
 III INFORME TÉCNICO 

1.1 RUTA DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACIÓN. 

ACTIVIDAD No. 1.1.1.1 

REPORTE DE CARACTERIZADOS DORADA Y CHINCHINÁ 

Para continuar con el cumplimiento del convenio y dar ejecución a la adición aprobada, se realizó la 

caracterización de 35 empresarios pertenecientes a las jurisdicciones de las cámaras de comercio de La Dorada 

y Chinchiná, donde se identificaron 27 en etapa 1, 2 en etapa 2, 3 en etapa 5 y 1 en etapa 4, dentro de 

las  etapas de madurez, de éstos, 13 son del sector comercio, 13 de servicios y 13 de manufactura, de los 

municipios de La Dorada  (24),  Chinchiná  (7), Palestina (1), La Victoria   (1), Pensilvania (1), Samaná (1). Con 

respecto al grupo poblacional, se tienen Víctimas del conflicto armado (3), Afrocaldenses (2), Personas con 

discapacidad (1), Ningún Grupo poblacional (29); Jóvenes entre 18 y 28 años (3), Adultos entre los 29 y 60 (29), 

Adultos mayores (3); Mujeres (28) y Hombres (7). De esta manera se obtiene un resultado general de 85 

empresarios caracterizados pertenecientes a las cámaras de comercio de Manizales, Dorada y Chinchiná. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ACTIVIDAD No. 1.1.1.2 CÁPSULAS 

BOOTCAMP: MODELO DE NEGOCIO 

El 2 y 4 de septiembre, se realizó el Bootcamp de 7 horas denominado “En qué negocio estoy”, en 

el que los emprendedores reciben herramientas para determinar el potencial de crecimiento de su 

modelo de negocio y le dan estructura o lo sofistican en la herramienta Canvas, con un total de 25 

asistentes de la jurisdicción de la CCMPC, de los municipios de un total de 25 asistentes de la 

jurisdicción de la CCMPC, de los municipios de Anserma (3) Aránzazu (1) Belalcázar (2) Filadelfia (2) 

Marulanda (1) Neira (1) Pácora (2) Risaralda (1) Riosucio (1) Salamina (6) Supía (2) Villamaría (3) 

1.1.2.1 listado de asistencia 

 

 

1.1.2.2 Registro Fotográfico  

BOOTCAMP: ¿EN QUÉ NEGOCIO ESTOY? 



 

1.1.2.3 Evidencias de las herramientas didácticas empleadas 

Pieza de invitación  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 PRESENTACIÓN DE PICH 

 

 



 

 

 

 

 

 



Maruna 

 

 

 

 

 

 

 

 

Modelos de negocio 

 

 



 



 



 

 

➢ Pasarla super bien, gozarnos el proceso. 

➢ Mente abierta y mucha reflexión. 

➢ Respeto por las opiniones de los demás. 

➢ Buen manejo de la tecnología. Micrófonos, 

de retornos, etc. 

➢ Espacio tranquilo – Iluminación – Silla 

➢ Conexión personal consciente 

➢ Método para tomar notas (Atrapasueños) 

➢ Agua – Café 

➢ Arriesgarse a participar 

➢ Permitirse la vulnerabilidad 
 
 

 

Cámaras, Momentos 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

   



Nos vamos 

conociendo 
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Bootcamp 
¿ En que negocio estoy? 

 

 

 
 

 

 

Programa de formación y entrenamiento 

intensivo y breve que enseña habilidades 

prácticas para un área determinada 
Septiembre 2 y 4 de 2025 

 
 

 

  
 



 

Iniciemos 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 



BOOTCAMP 
EN QUÉ NEGOCIO ESTOY 

 
 
 

 

 

 
• Fortalecer la estrategia del negocio. 

Objetivos 

• Transferir herramientas útiles, retadoras y cercanas. 

• Acompañar la implementación de estrategias que posibiliten el 
entendimiento de los modelos de negocio y el crecimiento de los 
mismos. 

• Proveer una estrategia de evaluación del desarrollo del bootcamp y 
asesoría grupal. 

 



El camino tiene retos 
 

 
 

 
24 En esta sesión 



 
 
 

 
A Conocernos 



 
 

 

¿Por qué estamos aquí? 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
https://padlet.com/ricardoaladino/porque-estamos-aqu-u54ncru7deta1swj 

 
 

 

https://padlet.com/ricardoaladino/porque-estamos-aqu-u54ncru7deta1swj


 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
https://padlet.com/ricardoaladino/cuales-son-mis-expectativas-om8nz87m6iwfwwej 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
https://padlet.com/ricardoaladino/mi-empresa-emprendimiento- 

est-aqu-uydbilf6gn0h6d06 
 
 

 



 
 
 
 

 
1 minuto 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



Emprender es como…. 
montar bicicleta 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Ricardo 
A.Ladino 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  
 

 

 

 

 

Medición de 

 



Habilidades Personales 

Son el conjunto de conocimientos, habilidades y 
motivaciones que ponemos al servicio de una tarea o la 
resolución de un problema, para alcanzar un resultado. 

Las competencias son el modo en que las utilizamos. 

 
Podemos tener los talentos, pero no utilizarlos cuando se 
presenta la ocasión. Esto no es ser competente. 

 
 

 



 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 



Cifras, Datos y Hechos 
 
 
 
 

 
Ya tiene Clientes? 

Ya tiene Ingresos? 

Ya esta aprendiendo? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 

 
• No es sustituto ni comparable con un 

plan de negocios. 
eve that this Te

•mplatePwei l lrymouirtTeimlea
.
toma rápida de decisiones y 

el entendimiento de factores clave de 

negocio. 

• Permite la mejora e innovación. 

• Facilita la estructuración estratégica. 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

UN CANVAS ES… 

TE 

Get a mode y designed. I 



 

 

El bloque de clientes define los diferentes grupos de personas u 

organizaciones que la empresa desea alcanzar y servir 

 

 
¿Quiénes son mis segmentos de 

clientes principales? 

¿Cuáles son sus prioridades / 

necesidades / dolores? 

¿Qué caracteriza a mis clientes 

(psicográfico y demográfico)? 

¿Cuántas personas hay con esas 

características en tu mercado 

natural? 
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Prospecto 
Interesado 
Comprador 
Cliente 
Leal 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 



 

Pensamientos y Sentimientos- "No quiero que me vean con 

un vestido de baño que no me gusta"- "Me siento insegura 

con mi cuerpo, espero que este vestido me haga sentir 

mejor"- "No quiero gastar demasiado dinero, pero quiero algo 

que me dure"- "Espero que este vestido sea cómodo y no me 

cause problemas" 

A quién escucha- Amigas y familiares: Busca 

opiniones y recomendaciones de personas 

cercanas.- Influencers y bloggers de moda: Sigue a 

personas que tienen un estilo similar al suyo.- 

Reseñas y comentarios de otros clientes: Lee 

opiniones de personas que han comprado vestidos 

de baño similares. 

 
Comportamientos y Acciones- Buscar vestidos de baño en línea y 

en tiendas físicas- Pedir opiniones y recomendaciones a amigos y 

familiares- Probar diferentes vestidos de baño para encontrar el 

que mejor se adapte a su cuerpo- Leer reseñas y comentarios de 

otros clientes para tomar una decisión informada 

Motivaciones y Objetivos- Encontrar un vestido de 

baño que la haga sentir segura y cómoda- 

Sentirse atractiva y confiada en la playa o en la 

piscina- Encontrar un vestido de baño que se 

adapte a su estilo y personalidad- No gastar 

demasiado dinero 

 
 
 

 
A quién ve- Modelos y celebridades: Se inspira en la 

forma en que lucen los vestidos de baño en personas 

famosas.- Amigas y familiares: Observa cómo se ven y 

se sienten con sus vestidos de baño.- Personas en la 

playa o en la piscina: Se fija en cómo lucen los vestidos 

de baño en personas que están disfrutando del sol y el 

agua. 

 

Dolores y Miedos- Miedo a no encontrar un vestido de 

baño que se adapte a su cuerpo- Miedo a sentirse 

ridícula o insegura en la playa o en la piscina- Miedo 

a gastar demasiado dinero en algo que no le guste- 

Dolor de no sentirse lo suficientemente buena o 

atractiva 

 
Necesidades y Deseos- Sentirse segura y cómoda en 

su propio cuerpo- Encontrar un vestido de baño que 

se adapte a su estilo y personalidad- Sentirse 

atractiva y confiada en la playa o en la piscina- No 

querer gastar demasiado dinero 
 

  
 

 



 

La propuesta de valor describe el set de productos y/o 

servicios que crean valor para un segmento específico de 

clientes 

 

 
¿Qué problema le resuelvo a mis 

clientes? 

¿Cómo lo resuelvo? 

¿Qué es lo que me diferencia de la 

competencia? / 

¿En qué soy único? 
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Los canales describen cómo una compañía comunica y llega a 

su segmento de clientes para entregar su propuesta de valor 

 

 
¿Qué medios, 

servicios o 

herramientas uso 

para entregar mi 

producto / servicio a 

los clientes? 
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El bloque de relación con clientes describe los tipos de 

relaciones que una compañía establece con un segmento 
específico 

 
 

 
¿Qué tipo de vínculo creamos con 

el cliente? 

¿Cómo consigues a tus clientes? 

¿Cómo los fidelizas? 

¿Cómo les vendes productos / 

servicios complementarios? 
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El flujo de ingresos representa la caja que una empresa 

genera, proveniente de los distintos segmentos de clientes 

  

 
¿Cuáles son mis 

principales fuentes de 

ingresos? 

¿En qué proporción de 

acuerdo a los productos o 

líneas de negocio? 

¿Cuanto están dispuestos 

a pagar por la propuesta 

de valor? 
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Los recursos clave describen los elementos más importantes que 

se requieren para que el modelo de negocios funcione 

 
 

 
¿Qué recursos necesito para poder 

cumplir con la propuesta de valor y 

ejecutar las actividades clave? 

Infraestructura, Equipos , 

Personas, Conocimiento, etc. 

 
Clave, Clave, que no se pueda 
copiar facil 
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Debilidades 

Fortalezas 

 
 
 
 
  
 

 
Oportunidades 

 
 

 

Amenazas 
 

 



 
 
 
 
 
 
 

 

 



 
  

  

ADN EMPRESARIO 
ADN  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 

https://www.youtube.com/watch?v=uiauNml0Va4 

http://www.youtube.com/watch?v=uiauNml0Va4


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 

Las actividades clave describen las acciones más importantes 

que se requieren para que el modelo de negocios funcione 

 

 
¿Cuáles son las principales 

actividades o procesos 

claves de la empresa para 

poder cumplir con mi oferta? 

