refleja procesos operativos estables, pero con oportunidades de mejora en control de
inventarios y trazabilidad de pedidos.
Gestion Financiera: Con 60%, se observa control adecuado de recursos, aunque necesita implementar
andlisis financieros mas detallados y planificacion presupuestal.
Practicas Sostenibles: Con 52%, evidencia conciencia ambiental y social incipiente; se sugiere consolidar
politicas de sostenibilidad y comunicacién de buenas practicas.
Total Nucleos: Con 55,1%, Makas Colombia se encuentra en una etapa de fortalecimiento, con bases
organizacionales sélidas y potencial para consolidar su crecimiento mediante estrategias integrales y
sostenibles.
Recomendaciones:
Makas Colombia presenta avances estructurales en todas las areas, pero aun no alcanza su punto de
equilibrio, lo que exige un mayor control financiero y un incremento sostenido en las ventas.
El area comercial y de mercadeo debe enfocarse en generar estrategias que impulsen la rotacion del
portafolio y la captacién de nuevos clientes para mejorar la rentabilidad.
Aunque existe una base financiera organizada, se requiere fortalecer la planeacién presupuestal, el
costeo por producto y la gestion de inventarios para optimizar margenes.

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAGUI SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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La sostenibilidad del negocio dependera de integrar acciones mas efectivas de marketing, control SC12251
operativo y disciplina administrativa que permitan alcanzar estabilidad econémica y crecimiento
sostenible.
Evidencia de la asesoria:
- III
-~ ‘I
Firma del consultor
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Acta de Asesoria
Acompanamiento Empresarial Camara de Comercio Aburra Sur

Informacion General de la Asesoria

Codigo de asesoria: CEAS-1873

Fecha: 04/11/2025 Hora de inicio: 9:00 A.M Hora final: 10:00 A.M
Area de consulta: DIAGNOSTICO

Nombre de la persona asesorada: Victoria Carolina Martinez Vargas

Cargo: Gerente Propietaria

Nombre de la empresa: MINI DONAS VICKY

NIT (Sin digito de verificacion): 5417419

Municipio: SABANETA Barrio: Canavaralejo

¢Cual es la necesidad del empresario?

La empresaria requiere acompafiamiento en la estructuracion de sus procesos organizacionales, con
énfasis en Sostenibilidad y Desarrollo, Mercadeo, y Gestion Administrativa, buscando mejorar la
competitividad, fortalecer la presencia en el mercado y garantizar la sostenibilidad de la empresa

Resumen de la asesoria:

Se realizd un diagnostico integral de la empresa MINI DONAS VICKY, evaluando los diferentes
nucleos estratégicos del negocio. Los resultados reflejan el siguiente desempefio:

SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Area Puntaje Sit. Actual  Puntaje Sit. Deseada
Mercadeo 73,3% 100,0%
Comercializacion 56,0% 100,0%
Administrativo 100,0%
Logistica 56,0% 100,0%
Gestion Financiera 64,4% 100,0%
Practicas Sostenibles 100,0%
i 0,

Total Niicleos | 52,6% 100,0%

Rango de evaluacion Tipo de Estrategias
De 1% a 50%

| o

De 51% a 80% Fortalecer nnovacion
Del 81% al 100% Consolidar y Escalar

El analisis evidencia que algunas areas como con puntajes por encima de 70% muestran un nivel
consolidado de gestién; mientras que otras como Practicas Sostenibles, y la parte administrativa
requieren ser fortalecidas para alcanzar un nivel de madurez empresarial mas equilibrado.

Recomendaciones:

Mercadeo y Comercializacion: implementar un plan de mercadeo digital con estrategias de
comunicacion y posicionamiento, y fortalecer la gestién de clientes mediante canales electrénicos.

Administrativo: mejorar la planeacion organizacional a través de sistemas de informacion y
metodologias de gestidon por procesos.

Logistica: consolidar la cadena de suministro con practicas eficientes que reduzcan costos y tiempos
de entrega.

Gestiéon Financiera: continuar con el buen manejo financiero, implementando indicadores de control
y gestiéon de riesgos.