¿Que acciones críticas 

debemos realizar para operar 

de manera exitosa? 
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La red de partners describen las alianzas más importantes que se 

requieren para que el modelo de negocios funcione 

 

 
¿Cuáles aliados o 

alianzas externas son 

fundamentales para 

poder cumplir con mi 

oferta? 

 
¿Que alianzas críticas 

debemos concretar 

para que el modelo sea 

exitoso 
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La estructura de costos describen los costos que debemos incurrir 

para operar el modelo de negocios 

 
 

 
¿Cuáles son los principales 

costos o salidas de dinero 

que tengo para cumplir con 

mi oferta? 

¿Cuáles son los costos más 

relevantes del modelo? 
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MIL MIL MIL 

GRACIAS 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

www.ccmpc.org.co Cámara de Comercio de Manizales por Caldas /CCManizales @CCManizales /CamaraManizales @CCManizales 

http://www.ccmpc.org.co/


ACTIVIDAD No. 1.1.1.3 FORMACIÓN Y ASESORIAS 

BOOTCAMP: INNOVANDO EN LA GÉSTIÓN COMERCIAL 

 1.2.2.3.1 Listado de asistencia 

 

 1.1.2.2 Registro Fotográfico  

 

 

1.1.1.3.3. Evidencias de las herramientas  

Invitación Bootcamp Comercial 



 

 

Planes Comerciales 

Más Retina                                                                  La Cabaña 

 

Hotel Boutique                                                            Coomersa 

 

 



Dim-macrame                                                                            Paraíso Kumba 

 

Bella Vista Picnic                                                              Tradicafe 

 

Zero grupo 

 

 

 

 

 



Permítenos
acompañarte a vivir la 

experiencia del 
emprendimiento y la 

innovación de una 
forma diferente.



Ruta de Emprendimiento e Innovación:
“Tu Camino hacia un Futuro Mejor”

Bootcamp “Estrategia Comercial: Segmentación y Prospectación” 
Estación 2 



Ruta de Emprendimiento e Innovación:
“Tu Camino hacia un Futuro Mejor”

NUESTRA COACH FACILITADORA

MARÍA PAULINA VÁSQUEZ VARELA
CEO-COFOUNDER RENGA CONSULTING GROUP / Consultora, Capacitadora y 
Coach Empresarial experta en Marketing, Ventas, Planeación Estratégica, 
Servicio al Cliente e Innovación. Coach Ontológica Empresarial especializada 
en coaching ejecutivo y de equipos. Miembro de la International Coaching 
Federation (ICF) 
Publicista (Universidad Católica de Manizales), Especialista en Gerencia de 
Mercadeo y Ventas (Universidad de Manizales) y Magíster en Administración 
Énfasis en Mercadeo (Universidad Nacional De Colombia). Egresada de la 
escuela de negocios, Babson College del Programa Global Affiliates (USA). 
Certificada en el manejo de herramientas para la Innovación y el Desarrollo 
Personal (Points Of You®, Out Of The Box ) y en herramientas de Feedback y 
Trabajo en Equipo (Triángulo de Polaridad).  Consultora Máster experta en 
aceleración empresarial  (INNPULSA  Cámara de Comercio de Manizales)
Profesora Universitaria de la Pontificia Universidad Javeriana en Gerencia de la 
Innovación y de la Universidad del Área Andina en Marketing Digital



ETAPA 2
BOOTCAMP ESTRATEGIA 

COMERCIAL:
SEGMENTACIÓN - PROSPECTACIÓN

Objetivo

Fortalecer las estrategias 
comerciales y de 
segmentación de 
emprendedores cuyos 
negocios han encontrado 
dificultades para crecer en 
ventas, brindándoles 
herramientas para pasar 
de 'vender cuando les 
compran' a 'vender 
proactivamente'.

Este Bootcamp es para ti si

Eres un emprendedor que 
ya ha tenido ventas pero no 
logra mantener un flujo 
constante o alcanzar el 
punto de equilibrio.



8:00 - 8:45 
a.m. 

Diagnóstico y 
Contextualización

8:45 - 9:45 
a.m. 

Segmentación 
Estratégica

9:45 – 10:00 
a.m.

Break

10:00 - 10:45 
a.m. 

Estrategias 
Comerciales 

Activas

10:45 - 11:45 
a.m. 

Plan de 
Acción 

Comercial

11:45 - 
12:00 
p.m. 

Cierre y 
Reflexión

BOOTCAMP ESTRATEGIA COMERCIAL:
SEGMENTACIÓN - PROSPECTACIÓN



DIAGNÓSTICO Y 
CONTEXTUALIZACIÓN



¿Dónde estamos 
ahora? 

¿Qué está 
funcionando y qué 
no?

¿CÓMO VA TU GESTIÓN COMERCIAL?



Revisemos algunos puntos claves

¿Quién es mi 
cliente actual?

¿Qué 
problema 
resuelvo?

¿Por qué mis 
clientes me 
compran?



El Ciclo de Ventas es un conjunto 
de pasos a seguir para hacer una 

venta.
La VENTA NO es sólo PROSPECTAR y CERRAR



INSTRUCCIONES 

Reconoce las etapas del proceso 
de venta actual en tu negocio

IDENTIFICAR PUNTOS CRÍTICOS 

¿En qué etapa se están perdiendo 
potenciales clientes? 

¿Qué acciones podrían tomarse 
para optimizar cada etapa?

Identificación 
del cliente 
potencial.

Primer 
contacto 

(WhatsApp, 
email, visita).

Presentación 
de la oferta.

Manejo de 
objeciones y 

dudas.

Cierre 
de la 

venta.

Seguimiento 
post-venta.

Actividad Mapeo 
del Ciclo de Venta



Identificación 
del cliente 
potencial:

• Motociclistas 
jóvenes (18-35 
años) que 
buscan 
accesorios de 
seguridad.

Primer 
contacto:

• Redes sociales 
(Instagram, 
Facebook) y 
visitas a 
tiendas 
locales.

Presentación 
de la oferta:

• Muestra de 
productos en 
redes sociales 
y promociones 
por WhatsApp.

Manejo de 
objeciones:

• Clientes 
mencionan 
precios altos 
en 
comparación 
con la 
competencia.

Cierre de la 
venta:

• Ofrecen 
descuentos 
por referidos y 
combos de 
productos.

Seguimiento 
post-venta:

• Solicitan 
feedback en 
WhatsApp y 
envían 
promociones 
mensuales.

NEGOCIO: Tienda de accesorios para motociclistas.

PUNTOS DE FUGA IDENTIFICADOS
• Entre el primer contacto y la presentación de la oferta: Pocos 

clientes solicitan información adicional.
• Durante el manejo de objeciones: No tienen respuestas claras 

a las objeciones de precio.

Veamos un ejemplo…
Mapa del Ciclo de Venta



Finalmente…un Ciclo de Ventas bien 
definido sirve para diferentes cosas, entre 
ellas:

Ganar nuevos clientes

Estandarizar flujos de trabajo

Potenciar el crecimiento de un negocio

Conocer a los prospectos

Entender cuáles son los prospectos más 
relevantes para tu empresa



SEGMENTACIÓN ESTRATÉGICA



La segmentación es el proceso 
de dividir el mercado en 
grupos más pequeños y 

manejables que comparten 
características similares, para 

poder enfocar mejor tus 
esfuerzos comerciales y 

comunicar de manera más 
efectiva.

Permite conocer mejor a tus 
clientes.

Facilita personalizar productos, 
servicios y mensajes.

Ayuda a usar mejor tus 
recursos, evitando esfuerzos 
desperdiciados.

¿Qué es la Segmentación? 
¿Por qué Segmentar?



GEOGRÁFICA 
Ubicación, clima.

DEMOGRÁFICA 
Edad, género, 

nivel 
socioeconómico.

PSICOGRÁFICA 
Estilo de vida, 

valores.

CONDUCTUAL 
Frecuencia de 

compra, lealtad.

Tipos de Segmentación



Veamos un ejemplo

Imagina que tienes un servicio de 
asesoría financiera para 

emprendedores.

En vez de ofrecer el mismo servicio 
a todos, segmentas a tu mercado 

en tres grupos:

Emprendedores jóvenes 
que están comenzando.

Negocios que ya tienen 1 a 3 
años en el mercado y 

quieren crecer.

Empresas establecidas que 
buscan optimizar sus 

finanzas.

Para cada grupo, personalizas la 
oferta y la forma de comunicarte, 

porque sus necesidades y retos 
son diferentes.



ANTES

• Vendían café genérico 
a todo tipo de clientes, 
sin distinguir grupos. 
Las ventas eran 
estables, pero no 
crecían.

ANÁLISIS

• Identificaron tres 
segmentos clave:

• Jóvenes profesionales 
que buscan café 
rápido y para llevar.

• Amantes del café 
gourmet que valoran la 
calidad y la 
experiencia.

• Oficinas cercanas que 
necesitan pedidos 
grandes y regulares.

ACCIÓN

• Crearon paquetes y 
promociones 
específicas para cada 
segmento.

• Cambiaron mensajes 
en redes sociales para 
atraer a cada grupo.

• Mejoraron el servicio de 
pedidos para oficinas 
con entregas 
programadas.

RESULTADO

• Aumento del 30% en las 
ventas en 3 meses.

• Clientes más 
satisfechos y leales.

• Uso más eficiente del 
presupuesto en 
marketing.

Caso Real: Segmentación Exitosa 
“La Tienda de Café Local”



Para conocer a mi cliente puedo utilizar herramientas como el Buyer Persona la cual es una descripción
abstracta de tu consumidor ideal. Se puede basar en datos cualitativos y cuantitativos de una investigación

de mercado, competidores y perfiles de clientes existentes.

Información 
demográfica

•Incluye información 
básica como edad, 
sexo, ubicación, 
ingresos, educación 
y puesto de trabajo. 
Esta información 
proporciona la base 
para comprender la 
identidad del perfil.

Metas y objetivos

•¿Cuáles son las 
metas personales o 
profesionales de tu 
cliente potencial? 
¿Cómo puede tu 
producto o servicio 
ayudarle a 
alcanzarlas?

Información 
psicográfica

•Incluye valores, 
intereses, aficiones y 
estilos de vida que 
influyen en las 
decisiones de esta 
persona. Comprender 
los valores y 
creencias de una 
persona ayuda a 
elaborar un mensaje 
más convincente.

Características de 
comportamiento

•¿Cómo se comporta 
este perfil como 
cliente? Esto incluye 
información sobre sus 
patrones de compra, 
canales de 
comunicación 
preferidos (p. ej., 
boletines informativos 
por correo electrónico 
o plataformas 
específicas de redes 
sociales) y fuentes de 
información.

Desafíos y 
dificultades

•¿Qué problemas u 
obstáculos enfrenta 
actualmente tu 
perfil? Identificar las 
dificultades comunes 
es una forma útil de 
posicionar las ofertas 
de tu empresa como 
una solución a sus 
problemas 
específicos.

Proceso de compra

•Describe las etapas 
por las que pasa tu 
cliente potencial al 
tomar una decisión 
de compra. 
Considera cómo un 
cliente potencial se 
da cuenta de su 
problema o 
necesidad, qué 
considera al 
investigar diferentes 
opciones y cómo 
finalmente llega a 
una decisión.

Citas o 
narraciones

•Siéntete libre de 
incluir citas o 
narraciones de 
investigaciones de 
mercado o de 
entrevistas con 
clientes reales para 
hacer que el 
personaje sea más 
identificable y 
memorable.

Actividad: Ficha del 
Cliente Ideal



Actividad: Ficha del Cliente Ideal



PAUSA PARA UN CAFÉ

TOMÉMONOS UN DESCANSO PARA VOLVER A SEGUIR 
CONSTRUYENDO NUESTRA ESTRATEGIA COMERCIAL



ESTRATEGIAS COMERCIALES ACTIVAS



Son acciones proactivas y planificadas que 
realizas para atraer clientes de manera 

constante, en lugar de esperar a que ellos 
lleguen por sí solos.

IMPORTANCIA

Incrementan la visibilidad de tu negocio.

Te permiten conectar con nuevos 
clientes.

Mejoran la percepción y 
posicionamiento en el mercado.

EJEMPLOS

• Contactar clientes potenciales por WhatsApp o redes sociales.
• Participar en eventos o ferias locales.
• Ofrecer promociones temporales o descuentos exclusivos.
• Crear alianzas con otros emprendedores para referirse clientes mutuamente.

¿Qué hago hoy 
para que más 

clientes conozcan 
mi negocio?

¿Estoy siendo 
proactivo o sólo 
reacciono a las 

ventas?

¿Qué son las estrategias 
comerciales activas?



¿QUÉ ES LA 
PROSPECCIÓN 

ACTIVA?
Es el conjunto de 

acciones que realizas 
para buscar y 

contactar nuevos 
clientes potenciales 
de forma directa y 

planificada.

Participar en eventos, 
ferias, y grupos de 
interés.

Construir relaciones 
genuinas y ofrecer 
valor antes de 
vender.

NETWORKING 
EFECTIVO

Crear contenido 
relevante para atraer 
a tu público.

Contactar 
prospectos vía 
mensajes directos o 
comentarios.

USO 
ESTRATÉGICO DE 
REDES SOCIALES

Colaborar con 
negocios 
complementarios 
para referirse clientes 
mutuamente.

Organizar 
promociones 
conjuntas o eventos 
compartidos.

ALIANZAS 
ESTRATÉGICAS

TÉCNICAS EFECTIVAS

TIP CLAVE

Registra cada contacto y 
seguimiento para no perder 
oportunidades.

Técnicas de 
Prospección Activa



CORREO ELECTRÓNICO

• Asunto claro y atractivo.
• Mensaje breve, directo y 

personalizado.
• Incluye una llamada a la 

acción (CTA) clara.

WHATSAPP

• Saludo amigable y 
personalizado.

• Presenta tu oferta de 
forma clara y concreta.

• Usa mensajes cortos y 
evita saturar al cliente.

LLAMADAS EN FRÍO (COLD 
CALLS)

• Prepara un guion con los 
puntos clave.

• Sé amable y escucha 
activamente.

• Enfócate en entender la 
necesidad del cliente.

TIPS CLAVES

Sé claro y conciso.
Personaliza el mensaje 

según el cliente o 
segmento.

Ofrece un beneficio o 
solución concreta.

Métodos de Contacto 
Efectivo



BENEFICIO CLARO

• ¿Qué gana el 
cliente?

URGENCIA O 
ESCASEZ

• Tiempo limitado, 
cupos limitados.

VALOR 
AGREGADO

• Descuentos, 
bonos, regalos.

FACILIDAD

• Proceso sencillo 
para aprovechar 
la oferta.

¿Qué es una oferta irresistible?
Una propuesta de valor que hace que tu 

cliente no pueda decir que no, porque 
percibe un beneficio claro, urgente y 
atractivo.

ELEMENTOS CLAVE PARA CREAR UNA OFERTA IRRESISTIBLE

EJEMPLOS PRÁCTICOS
• Gimnasio que ofrece: "Semana gratuita + 20% de descuento si traes un amigo".
• Tienda de ropa con "2x1 en productos seleccionados solo este fin de semana".
• Servicio de asesoría con "Primera sesión gratis y paquete con descuento por contratación 

mensual".

Prueba 
diferentes 
ofertas y mide 
cuál genera más 
ventas.

TIP CLAVE

Oferta Irresistible: 
Creación y Ejemplos



• Practicar el proceso de venta 
aplicando las técnicas de 
prospección, contacto y oferta 
irresistible vistas anteriormente.

OBJETIVO

Formen parejas. Uno será el 
vendedor y otro el cliente potencial.

EL VENDEDOR DEBE
• Identificar el perfil del cliente potencial.
• Iniciar el contacto utilizando un método 

efectivo (WhatsApp, llamada o email).
• Presentar una oferta irresistible, adaptada al 

perfil del cliente.
• Manejar una objeción común (precio, tiempo, 

necesidad).
• Cerrar la venta o agendar un seguimiento.

¿Qué 
funcionó? ¿Qué se puede 

mejorar?

Actividad: Role Play 
de Venta



PLAN DE ACCIÓN COMERCIAL 



OBJETIVO 
GENERAL

• ¿Qué quieres 
lograr? 
• Aumentar las 

ventas un 15% en el 
próximo trimestre.

ESTRATEGIAS

• ¿Cómo lo vas a 
lograr? 
• Prospección activa, 

alianzas 
estratégicas.

ACCIONES 
CONCRETAS

• ¿Qué pasos 
tomarás? 
• Enviar 50 mensajes 

de WhatsApp a 
prospectos.

RECURSOS 
NECESARIOS

• ¿Qué herramientas 
y recursos 
necesitas? 
• Lista de contactos, 

plantilla de 
mensaje.

INDICADORES DE 
ÉXITO

• ¿Cómo medirás los 
avances? 
• Número de nuevos 

clientes, 
porcentaje de 
conversión.

Mantén tu plan 
sencillo, enfocado 
y basado en 
acciones 
medibles.

TIP 
CLAVE: 

Estructura del Plan 
Comercial



¿Por qué es esencial el 
seguimiento en las ventas?

Mantiene al cliente en el radar, evitando 
que se olvide de la oferta.

Permite detectar nuevas necesidades o 
dudas del cliente.

Aumenta la probabilidad de cierre y de 
futuras compras.

CÓMO MEDIR AVANCES: 
Indicadores de rendimiento (KPI).

AJUSTES NECESARIOS: ¿Qué hacer 
si no se están logrando los 

objetivos?

Define fechas específicas 
para realizar el 
seguimiento y anótalas 
en tu plan comercial 
para no olvidarlas.

TIP 
CLAVE

Cómo realizar un seguimiento 
efectivo:

CORREO ELECTRÓNICO O WHATSAPP: Enviar un 
recordatorio sutil con valor agregado (ej.: 
testimonio de un cliente satisfecho o un 
recurso útil).
LLAMADA DE SEGUIMIENTO: Preguntar si quedó 
alguna duda pendiente o si se requiere más 
información.

ENCUESTA BREVE: Solicitar feedback sobre la 
propuesta enviada o la experiencia del cliente.

Importancia del 
Seguimiento



OBJETIVO

• Identificar acciones concretas que se implementarán en el negocio para 
activar las ventas de forma proactiva.

• Debe estar alineada con lo aprendido hoy 
(segmentación, prospección, oferta irresistible, seguimiento).

PIENSA EN UNA ACCIÓN ESPECÍFICA QUE 
PUEDES IMPLEMENTAR AL REGRESAR A TU 

NEGOCIO. 

• ¿Qué harás? Enviar mensajes personalizados a 20 prospectos de mi base 
de datos.

• ¿Cuándo lo harás? Durante los próximos 5 días.
• ¿Cómo medirás el éxito? Número de respuestas positivas recibidas.

ESCRIBE TU ACCIÓN DE FORMA CONCRETA, 
INCLUYENDO

• Cada participante comparte su acción concreta y recibe 
feedback del grupo y del facilitador.

• ¿La acción es específica, medible y alcanzable?
COMPARTIR CON EL GRUPO

Mantén tu acción 
simple y enfocada en 
un objetivo específico 
para asegurar su 
implementación 
efectiva.

TIP CLAVE

Actividad: Creación del 
Plan de Acción



¿Qué es lo que más te 
sorprendió de lo 
aprendido hoy?

¿Qué técnica o 
estrategia te 

resultó más útil?

¿Qué cambiarías 
en tu proceso 

comercial actual 
a partir de lo visto 

hoy?

"El éxito en los negocios no 
está en lo que sabes, sino en 
lo que haces con lo que 
sabes." Zig Ziglar

Cierre - ¿Qué 
aprendimos hoy?



OBJETIVO 
GENERAL

• ¿Qué quieres 
lograr? 

ESTRATEGIAS

• ¿Cómo lo vas a 
lograr? 

ACCIONES 
CONCRETAS

• ¿Qué pasos 
tomarás? 

RECURSOS 
NECESARIOS

• ¿Qué 
herramientas y 
recursos 
necesitas? 

INDICADORES 
DE ÉXITO

• ¿Cómo medirás 
los avances? 

TAREA ASESORÍA GRUPAL
Estructura tu Plan Comercial





 

ACTIVIDAD No. 1.1.1.3 FORMACIÓN Y ASESORIAS 

BOOTCAMP FINANCIERO  

1.2.2.3.1 Listado de asistencia 

 

 

 1.1.3.2 Registro fotográfico  

 

 

 

 

 

 



 

 

1.1.2.3 Evidencias de las herramientas didácticas empleadas 

Invitación Bootcamp Financiero 

 

 





OBJETIVO

Transformar la gestión financiera de su negocio a 
través del reconocimiento y apropiación de nuevas 
formas y métodos para el fortalecimiento financiero 
del negocio



TEMAS
<<< Identificación de costos y gastos

Los costos fijos y variables  tienen relación con la elaboración del producto o la prestación del servicio.   