Practicas Sostenibles: reforzar la responsabilidad social y ambiental como un valor agregado que
diferencie a la empresa en el mercado.

Talento Humano: fomentar la capacitacion continua en competencias digitales, innovacion y atencion

al cliente.
SEDE CALDAS SEDE ENVIGADO SEDE PRINCIPAL ITAG Ui SEDE ESTRELLA SEDE SABANETA
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Evidencia de la asesoria:

Durante la sesion se aplico la herramienta de diagndstico empresarial, se analizaron los resultados y

se acordd un plan de accion inicial con el empresario, enfocado en el fortalecimiento de las areas
criticas.

Firma del consultor

y 7 o
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E-mail
- "-;:,-'AHLJHHA SUR Lina Maria Marin Roman <promotori@ccas.org.co>

“a

jFelicitaciones! Avanzas a la siguiente etapa del programa Implilsate Sabaneta ”
4 mensajes

Carolina Arbelaez <promotor3@ccas.org.co> 31 de octubre de 2025, 17:42
Para: Lina Maria Marin Roman <promotor1@ccas.org.co>

Estimado(a) emprendedor(a) y/o empresario (a),

Nos complace informarle que, tras la evaluacién de los Pitch presentados , ha sido seleccionado para avanzar a la
siguiente etapa del programa Impulsate Sabaneta.

En esta fase podra acceder hasta 5 horas de asesoria personalizada con expertos en diferentes areas del conocimiento
empresarial.

Este proceso iniciara con un diagnostico de entrada, el cual permitira identificar las necesidades y oportunidades de
mejora. A partir de este diagnoéstico se definira la ruta de trabajo y los enfoques de las asesorias.

Las asesorias podran desarrollarse de manera:
¢ Presencial: En la sede de la Camara de Comercio Aburra Sur — Seccional Sabaneta.
+ En tu empresa o establecimiento: Cuando se considere pertinente.
* Virtual: Segun la naturaleza del acompafiamiento y la disponibilidad de los asesores.

Es muy importante que esté pendiente de su teléfono, ya que a través de este medio se estaran coordinando las
agendas y horarios de las sesiones.

Periodo de asesorias: del 4 al 14 de noviembre

Estas asesorias son una oportunidad para fortalecer su modelo de negocio, mejorar su estrategia comercial y financiera,
y avanzar en la consolidacion de su proyecto. Ademas, el proceso finalizara con un diagnéstico de salida, que reflejara
los avances logrados durante esta etapa.

Su compromiso y participacion activa son claves para continuar en el programa y aprovechar al maximo esta experiencia
de crecimiento.

iFelicitaciones nuevamente por tu avance en Impulsate Sabaneta!
Estamos seguros de que esta etapa marcara un antes y un después en el desarrollo de tu emprendimiento y/o empresa.

Cordialmente,

©)

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

CAROLINA ARBELAEZ PARDO
Asesora Empresarial

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=07be4e6f12&view=pt&search=all&permthid=thread-f:1847539102865154835&simpl=msg-f:184753910286515483...  1/3



25/11/25, 3:08 p.m. Correo de LA CAMARA DE COMERCIO ABURRA SUR - jFelicitaciones! Avanzas a la siguiente etapa del programa Impulsate S...

Camara de Comercio Aburra Sur

Calle 48 N° 50 - 16 Parque Brasil - Itagui
Linea Unica 444 23 44 Ext. 2040
promotor3@ccas.org.co

Cuidemos el Medio Ambiente. Por favor no imprima este e-mail si no es necesario.

gerencia@yviajesalmaviva.com <gerencia@viajesalmaviva.com> 31 de octubre de 2025, 18:46
Para: Carolina Arbelaez <promotor3@ccas.org.co>, Lina Maria Marin Roman <promotor1@ccas.org.co>

Estimada Carolina,

Reciba un cordial saludo.

Agradezco sinceramente la oportunidad de continuar en la siguiente etapa del programa Impulsate Sabaneta. Es un
honor haber sido seleccionados y poder acceder a este valioso acompafamiento que sin duda fortalecera el crecimiento
y proyeccion de nuestro emprendimiento.