Fijación de precios de venta - pricing
Las variables a tener en cuenta son: Costo del producto o servicio ($) y porcentaje o participación, 
margen de utilidad (porcentaje). Con estos, se calcula el valor de la utilidad ($), que se adiciona al costo. 

Punto de equilibrio mensual
Es la meta minima de ventas que debe tener la empresa o negocio para cubrir los costos de ventas, 
gastos de operación (administración y ventas) y no generar ni utilidad ni pérdida. 

Flujo de Caja y Estado de Resultados
Es la meta minima de ventas que debe tener la empresa o negocio para cubrir los costos de 
ventas, gastos de operación (administración y ventas) y no generar ni utilidad ni pérdida. 



  Identificación de costos  y gastos

• Los costos son el dinero que se invierte en la compra de insumos, recursos 
y actividades necesarias para producir y vender un bien o servicio. 

• Elementos del costo:

• Costos: fijos y variables. 

• Costo directo. Materia prima, material de empaque, mano de obra

• Costos indirectos de fabricación: (servicios públicos, arriendo o impuesto 
predial, seguros, costos de importación). 



  Identificación de costos  y gastos
¿Qué es gasto?  Son los gastos o egresos relacionados con el funcionamiento 
de la empresa o negocio. 

Elementos del gasto (gastos de operación). 

Gastos de administración. Salario y prestaciones sociales gerente, 
contabilidad, papelería, servicios públicos. 

Gastos de ventas. Transporte, salario y prestaciones sociales ejecutivo 
comercial. 



  Precio de venta 

El precio de venta es dinero que el consumidor o cliente debe pagar al vendedor, para 
adquirir un producto o servicio. El precio de venta de los productos o servicios puede 
calcularse partiendo del costo unitario (tal y como se calculó anteriormente), dividido 
en el porcentaje de ganancia que se quiere obtener por 100%, tal y como se muestra 
en la siguiente fórmula:



  Punto de equilibrio
Se llama punto de equilibrio a aquel en el cual los ingresos (ventas) son iguales a los 
egresos (gastos) y, por lo tanto, no se generan ni ganancias ni pérdidas en la 
operación. Calcular el punto de equilibrio permite predecir a partir de qué punto de 
ingresos el negocio es rentable, ayuda a identificar si se está produciendo la cantidad 
que se necesita vender o si se debe ajustar la producción, mejorar las estrategias de 
comercialización o revisar el precio de venta al público de los productos. La fórmula 
para calcular el punto de equilibrio en unidades es la siguiente:



  Flujo de caja

El flujo de caja son las entradas y salidas de dinero que tiene una persona, una 
empresa o un emprendimiento en un período determinado (diario, semanal, 
quincenal, mensual, semestral, anual, etc.). A través del flujo de caja es posible 
ordenar y controlar los ingresos y los gastos y medir el nivel de liquidez del negocio.



  Estado de resultados

El estado de resultado es un reporte en el cual se relacionan los ingresos costos y 
gastos, en los que incurre el negocio en un período de tiempo determinado. A través 
del estado de resultados es posible conocer cómo se comporta el negocio y 
determinar si hubo ganancias o pérdidas. A través del Estado de Resultados es posible 
saber qué cantidad está vendiendo la empresa, cómo se están administrando los 
gastos y si efectivamente la empresa está generando utilidades en función de la venta 
de sus productos



  Estado de resultados
Las principales cuentas incluidas en un estado de resultados son las siguientes:

• Ventas: ingresos por ventas en el período. 
• Costo de ventas: costo del producto o servicio ofrecido.
• Utilidad bruta / margen de contribución: Diferencia entre la venta y el costo de ventas.
• Gastos operacionales: gastos directamente relacionados con el funcionamiento de la empresa 

(luz, agua, arriendo, remuneraciones, etc.).
• Utilidad operacional / resultado operacional: diferencia entre la utilidad bruta menos los gastos 

de operación.
• Gastos financieros: gastos incurridos por intereses y comisiones bancarias.
• Utilidad antes de impuestos: es el resultado antes de restar el impuesto a la renta
• Utilidad o pérdida del ejercicio / Utilidad neta: es la ganancia o pérdida final que la empresa 

obtiene como resultado de sus operaciones después de los gastos operativos, gastos financieros 
e impuestos. 



  Estado de resultados



Te invitamos a diligenciar la caracterización, 
una herramienta que nos permitirá:

✔  Entender mejor las necesidades de tu 
negocio

✔ Identificar tus intereses y objetivos

  Conozcamos más sobre tu 
negocio



ACTIVIDAD No. 1.1.1.3 FORMACIÓN Y ASESORIAS 

TALLER DE RETO DE CRECIMIENTO 

1.2.2.3.1 Listado de asistencia 

 

1.3.2 Registro fotográfica 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.1.2.3 Evidencias de las herramientas didácticas empleadas 

 

Invitación Taller Retos de Crecimiento 



 

Herramienta: Reto de Crecimiento 

 



 

 



 

 

 



 

 



 





BOOTCAMPS
RETO INNOVADOR Y 

COMUNICACIÓN 
EMPRESARIAL



- ESTAR PRESENTES EN EL TALLER

- EVITAR LAS DISTRACCIONES

- PARTICIPAR ACTIVAMENTE

- TENER CÁMARA ENCENDIDA SIEMPRE

- CO CREAR ESTE ESPACIO

- COMPROMETERTE CON TU EMPRENDIMIENTO

ACUERDOS



Bootcamp 
Reto 

Innovador
Bootcamp 

Comunicación
Validaciones 

de Retos
Presentación 

de retos  
(Jurado)



BOOTCAMP 
DE RETO 
INNOVADOR



PROPOSITO DEL 
BOOTCAMP RETO 

INNOVADOR
Acompañarlos en un proceso práctico y guiado para identificar, 
estructurar y formular un reto de crecimiento claro, accionable y 

alineado con la realidad de su negocio, utilizando el método DO IT y  una 
herramienta como guía de trabajo.



RESPONDE ¿QUÉ TIPO 
DE LÍDER SOY YO PARA 
MI EMPRENDIMIENTO?



¿ Y si nos 
retamos a 
crecer ?



Analicemos 
rápidamente 

nuestra 
empresa



RETO



R
E

TO
 

E
M

P
R

E
S

A
R

IA
L Un reto empresarial es una oportunidad específica 

para que una empresa crezca, mejore o se adapte, 
normalmente con el objetivo de innovar o 
diferenciarse. A diferencia de un obstáculo o 
problema, un reto invita a explorar nuevas soluciones, 
planteando metas claras que exigen creatividad, 
planificación y esfuerzo.
Un reto empresarial impulsa a la organización a salir 
de su zona de confort y generar propuestas de valor 
únicas, ya sea desarrollando un nuevo producto, 
optimizando procesos o mejorando la experiencia del 
cliente.



Reto empresarial: "Crear 
una experiencia de cliente 
diferenciada en un 
mercado saturado"



Iniciemo
s



¿Ya 
sabes 
dónde 

quieres 
ir?



¿Qué es 
eso que te 
incomoda

?



¿ Cuáles son 
los retos que 
identifiqué ?



¿ Dónde estoy en cada 
uno de ellos ?



En 
general, 
¿Dónde 
quiero 
estar?



¿Cuál reto me impulsa 
más para llegar acá?



¿Qué es 
eso que 
he 
querido 
hacer y 
aún no lo 
he 
hecho?



¿Qué hay para innovar, 
pero no me atrevo?



¿Cuánto tiempo 
me tarda llegar 
del Punto A al 

B?



¿Qué tengo HOY para 
llegar allá ?



¿ Qué necesito para 
llegar allá ?



¿Para qué quiero 
superar ese reto en mi 

empresa?



¿Quiero cambiarlo?



¿Qué espero al llegar al punto B?



¿Cómo me sentiré al 
llegar al punto B?



¿En quién 
me convierte 
a mi y a mi 
empresa 

cumplir el 
reto?



METODO DO IT
 “hágalo”

Se basa en los siguientes conceptos:

Definir Abierto

IdentificarTransformar

Necesidad de definir problemas, abrirse a 
muchas soluciones posibles, identificar la 
mejor solución y luego transformarlo en 
acción con eficacia.



METODO DO IT
 “hágalo”

DEFINIR EL PROBLEMA

Definir

Es necesario que el problema esté correctamente identificado. 

¿Cuál es la necesidad principal?
¿Por qué existe? ¿A quién 
afecta?



METODO DO IT
 “hágalo”ABRIRSE A 

SOLUCIONES

Abierto

Ábrase para considerar muchas ideas de solución. Catalogue 
cualquier idea que está sobre su mente. 

∙ Generar varias opciones y escribirlas.

¿Qué solución innovadora podrías plantear, aunque parezca 
arriesgada?



METODO DO IT
 “hágalo”

IDENTIFIQUE 
SOLUCIONES

Identificar

Identifique la mejor solución al problema y modifíquela hasta que 
usted esté listo a transformar su idea en acción.

¿Qué es lo mínimo que puedo probar para validar si 
funciona?

¿Qué riesgo o supuesto debo verificar primero?



METODO DO IT
 “hágalo”

TRANSFORME IDEA EN 
ACCIÓN

Transformar

Desarrolle su idea de solución en acciones.



METODO DO IT
 “hágalo”

Reto de crecimiento 
formulado

Transformar

Definir Abierto

Identificar

Declaración clara y accionable.

Ejemplo de reto: “Incrementar ventas 20% en 6 meses 
diversificando con un canal digital, validado con clientes actuales”.



GRACIAS



ACTIVIDAD No. 1.1.1.3 FORMACIÓN Y ASESORIAS 

TALLER DE PROTOTIPADO 

1.2.2.3.1 Listado de asistencia 

 

1.1.3.2 Registro fotográfica 

 



1.1.2.3 Evidencias de las herramientas didácticas empleadas 

Herramienta de experimentación  

Bellavista Picnic 

 

 

 



Coomersa-Maria Camila 

 

 

Tradicafe- Jorge Largo 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 





Comunicador Social y Periodista
Experto Marketing digital y Magister en Innovación 
Aplicada al Cliente 

Adicto al café. Me gusta dibujar de vez en cuando y 
pasar tiempo con mi hijo, que también dibuja. Hago 
Running, no me gusta la bicicleta y me encanta la 
naturaleza y el paisajismo, además soy Fotógrafo 
aficionado. 

10 años como facilitador y consultor en innovación con 
más de 500 talleres facilitados. 

Actualmente Consultor y facilitador en procesos de 
Innovación para empresas.  

JHON 
MARTÍNEZ 
QUINTERO

Conozcámonos 



CALENTAMIENTO CEREBRAL



CALENTAMIENTO CEREBRAL

¿Esto por 
qué está mal 

diseñado?



CONCEPTOS BÁSICOS



  

Innovación?
¿Qué es

Producto o proceso nuevo o 
mejorado (o una 
combinación de ellos) que 
difiere significativamente de 
los productos o procesos 
anteriores de la empresa […]”



  

Innovación?
¿Qué es

“Concepción e 
implantación de cambios 
significativos en el producto, 
el proceso, el marketing o la 
organización de la empresa 
con el propósito de mejorar 
los resultados”. 



  

Innovar?
¿Por qué

- Mejor acceso a capital

- Lealtad de los clientes

- Preferencia de aliados

- Atracción de empleados



  

Innovación
Tipos de

Incremental: Es cuando tomamos algo que ya 
funciona (un producto, servicio o proceso) y le hacemos 
mejoras pequeñas pero útiles. No cambia por completo, pero 
sí lo hacemos más eficiente, cómodo o atractivo. 

Una cafetera que ahora tiene temporizador y espumador de leche. 
Sigue siendo una cafetera, pero es más práctica.

Radical: Es cuando creamos algo totalmente nuevo 
o muy diferente a lo que existía. Cambia la manera en 
que las personas hacen las cosas o consumen un 
producto o servicio.

La llegada de Spotify frente a los CDs o iTunes. No fue solo 
mejorar cómo se escuchaba música: cambió todo el modelo.



  

Innovación
Tipos de

Es un enfoque en el que las organizaciones colaboran 
con actores externos (clientes, universidades, startups, 
proveedores, incluso competidores) para generar, 
desarrollar o implementar ideas y soluciones 
innovadoras. Se basa en el principio de que no todas 
las buenas ideas están dentro de la empresa.

EJEMPLOS: LEGO – NASA – P&G

- Cerrada: 

- Abierta:

Es un modelo en el cual toda la innovación se genera, 
desarrolla y gestiona de forma interna, sin recurrir a fuentes 
externas. Las ideas se quedan "en casa", bajo control total 
de la empresa.

EJEMPLOS: APPLE – SAMSUNG – COCA COLA



  



  
Vender más a los 
mismos clientes.

Una panadería que lanza promociones 
para que los vecinos compren más 

veces por semana.

La misma panadería empieza a 
venderle a colegios o cafeterías.

Buscar nuevos 
clientes para lo que 

ya vendes.

Vender algo nuevo a tus 
clientes actuales.

La panadería lanza postres, café o 
productos sin gluten para sus clientes 

de siempre.

Vender algo nuevo a 
gente nueva.

La panadería crea una línea de 
catering para eventos 

empresariales.

BAJO

MEDIO

MEDIO

ALTO



  

Prototipar?
¿Y qué es

- Técnicas que permite probar 
ideas, productos o servicios 
antes de que salgan al 
mercado. 

- Es un proceso que permite 
aprender, experimentar, evaluar 
y adaptar una idea para 
mejorarla. 



  

Diseñar
Plasma tu idea en papel

Probar
Algo que se pueda ver / usar

Experimentar
Verifica que lo que piensas, 

funciona.
Toma decisiones



  



  



Prototipo
Conceptual

Prototipo
Funcional

Prototipo
Robusto



  
Los 3 

NIVELES del 
prototipado



  

Prototipo
Conceptual

Prototipo
Funcional

Prototipo
Robusto



  
Prototipo Conceptual

Es la primera representación de la 
idea o concepto que busca 
visualizar y comunicar el diseño o la 
estructura de un producto, sistema 
o servicio. Generalmente, es de 
baja fidelidad y no funcional, 
diseñado para entender cómo se 
verá o cómo podría operar el 
producto de forma general.

Alta Imaginación
Alta Incertidumbre



Prototipo Funcional

Es una versión rápida de un 
producto o sistema que incorpora 
las funcionalidades principales que 
se desea probar. A diferencia del 
prototipo conceptual, este ya 
incluye ciertos aspectos operativos, 
lo que permite verificar cómo se 
desempeñan las características 
clave en condiciones reales.

Media Imaginación
Media Incertidumbre



  
Prototipo Robusto

Es una versión muy cercana al 
producto final, tanto en términos de 
funcionalidad como de diseño y 
durabilidad. Está diseñado para 
resistir pruebas rigurosas y 
representa casi con precisión lo que 
será el producto en su forma 
terminada.

Poca Imaginación
Poca Incertidumbre



  

VIDEO: Así se 
construye un 
prototipo 

Video 1



  

Ejemplos de 
PROTOTIPADO



  

Prototipo
Conceptual

Prototipo
Funcional

- Brochure
- Simulación
- Maquetas
- Elevator pitch
- Sketching
- Wireframes
- Animación

- Render
- Mock up
- Mago de oz
- Landing Page
- Maquetas
- Stop Motion
- Juego de Roles



  
Prototipo 

conceptual 
BROCHURE



  
Prototipo 

conceptual 
MAQUETAS



  
Prototipo 

conceptual 
Sketching



  
Prototipo 

conceptual 
Sketching



  

Prototipo conceptual Wireframes



  
Prototipo 

conceptual 
Product Box



  



  
Prototipo 

Funcional
 Render



  
Prototipo 

Funcional
 Render



  
Prototipo 

Funcional
Landing Page

https://gamma.app/docs/Guiandes-Adventures-Colombia-Vive-la-Aventura-en-el-Eje-Cafetero-x6x683brw63iauq?mode=doc


  

¡Vamos a prototipar!

“El valor de un prototipo no está en que sea 
perfecto, sino en que nos da permiso para 
equivocarnos barato y aprender rápido.”



  - El primer prototipo creado RARA VEZ resulta ser el prototipo final

- El ejercicio de prototipado es un proceso de ITERACIÓN (hacer y 
testear)

- A partir de la RETROALIMENTACIÓN obtenida se irá optimizando la 
propuesta de solución final

- Durante la etapa de prototipado el equipo debe estar dispuesto a 
aceptar la retroalimentación y observaciones de los clientes y 
usuarios e IMPLEMENTAR LOS CAMBIOS

PARA TENER EN CUENTA



  
- ¿Qué parte de la atención, 

experiencia o producto en tu negocio 
no está funcionando bien?

- ¿Qué podrías cambiar para que el 
cliente se sienta más feliz?

- ¿Cómo te imaginas esa solución 
(servicio, producto, espacio, mensaje, 
etc.)?

PREGUNTAS PARA PROTOTIPAR



  
- Si es una nueva forma de entregar un 

producto, pueden usar una caja 
simulada.

- Si es una idea de comunicación o 
mercadeo, pueden diseñar un afiche.

- Si es un nuevo servicio, pueden 
escribir un guion de atención paso a 
paso.

IDEAS DE PROTOTIPADO



  

HERRAMIENTAS DE IA 
PARA HACER 
PROTOTIPOS

https://padlet.com/neurocity1/protomaker-ia-by-neurocity-cq7rgr0ej2h7ehd2


  
FORMATO DE VALIDACIÓN



ACTIVIDAD No. 1.1.1.3 FORMACIÓN Y ASESORIAS 

TALLER DE COMUNICACIÓN 

1.2.2.3.1 Listado de asistencia 

 

1.3.2 Registro fotográfica 

 

1.1.2.3 Evidencias de las herramientas didácticas empleadas 



 



 

 

 

 
“El Arte de la Comunicación, 
es el lenguaje del liderazgo” 

 

 
James Humes 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
Antes que nada: 

1. Atención Plena 

2. Respeto por los demás 

3. Haga el ridiculo sin miedo al éxito 

4. La unica forma de aprender a hablar 
en público es….. 



 
  

Wikipedia: La comunicación se define comúnmente como la 
transmisión de información. Su definición precisa es disputada y 
existen desacuerdos sobre si las transmisiones no intencionales o 
fallidas  son  incluidas  y  si  la  comunicación  no  solo 
transmite significado sino que también lo crea. Los modelos de 
comunicación son descripciones simplificadas de sus componentes 
principales y sus interacciones. Muchos modelos incluyen la idea de 
que una fuente utiliza un sistema de codificación para expresar 
información en forma de mensaje. El mensaje se envía a través de  
un canal a un receptor que tiene que decodificarlo para comprenderlo. 
El principal campo de investigación que investiga la comunicación se 
denomina ciencias de la comunicación. 



 

  
Definiciones de "Comunicación" según la RAE 

Las principales definiciones de "comunicación" proporcionadas por la RAE son: 

• Acción y efecto: El acto de comunicar o de que algo se comunique. 

• Trato o correspondencia: El intercambio o la relación que existe entre dos o 
más personas. 

• Transmisión de señales: El proceso mediante el cual se envían y reciben señales 
(como palabras o gestos) utilizando un código que tanto el emisor como el 
receptor entienden. 

• Escrito o documento: Un texto que se entrega para informar o notificar a 
alguien sobre algo, como una nota de prensa o un artículo para un congreso. 

• Medio de acceso: Una vía o conexión que permite llegar a diferentes lugares, 
como puede ser una carretera o una línea telefónica. 
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Visión general creada por IA 

 
La comunicación es el proceso de intercambiar 
información, ideas y sentimientos entre personas o 
grupos, utilizando un código común (como el 
lenguaje) para que se pueda comprender. Consiste en 
transmitir un mensaje desde un emisor hasta un 
receptor, quien lo interpreta para entender lo que se 
quiere decir. 



 



TORTA DE LA COMUNICACIÓN 

PALABRAS 
10% 

 
 
 
 
 
 

 
TONO 
20% 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
CUERPO 

70% 



KPI 
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Los primeros 3 segundos 
….. 

Los últimos 3 segundos 



 



 
El Arte del StoryTelling 
Como en las Peliculas o Series de TV 

 
El storytelling es el arte de contar historias para conectar 
emocionalmente con una audiencia y transmitir un mensaje de 
forma memorable y persuasiva. Consiste en crear narrativas 
estructuradas con personajes, ambiente y conflicto, utilizando 
diferentes formatos como palabras, imágenes o música, para 
generar empatía, inspirar y, en el ámbito del marketing, 
construir una conexión con una marca o producto. 