Estamos comprometidos con el proceso y atentos a la comunicacién para la coordinacion de las asesorias.

Gracias nuevamente por su apoyo y por el impulso que brindan al desarrollo empresarial del municipio.

Cordialmente,

Viviana Ortega
Viajes Almaviva S.A.S.

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=07be4e6f12&view=pt&search=all&permthid=thread-f:1847539102865154835&simpl=msg-f:184753910286515483...
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Viviana Qrﬁgaa Carmana
@ Gerente Administrativa

D +5732077366 77
@ perenciai@viajesalmaviva.com

m%m perduran

Asesoria y Tramites
Planes Empresariales personalizados Destinos Naconales e Internacionales

@vialesalmaviva.com

[El texto citado esta oculto]

Este mensaje (incluyendo cualquier anexo) contiene informacién confidencial y se encuentra protegido por la Ley.
Sélo puede ser utilizada por la persona o compaiiia a la cual esta dirigido. Si usted no es el receptor autorizado, o
por error recibe este mensaje, favor borrarlo e inférmenos por este mismo medio. Cualquier retenciéon, difusién,
distribucion, copia o toma de cualquier accién sin la autorizaciéon expresa de LA CAMARA DE COMERCIO ABURRA

SUR, se encuentra estrictamente prohibido. De acuerdo con la Ley Estatutaria 1581 de 2012 de Proteccion de Datos

y sus normas reglamentarias, el Titular presta su consentimiento para que sus datos, facilitados
voluntariamente, pasen a formar parte de una base de datos, cuyo responsable es LA CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR, cuyas finalidades son la gestién administrativa de la entidad o envio de comunicaciones sobre
nuestros servicios.

Puede usted ejercitar los derechos de acceso, correccion, supresion, revocacion o reclamo por infraccién sobre
sus datos, mediante escrito dirigido a la direccidon de correo electréonico habeasdata@ccas.org.co
indicando en el asunto el derecho que desea ejercitar.

Paula Andrea Giraldo ochoa <ahca.accesorios23@gmail.com> 31 de octubre de 2025, 21:43

Para: Carolina Arbelaez <promotor3@ccas.org.co>
Cc: Lina Maria Marin Roman <promotor1@ccas.org.co>

Que felicidad... Mil gracias...
[El texto citado esta oculto]

[El texto citado est& oculto]
[El texto citado est& oculto]

Café Cielo Roto <gerencia@cafecieloroto.com> 1 de noviembre de 2025, 12:32

Para: Carolina Arbelaez <promotor3@ccas.org.co>, Lina Maria Marin Roman <promotor1@ccas.org.co>

Mil y mil gracias, por creer en mi empresa y apoyarnos en este proceso.

feliz dia,

[El texto citado esta oculto]
[El texto citado esta oculto]

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=07be4e6f12&view=pt&search=all&permthid=thread-f:1847539102865154835&simpl=msg-f:184753910286515483...

3/3


mailto:habeasdata@ccas.org.co

https://mail.google.com/mail/u/0/?ik=c67d4f5347 &view=pt&search=all&permthid=thread-a:r791418030187371695%7Cmsg-a:r-860967836940646797 ...
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E-mail

| Y

I&:‘.":"‘AE L.l H:H:-i SUR Carolina Arbelaez Pardo <promotor3@ccas.org.co>

Esta vez no continlas en el programa Impulsate Sabaneta!
1 mensaje

Carolina Arbelaez <promotor3@ccas.org.co> 31 de octubre de 2025, 18:13
Para: Lina Maria Marin Roman <promotor1@ccas.org.co>

Cco: "Selva verde productos naturales." <selvaverdemed@gmail.com>, Mazo Contratistas <mazocontratistas@gmail.com>,
lauracate23@gmail.com, Sandra Lopez <sandralopez.latam@gmail.com>, Daniela Correa <Dani-415@hotmail.com>,
info@gestioniaph.com, Yuliet Montoya Tangarife <yulietmontoyatangarife@gmail.com>, ArtesAna
<tejidos.artesana.col@gmail.com>, KARIME AREVALO MORALES <karime.arevalo.morales@gmail.com>,
eduarmz77@gmail.com, danielhz1@hotmail.com, Milena Zuluaga Suarez <milenazs@hotmail.com>, Maria Alejandra
Londofio Alvarez <malejandralonda@gmail.com>, lacoste2897 @hotmail.com

Estimado(a) emprendedor(a) y/o empresario (a),

Agradecemos sinceramente su participacion en el programa Impulsate Sabaneta, una iniciativa que busca fortalecer el
espiritu emprendedor y empresarial del municipio.

Tras la evaluacion de los pitch presentados, le informamos que en esta ocasion no fuiste seleccionado para
continuar en el proceso. Sabemos el esfuerzo, la dedicacién y el compromiso que pusiste en cada etapa, y queremos
felicitarlo(a) por haber llegado hasta este punto.

Su participacion demuestra constancia, disciplina y una gran pasion por su emprendimiento y/o empresa.

Asimismo, le informamos que cuentas con un (1) dia habil para ejercer el derecho a réplica y solicitar retroalimentacion
sobre los motivos por los cuales no fuiste seleccionado.

Puedes hacerlo respondiendo a este mismo correo y a promotor1@ccas.org.co

Ademas, recuerda que desde la Camara de Comercio Aburra Sur tienes acceso a asesorias gratuitas para
emprendedores y empresarios, espacios disefiados para ayudarlo(a) a fortalecer su idea o empresa y seguir avanzando
en su proceso de crecimiento.

No bajes la guardia: cada experiencia suma y lo acerca mas a sus metas. jEste no es un final, sino una nueva
oportunidad para seguir impulsando su suefio!

Cordialmente,

©)

CAMARA DE COMERCIO
ABURRA SUR

CAROLINA ARBELAEZ PARDO
Asesora Empresarial

Camara de Comercio Aburra Sur

Calle 48 N° 50 - 16 Parque Brasil - Itagui
Linea Unica 444 23 44 Ext. 2040
promotor3@ccas.org.co
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Cuidemos el Medio Ambiente. Por favor no imprima este e-mail si no es necesario.
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	¿Cuál es la necesidad del empresario?
	Se identificó la necesidad de revisar el modelo de negocio, ya que inicialmente no consideraba los impactos          sociales ni ambientales dentro de su estructura; además de incluir el análisis de lo que cuesta conseguir clientes mediante la util...
	Resumen de la asesoría:
	Recomendaciones:
	 El emprendedor debe fortalecer su modelo de negocio incorporando indicadores claros de impacto social y ambiental, así como definir planes de precios diferenciados para personas, empresas y entidades estatales.
	 Se recomienda enfocar los esfuerzos iniciales en dos zonas piloto donde pueda validar su propuesta de valor y generar datos que respalden la efectividad de la aplicación.
	  Para adquirir nuevos usuarios, es clave combinar campañas geolocalizadas y programas de referidos en el segmento ciudadano, junto con pilotos demostrativos para empresas y presentaciones institucionales para el sector público.
	 Los cinco millones otorgados por la cámara de comercio deben invertirse de manera estratégica: una parte en desarrollo y estabilidad del producto, otra en estrategias comerciales y adquisición de usuarios, y el resto en aspectos legales, medición de...
	 Además, se aconseja establecer alianzas con aseguradoras, cámaras de comercio y alcaldías para aumentar la legitimidad y alcance del proyecto.
	  Finalmente, debe mantener un cronograma de 90 días con metas concretas: lanzar pilotos, convertir al menos un cliente empresarial, medir resultados de impacto y consolidar su modelo para futuras etapas de expansión.
	Evidencia de la asesoría:
	Firma del consultor       Firma del empresario
	¿Cuál es la necesidad del empresario?
	Resumen de la asesoría:
	Se realizan preguntas sobre actualidad del emprendimiento en 5 líneas de la empresa como lo son: estructura, mercadeo y comercialización, administración logística, finanzas, y practicas sostenibles el total de núcleos no...
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