 



 



 
 
 
 
 
 
 
 

 

PASOS FOCO EJEMPLO 

 
PASO 1 

 
Breve explicación de 

quien soy 

Somos una empresa que se dedica a vender, comercializar, 
producir, …...., desde hace X numero de años, estamos 

ubicados en….. Lo que nos motiva a hacer lo que hacemos es….. 

 

 
PASO 2 

 

 
El Reto inovador es? 

Queremos penetrar x o y mercado, buscamos aperturar x o y 
canales de distribución, buscamos un socio estratégico que nos 
complemente en….. Queremos incrementar nuestras ventas, 

utilidiades en X….. Datos tangibles tangibles 

PASO 3 
La forma como lo voy a 

lograr es? 

Depende del reto elegido…. Debe tener acciones concretas, 
medibles, cuantificables, que permitan un seguimiento y un 

plan de acción 



Es tu turno de 
Brillar…… 

Desempolvemos el reto 
y al escenario 



 
FORMATO 

SUGERIDO RETO 



 
”La Gente se olvida 

fácilmente de las cosas que 
les dices… pero jamás se 

olvidan de como las haces 
sentir” 
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 INFORME DE EJECUCIÓN DE ACTIVIDADES 
PROGRAMA DE ASESORÍAS EMPRESARIALES 

 
Orden de trabajo N°:  OTB 702 PB - OTB 230 PV 
Asesor Asignado:  Enansoft Soluciones S.A.S. -  Encargado Héctor José Muñoz Montes 
 

El presente documento corresponde al informe final de ejecución de las asesorías realizadas en 
temas de:  contabilidad, tributaria y financiero 

Empresas asignadas:  

Se asignan dos (4) empresas, las cuales se relacionan a continuación:  

Empresa 
Municipi

o 
NIT 

Persona que 
recibe asesoría / 

cargo 
Teléfono 

Modalidad 
asesoría 

Variedades Pipe Aguadas 42.941.356 
Diana María Cifuentes 
Osorio 

3213268700 Virtual 

Lana Tours S.A.S. Salamina 901.809.642 
Marco Tulio Henao 
Trujillo 

3108222177 Teléfono 

Maxi Jabones Aguadas 1.055.836.083 
Sandro Yesid Garcés 
Ramírez  

3045523165 Virtual 

La Cabaña Vivero Salamina 1.059.811.226 Juanita Loaiza Osorio 3223100574 Virtual 
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Cronograma de Trabajo: 

Empresa Municipio Fecha 
Duración 
(horas) Observación Medio Total 

Variedades 
Pipe 

Aguadas 26-08-2025 2 Realizada 
Google 
meet 

2 

Lana Tours 
S.A.S. 

Salamina 26-08-2025 1 Realizada Teléfono 1 

Maxi 
Jabones 

Aguadas 29-08-2025 2 Realizada 
Google 
meet 

2 

La Cabaña 
Vivero 

Salamina 15-09-2025 2 Realizada 
Google 
meet 

2 

Total Horas Asesoría  7 

 

Nota: El empresario Marco Tulio Henao Trujillo, cuando fue contactado, manifestó que 
solo necesitaba una asesoría corta, expuso su caso y se dio la explicación vía 
telefónica, la cual se detalla más delante en este informe. 

Cada empresario fue contactado telefónicamente, para la presentación como Consultor 
de la CCMPC, asignado para asesoría personalizada de manera virtual, el tiempo 
asignado para cada uno de ellos fue, de 2 horas, se programaron las reuniones de 
común acuerdo, con fecha y hora acordada.  

Para el inicio de las reuniones se envió recordatorio con correo, a través del calendario 
de GOOGLE, y adicionalmente por WhatsApp, a cada uno de los empresarios, donde 
se les informaba la fecha y hora de la asesoría. 
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NOMBRE COMERCIAL: Variedades Pipe 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA: Diana María Cifuentes Osorio 
CARGO: Propietaria 
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:  Comercialización miscelánea 
MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA 
ASESORÍA:  

Obtener conocimientos en la parte contable y 
tributaria para el manejo de su emprendimiento. 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Emprendimiento que inicio operación hace dos 
(2) meses, es decir en el mes de julio, 
formalizado en Cámara de Comercio y en la 
DIAN, inicio por iniciativa de la señora Diana 
María. 

CARACTERIZACIÓN INICIAL (descripción del 
diagnóstico realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar necesidades y 
establecer plan de trabajo) 

De acuerdo a la conversación inicial con la 
empresaria, comenta que no tiene ningún 
conocimiento acerca del manejo en la parte 
contable y tributaria de su negocio. 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA De acuerdo al conocimiento inicial entregado por la 
empresaria, se procede a realizar asesoría 
entregando información en los siguientes temas: 
Cámara de Comercio: Se dio explicación acerca 
de las funciones de la Cámara de Comercio y se 
explicó que adicionalmente a la matrícula, debe 
realizar la renovación cada año, explicando las 
fechas para ello. 
RUT: Se solicitó una copia de este documento y se 
hizo una lectura del mismo, explicando las partes 
relevantes, sobre todo, en aquellas que debe 
actualizar en caso de presentase algún cambio. 
Responsabilidades: Se explicaron las 
responsabilidades ante la DIAN y ante el Municipio 
de Aguadas, lugar de ubicación del establecimiento 
comercial. 
Libro fiscal de operaciones diarias: Se dio 
explicación detallada acerca de la forma en la que 
debe de llenar este documento, se explicó que 
siempre debe de reposar en el establecimiento, y se 
entregó información sobre la importancia de los 
datos que se consignan allí y su utilización. 
Impuesto de Industria y Comercio: Se entregó 
información acerca de este impuesto, se 
recomendó el preguntar en hacienda municipal 
acerca del registro inicial y se dio información sobre 
las fechas en las que debe presentar este impuesto. 
Impuesto de renta: Se entregó información sobre 
los requisitos para declarar renta, y la obligación, o 
no, que tiene de cumplir con este deber. 
Precio de venta: En el transcurso de la asesoría se 
detectó, inconveniente de la empresaria en este 
tema, por lo que se dio una explicación detallada 
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sobre el cálculo del precio de venta, se dejó una 
herramienta, para facilitar a la empresaria el cálculo 
de estos valores. 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O 
BRECHA CERRADA 

La empresaria, obtuvo conocimientos sobre el 
manejo tributario para su negocio. 
Se entregó como herramienta, para su trabajo 
una copia del Libro Fiscal en Excel. 
Se dejó herramienta en Excel, para la obtención 
del precio de venta, partiendo del costo de la 
compra de los productos que comercializa. 

 

REGISTRO FOTOGRÁFICO DEL ENCUENTRO:  

 

 

Reunión de asesoría, realizada, el día 2028-08-26, de 4 a 6 de la tarde 
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RAZÓN SOCIAL: Lana Tours S.A.S. 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA: Marco Tulio Henao Trujillo 
CARGO: Accionista 
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:  Operador turístico 
MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA 
ASESORÍA:  

Empresario que solicita asesoría para llevar a cabo 
la disolución y liquidación de la empresa, aduce que 
cuando se creó no tenía conocimiento sobre las 
implicaciones que tenía crear una S.A.S. 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Empresa que no dio los resultados que 
esperaban los accionistas, deciden realizar 
disolución y liquidación 

CARACTERIZACIÓN INICIAL (descripción del 
diagnóstico realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar necesidades y 
establecer plan de trabajo) 

De acuerdo a la solicitud del empresario solicita se 
de asesoría sobre el proceso de disolución y 
liquidación de la empresa. 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA  Se brindó asesoría telefónica, ya que el único 
tema que le intereso al empresario fue el de la 
disolución y liquidación de la sociedad por 
acciones simplificada 
  

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O 
BRECHA CERRADA 

NA 

 

Registro fotográfico de la asesoría 
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Nombre comercial: Maxi Jabones Aguadas 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA: Sandro Yesid Garcés Ramírez 
CARGO: Propietario 
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:  Fabricación de jabones 
MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA 
ASESORÍA:  

Empresario que necesita asesoría en la parte 
contable, tributaria y financiera. 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Persona que lleva varios años trabajando con 
producción de productos de aseo, no se había 
metido de lleno en el negocio, porque a la par de 
la producción, trabajaba como operador de 
maquinaria amarilla, hasta este año que toma la 
decisión de dedicarle todo el tiempo a la 
elaboración de productos de aseo, se formaliza 
en el mes de agosto del presente año. 

CARACTERIZACIÓN INICIAL (descripción del 
diagnóstico realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar necesidades y 
establecer plan de trabajo) 

Empresario, que tiene conocimiento sobre la 
producción de los insumos de aseo, pero tiene 
desconocimiento del manejo de la parte 
administrativa y de las responsabilidades que debe 
cumplir ante la DIAN y los informes que debe de 
llevar en cumplimiento de la normatividad. 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA  Con el diagnóstico obtenido se enfocó la 
asesoría en los siguientes temas: 
RUT: Se realizó una lectura del documento, 
explicando cada una de las partes del mismo y la 
importancia de tenerlo actualizado.  
No responsable de IVA: Con esta responsabilidad 
se entró a dar explicación de cada tema como libro 
fiscal de operaciones diarias, explicando cómo debe 
de llevarse; en cuanto al impuesto de renta se 
explicaron las condiciones, detallando cada una de 
ellas, para que una persona natural deba presentar 
el impuesto de renta; de igual manera se explicó la 
obligatoriedad de presentar anualmente el impuesto 
de industria y comercio, entendiendo que es un 
impuesto de carácter municipal. 
Precio de venta: Se explicó la importancia de 
disponer el precio de venta de los productos 
producidos de una manera adecuada, por lo que se 
dio explicación clara sobre la fórmula a utilizar.  

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O 
BRECHA CERRADA 

El empresario, obtuvo conocimiento sobre los 
temas explicados y además se entregaron 
herramientas, que le ayudaran a cumplir con la 
normatividad expedida, como el libro fiscal de 
operaciones diarias, el cual se entregó en medio 
digital, de igual manera se entregó en Excel una 
herramienta para obtener el precio de venta de 
manera rápida y expedita. 
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Registro fotográfico 
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NOMBRE COMERCIAL: La Cabaña Vivero 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA: Juanita Loaiza Osorio 
CARGO: Propietaria 
ACTIVIDAD DE LA EMPRESA:  Servicio de restaurante, vivero y granja 
MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA 
ASESORÍA:  

La empresaria comenta que necesita obtener 
información en lo concerniente a orden financiero y 
manejo tributario. 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA La empresaria comenta que luego de pandemia se 
formalizaron, más por un deseo de ella y el esposo 
de tener un negocio enfocado en el  vivero y en la 
parte de tener animales, inicialmente montaron un 
piqueteadero, el cual a través del tiempo se 
transformó para dar lugar a un restaurante, es 
último inicio labores en el año 2024, el cual ha 
tenido buena acogida y por consiguiente buenas 
ventas, están ubicados a 10 minutos del municipio 
en la Vereda La Palma. 

CARACTERIZACIÓN INICIAL (descripción del 
diagnóstico realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar necesidades y 
establecer plan de trabajo) 

De acuerdo a la conversación inicial con la 
empresaria, se concluye que no hay conocimiento 
por parte de le empresaria de las responsabilidades 
que tiene con la DIAN, por ello el primer paso a 
seguir fue el de revisar el RUT, punto de partida 
para realizar la asesoría. 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA  Con el conocimiento del diagnóstico se realiza la 
asesoría tratando los siguientes temas: 
Verificación y lectura del RUT:  Se realizó una 
lectura del RUT, explicando cada parte y la 
importancia de mantener actualizado el documento. 
Libro fiscal de operaciones diarias: Se 
proporcionó una capacitación detallada sobre la 
correcta elaboración y el mantenimiento del Libro 
Fiscal de Operaciones Diarias. El objetivo principal 
de esta sesión fue no solo instruir en el "cómo" se 
lleva este registro, sino también en el "porqué" es 
crucial para una gestión financiera y tributaria 
eficiente. 
Actividades económicas: Se revisaron las 
actividades económicas para verificar que 
estuvieran acortes con la actividad realizada, de 
dejaron las denominaciones, ya que en el RUT solo 
aparecen los códigos. 
NO responsable de IVA: Se llevó a cabo una 
sesión de asesoría detallada sobre el régimen 
tributario del NO responsable de IVA. El propósito 
fue clarificar el alcance y las implicaciones de esta 
responsabilidad fiscal, así como verificar el 
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cumplimiento de los requisitos establecidos por la 
normativa vigente. 
 

Continuación  
HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA 

Responsabilidad de IVA:  Se presentó un 
escenario hipotético para ilustrar las implicaciones y 
los procedimientos que la empresa debe seguir en 
caso de que su estatus fiscal cambie a 
"Responsable de IVA". El objetivo fue preparar a la 
dirección para una transición fluida y garantizar el 
cumplimiento de las nuevas obligaciones. 
Información exógena: Se proporcionó una sesión 
de capacitación detallada sobre la Información 
Exógena o Medios Magnéticos, enfocada en su 
funcionamiento, las obligaciones de reporte y su 
relevancia en los procesos de fiscalización de la 
(DIAN). El objetivo fue clarificar el rol de este 
reporte en el ecosistema tributario y preparar a la 
empresa para el cumplimiento adecuado. 
Declaración de renta: Se entregó información 
sobre los requisitos que tiene una persona natural 
para llegar a presentar declaración de renta, se 
analizó cada uno de ellos. 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O 
BRECHA CERRADA 

La empresaria obtuvo conocimientos en la parte 
tributaria y de organización financiera, como 
herramienta a utilizar, se entregaron las 
memorias de la asesoría en documento Excel y 
un archivo organizado denominado Libro Fiscal 
de Operaciones Diarias. 

 

Registro fotográfico 
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Informe presentado el día 15 de septiembre del año 2025. 

 

 

 

 

CLAUDIA CARDONA MUÑOZ  
Representante Legal – Enansoft Soluciones S.A.S. 
 



 

 

INFORME DE EJECUCIÓN DE ACTIVIDADES 

PROGRAMA DE ASESORÍAS EMPRESARIALES 

 
Orden de trabajo N°: OTB-771-PB / OTB-253-PV 

Asesor Asignado: Alejandro Becerra Bermúdez 

El presente documento corresponde al informe final de ejecución de las asesorías realizadas en 

temas de: Estrategias comerciales y digitales 

Empresas asignadas: 

Se asignan 6 empresas, las cuales se relacionan a continuación: 
 

 

Empresa 
Municipi 

o 
NIT 

Persona que recibe 

asesoría / cargo 
Teléfono 

MODALIDAD 

ASESORÍA 

Fonda 

Puente El 

Oro 

Aguadas 1018226430 Juliana Tobón 3105652552 Virtual 

Maria 

Eugenia 

Gaviria 

Filadelfia 1057305205 María Eugenia gaviria 3147185703 Virtual 

Artesanías 

Castaño 

Filadelfia 24643856 María Rocío Castaño 3128525657 Virtual 

Endulzarte Neira 1058819083 Estefanía Buitrago 3104953387 Virtual 

Marulana Marulanda 1056370274 Diana Marulanda 3103107550 Virtual 

Luz Velez Belalcazar 24529121 Luz Marina Velez 3148742890 Virtual 



 

 
Cronograma de Trabajo: 

 

 

Empresa Municipio Fecha 
Duración 

(horas) 
Observación Medio Total 

Fonda Puente De Oro 
 
 

 
 

 

 
Luz Velez 

Aguadas 19/09/2025 2 Realizada Virtual 2 

Belalcázar 19/09/2025 1 Realizada Virtual 1 

Estefanía Buitrago Neira 20/09/2025 1 Realizada Virtual 1 

Diana Marulanda Marulanda 20/09/2025 1 Realizada Virtual 1 

María Castaño Filadelfia 20/09/2025 1 Realizada virtual 1 

María Gaviria Filadelfia 22/09/2025 1 Realizada Virtual 1 

Total Horas Asesoría 7 

 
 

 
Inicialmente, cada empresario fue contactado telefónicamente para presentarme como el 

Consultor de la CCMPC asignado para el tema de asesoría solicitado y se programa de común 

acuerdo con cada uno, la fecha y hora de la asesoría. 

 

 
Para el inicio de las reuniones se envió un primer correo electrónico a cada uno de los 

Empresarios, donde se les informaba la fecha y hora de la primera Asesoría, al igual que se les 

hizo entrega del reglamento de Asesorías de la CCMPC. Esta información también se envío vía 

WhatsApp. 



 

 

RAZÓN SOCIAL: FONDA PUENTE DE ORO 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA Juliana Tobón 

CARGO Propietaria 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Comercialización de bebidas, eventos, incursión en 

ecoturismo 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA añadieron ecoturismo a su portafolio y quieren 

diversificar la comunicación digital desde otras 

perspectivas estratégicas y promociones 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Atiende clientes regionales y turistas 

CARACTERIZACIÓN INICIAL Conocimientos de base en plan de difusión 

tradicional y digital, se refuerza la comunicación por 

segmentos 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA Horarios ideales de difusión, estilos de narrativas y 

vínculos emocionales con clientes 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Adaptación de planes estratégicos para captar más 

clientes, uso de más plataformas y estilos para 

planificar contenidos 

 
 
 
 
 
 

 
(19/09/2025) 



 

 

RAZÓN SOCIAL: Artesanías Castaño 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA María Rocío castaño 

CARGO Propietaria 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Comercialización de Artesanías 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA La empresa quiere diversificar usando tendencias en 

plataformas para posicionar su oferta de productos 

en diferentes redes socialesd 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Atiende clientes regionales y turistas 

CARACTERIZACIÓN INICIAL Buenas bases de innovación y variedad de ofertas 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA Capturar más la presencia de eventos en redes 

sociales 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Experimentación de recursos aplicables a sus 

plataformas digitales y estimulación de la demanda 

 
 
 
 
 

 
(20/092025) 



 

 

RAZÓN SOCIAL: MARULANA 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA DIANA MARULANDA 

CARGO Propietaria 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Comercialización de Artesanías y prendas derivadas 

de la explotación de lana 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA Captar nuevos mercados de diferentes regiones, 

estimulando la demanda desde la generación de 

contenidos en redes sociales 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Atiende clientes regionales y turistas 

CARACTERIZACIÓN INICIAL Buenas bases de innovación y variedad de ofertas 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA Apropiación de la descripción ideal para sus ofertas 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Experimentación de recursos aplicables a sus 

plataformas digitales, analítica de ejemplos y 

referentes para planificar contenidos 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
(20/09/2025) 



 

 

RAZÓN SOCIAL: Ventas Luz Marina vélez 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA Luz Marina vélez 

CARGO Vendedora 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Oferta de tangibles e intangibles de diversos sectores 

del comercio 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA Aprender a realizar ofertas de tangibles e intangibles 

a través de medios digitales, que potencien sus 

actividades de comercio tradicional 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Intermediación comercial y visitas comerciales 

CARACTERIZACIÓN INICIAL Experiencia en cierres y procesos de relacionamiento 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA se sugiere más participación digital para sus ofertas 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Experimentación de recursos aplicables a sus 

plataformas digitales, tips para alfabetización digital y 

análisis de referentes para planes de contenidos 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
(21/09/2025) 



 

 

RAZÓN SOCIAL: MARIA EUGENIA GAVIRIA 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA MARIA EUGENIA GAVIRIA 

CARGO EMPRENDEDORA 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA EXPERIMENTACIÓN EN DIFERENTES ACTIVIDADES 

COMERCIALES 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA Construir testimonios, planificación y narrativas que 

le den identidad en presencia digital, usando las 

diferentes redes sociales 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Atiende clientes regionales y turistas 

CARACTERIZACIÓN INICIAL DIVERSAS EXPLORACIONES EN SECTORES 

ECONÓMICOS 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA SE SUGIERE ENFOQUE EN ESPECIALIDAD PRINCIPAL 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Se logra entendimiento de tendencias en la 

innovación digital y se estimula su puesta en práctica 

de video, edición y análisis de referentes 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
(21/09/2025) 



 
 
 

 

RAZÓN SOCIAL: Endulzarte 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA Estefanía Buitrago 

CARGO Lider punto de venta 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Venta de dulcería y repostería, para eventos y 

domicilios 

MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA Seguir creciendo en el mercado, con el apoyo 

complementario del comercio tradicional y las 

diferentes redes sociales, aumentando la 

participación de clientes en contenidos 

DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA Atiende clientes regionales y turistas 

CARACTERIZACIÓN INICIAL Buenas bases de innovación y variedad de ofertas 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA Apropiación de la descripción ideal para sus ofertas 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O BRECHA 

CERRADA 

Sugerencias basadas en lo encontrado en sus redes 

sociales, que llevaron a una directriz de planificar y 

editar contenidos testimoniales o UGC (CREADOS 

POR USUARIOS) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(22/09/2025) 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Fecha de presentación del informe, 23/09/2025 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
Firma 

Nombre del asesor : Alejandro Becerra Bermúdez 



 

 

 

INFORME DE EJECUCIÓN DE ACTIVIDADES  
 

PROGRAMA DE ASESORÍAS EMPRESARIALES  
 
 
 
Orden de trabajo N°:  OTB- 739 - PB -2025 - OTB- 244 - PV -2025 
Asesor Asignado:  Julio César Arias Castaño  
 
 
El presente documento corresponde al informe final de ejecución de la asesoría realizada en temas 
de: modelo de negocios. 
 
Empresas asignadas: 
 
Se asignan dos (2) empresas, la cual se relaciona a continuación:  
 

Empresa Municipio NIT  

Persona que 
recibe 

asesoría / 
cargo 

Teléfono 
MODALIDAD 
ASESORÍA  

FINCA ANDALUCIA 
H M 

Riosucio  24344548 
MARIA JOSE 
OSORIO DIAZ 

3234660562 Virtual  

PLANTA VIVERO 
CAFE OUTDOOR 
LIVING SHOWROOM 
SAS 

Villamaría  901925246  

María Cecilia 
Osorio 
 
Luz Enith 
Ramirez Franco  

3002373527 Presencial  

 
 
Cronograma de Trabajo: 
 
 

Empresa Municipio Fecha 
Duración 
(horas) 

Observación Medio Total 

FINCA 
ANDALUCIA H M 

Riosucio  09/09/2025  2 

La empresaria 
requiere plan de 
acción de 
crecimiento, se 
adelantó 
metodología 
CANVAS.  

Virtual  2 

PLANTA VIVERO 
CAFE OUTDOOR 
LIVING 
SHOWROOM 
SAS 

Villamaría  15/09/2025 2 

Fue realizado el 
análisis de tiempos 
y movimientos para 
la preparación de 
un plato completo 
elaborado por 2 
chefs.  

Presencial 2 



 

 

Empresa Municipio Fecha 
Duración 
(horas) 

Observación Medio Total 

Total Horas Asesoría  4 

   

 
Inicialmente, el empresario fue contactado telefónicamente para presentarnos como el 
Consultor de la CCMPC asignado para el tema de asesoría solicitado y se programa de 
común acuerdo con el empresario, la fecha y hora de la asesoría. 
 
Para el inicio de las reuniones se envió un primer correo electrónico al Empresario, donde 
se les informaba la fecha y hora de la primera Asesoría, al igual que se les hizo entrega del 
reglamento de Asesorías de la CCMPC. Esta información también se envío vía WhatsApp. 
 
Informe por Empresa:  
 

RAZÓN SOCIAL  FINCA ANDALUCIA H M 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE 
LA ASESORÍA 

MARIA JOSE OSORIO DIAZ 

CARGO Representante legal.  

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Ganadería  

MOTIVO POR EL CUAL 
SOLICITA LA ASESORÍA  

Quiere aprender la aplicación de metodologías 
administrativas para crecer de forma estratégica.  

DATOS RELEVANTES DE LA 
EMPRESA 

Tienen una finca con su familia, se dedican a ceba del 
ganado, esta queda en Irra, todo lo maneja desde Riosucio, 
requiere saber si puede continuar con el registro mercantil 
desde el municipio o debe cambiar a Irra.  
 
Una tía está vendiendo un almacén, está interesada en 
comprarlo, la empresaria pregunta si puede tener el almacén 
a nombre propio, se eleva el cuestionamiento al área jurídica 
y se le transmite la respuesta.  
 

CARACTERIZACIÓN INICIAL 
(descripción del diagnóstico 
realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar 
necesidades y establecer plan de 
trabajo) 

La finca cuenta con un mayordomo como trabajador directo 
de la empresa, tienen 5 vacas para criar en diferentes 
tiempos, se engordan terneros para sacrificio. No tienen 
producción láctea, estiman migrar en 2 años a vacas de doble 
propósito.  
 
La empresaria viaja 3 días por semana a la finca, su actividad 
principal es dedicarse a la crianza de la hija de 15 años.  
 
En las áreas de gestión humana, contabilidad y finanzas, 
mercadeo y ventas, logística, producción, no se tienen 



 

 

practicas formales estandarizadas que permitan transferir el 
conocimiento en el tiempo.  
 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA 
BRINDADA  

Lienzo CANVAS.  

LOGROS, HECHO DE 
CRECIMIENTO O BRECHA 
CERRADA  

Elaboración de ejemplo de modelo de plan de acción 
para la mejora en el cuello de botella: 
 

- Control de maleza:(coquito) puede resultar muy 

costoso el pesticida.   

 

 
REGISTRO FOTOGRÁFICO DE LOS ENCUENTROS: fecha de realización 09/09/2025.   
 

 



 

 

 
 
 



 

 

Informe por Empresa:  
 

RAZÓN SOCIAL  PLANTA VIVERO CAFE OUTDOOR LIVING SHOWROOM 
SAS 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE 
LA ASESORÍA 

Luz Enith Ramirez Franco, administradora.  
Maria Cecilia Osorio, propietaria.  

CARGO Administradora  
Propietaria  
 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA Vivero, café, restaurante.  
 

MOTIVO POR EL CUAL 
SOLICITA LA ASESORÍA  

Mejorar los tiempos de la salida de platos.  

DATOS RELEVANTES DE LA 
EMPRESA 

María Cecilia propietaria, inició elaborando materos con 
PLANTA COLOMBIA hace 9 años, antes se dedicaba a la 
modistería, vecina del sector ALTOS DEL PORTON en 
Villamaria, arrendó el terreno donde se encuentra el 
establecimiento que cuenta con parqueaderos hace 2 años, 
integró la venta de las materas a la comercialización de las 
plantas, los clientes solicitaron comida y se convirtió en 
gastrobar.  
 
Se ofrece comida gourmet, el concepto es ensamble, se 
ofrecen tapas, bowls, desayuno, almuerzo, bebidas calientes 
y frías, cocteles, vinos.  
 

CARACTERIZACIÓN INICIAL 
(descripción del diagnóstico 
realizado durante la primera hora 
del encuentro para analizar 
necesidades y establecer plan de 
trabajo) 

Se cuenta con carta establecida y proceso de producción  
Se tienen registros diarios de transacciones.  
Se tiene alta demanda de los productos ofrecidos.  
No se cuenta con procesos estratégicos formales, las 
decisiones adoptadas para fortalecer la empresa en la 
actualidad son acertadas.  
Área operativa, se tienen procesos misionales establecidos 
no documentados, no los aplican los trabajadores de la misma 
manera.  
No se tiene procesos de talento humano  
 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA 
BRINDADA  

Análisis de causalidad de la coyuntura.  

LOGROS, HECHO DE 
CRECIMIENTO O BRECHA 
CERRADA  

Se elabora plan de acción para reforzar la cultura en 
torno a la adopción de practicas estandarizadas.  

 
 
 
 



 

 

REGISTRO FOTOGRÁFICO DE LOS ENCUENTROS: fecha de realización 16/09/2025.   
 
 

 
 
 
 
Fecha de presentación: setiembre 17 de 2025.  
 
 
 

 
JULIO CÉSAR ARIAS CASTAÑO  
Consultor  
Cámara de Comercio de Manizales por Caldas 



 
 

INFORME DE EJECUCIÓN DE ACTIVIDADES 
 

 
PROGRAMA DE ASESORÍAS EMPRESARIALES 

 
 

 
Orden de trabajo N°: 228-PV-2025​ 699-PB-2025 

Asesor Asignado: Alejandro Becerra Bermúdez 
 

 
El presente documento corresponde al informe final de ejecución de la asesoría realizada en 

competencias de Marketing Digital 

 

 
Empresa asignada: 

Se asigna una empresa, las cual se relaciona a continuación: 

Empresa Municipio NIT Persona que 

recibe 

asesoría / 

cargo 

Teléfon 

o 

MODALIDAD 

ASESORÍA 

 
Punto 
Ocho 

Villamaría 1053824 
848 

Hernán Darío 
Gonzáles vargas 

31486 

66566 

Presencial 

      

      

      

 



 
 

Inicialmente, el empresario fue contactado telefónicamente para presentarme como el 

Consultor de la CCMPC asignado para el tema de asesoría solicitado y se programó de común 

acuerdo con el empresario, la fecha y hora de la asesoría. 

 

 
Para el inicio de la reunión se envió un primer correo electrónico al Empresario, donde se le 

informaba la fecha y hora de la Asesoría, al igual que se les hizo entrega del reglamento de 

Asesorías de la CCMPC. Esta información también se envió vía WhatsApp. 

 

 
Informe por Empresa: 

RAZÓN SOCIAL Punto Ocho Artes Escénicas 

NOMBRE DE QUIEN ATIENDE LA ASESORÍA Hernan Darío González 

CARGO Gerente 

ACTIVIDAD DE LA EMPRESA 

 
MOTIVO POR EL CUAL SOLICITA LA ASESORÍA 
DATOS RELEVANTES DE LA EMPRESA 

Eventos y activaciones de marca 
 

 
fortalecer marketing digital 

Nicho de mercado de 

empresas y departamentos 

gestión humana, como 

objetivo prioritario 

CARACTERIZACIÓN INICIAL (descripción del 

diagnóstico realizado durante la primera hora 

del 

La empresa implementaba 

contenidos con uso de 

herramientas y conceptos de 

base, pero sin 

 



 

 

encuentro para analizar necesidades y establecer 

plan de trabajo) 

segmentar por nichos el tipo 

de contenido y red social a 

utilizar 

HERRAMIENTAS Y ASESORÍA BRINDADA Formatos ideales y tipo de 

narrativas digitales para cada red 

según sus características y 

públicos, además de la exploración 

de herramientas, recursos y 

ejemplos de referencia 

LOGROS, HECHO DE CRECIMIENTO O 

BRECHA CERRADA 

El empresario adquiere 

conocimientos de 

investigación, fuentes, y 

modos de edición 

correctos de los contenidos 

acordes a la participación en cada 

plataforma digital. entendió la 

importancia de segmentar y de 

cómo implementar los recursos 

disponibles actuales 

 



 
 

REGISTRO FOTOGRÁFICO DE LOS ENCUENTROS: 
 

 
Fecha de presentación del informe, 1 de septiembre de 2025 

 
 

 

Firma Asesor 

Nombre del asesor: Alejandro Becerra Bermúdez 
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