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Manizales, 9 de diciembre de 2025

Doctor

DANIEL FELIPE TORO RENDON

Supervisor convenio de asociacion No.: 2511271329
Secretaria de TIC y competitividad

Alcaldia de Manizales

Asunto: INFORME DE EJECUCION CONVENIO DE ASOCIACION No. 2511271329 "
AUNAR ESFUERZOS TECNICOS, ADMINISTRATIVOS Y FINANCIEROS PARA
DESARROLLAR EL PROGRAMA DE EMPRENDIMIENTO, TECNOLOGIAS DE LA
INFORMACION Y LA COMUNICACION - TIC Y APOYO DE INICIATIVAS, DIRIGIDO A
LOS VETERANOS DE LA FUERZA PUBLICA Y SUS FAMILIAS."

Reciba un cordial saludo.
Mediante el presente informe, nos permitimos evidenciar el cumplimiento de las

obligaciones del convenio de asociacién relacionado en el asunto.

DESARROLLO DEL INFORME

OBLIGACION 1

Disenar, planificar, ejecutar y evaluar las estrategias, metodologias y actividades
de formacion tedrico-practica, acompaiamiento técnico y fortalecimiento
empresarial dirigidas a 50 emprendimientos pertenecientes a veteranos de la
Fuerza Publica y/o a sus familias, conforme a los lineamientos definidos por la
Secretaria de TIC y Competitividad de Manizales
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Analisis de caracterizaciéon de beneficiarios
Base analizada: 60 respuestas

Objetivo: describir el perfil de participantes y emprendedores, su nivel de apropiacién
tecnologica, madurez de negocio, necesidades de formacion y disponibilidad para
orientar el disefio del acompafamiento.

1) Resumen ejecutivo

La caracterizacion evidencia una poblacion mayoritariamente femenina (61.7%) y con
niveles educativos concentrados en secundaria (30%) y formacion técnica/profesional
(43.4% en conjunto). A nivel tecnoldgico, el grupo presenta alta conectividad en casa
(95%) y amplio acceso a dispositivos (celular 83.3% y computador 71.7%). Las redes
sociales de mayor uso son WhatsApp (93.3%), Instagram (81.7%) y Facebook (78.3%),
lo cual define con claridad los canales prioritarios de intervencion.

En competencias digitales de oficina, el mayor reto aparece en Excel (promedio 2.83/5)
frente a un mejor desempeiio en correo electronico (4.22/5) y navegacion web (3.73/5).
En necesidades formativas, los temas mas solicitados son Marketing digital (81.7%),
Estrategias comerciales (65%), Modelos de negocio e Inteligencia Artificial (58.3% cada
uno) y Comercio electrénico (51.7%).

En disponibilidad, predomina una preferencia por modalidad hibrida o presencial +
virtual (76.7%), con alta factibilidad de agenda en lunes (65%) y entre semana, y una
disponibilidad tipica de 2 horas de lunes a viernes (58.3%), complementada por
espacios de sabado.

2) Perfil sociodemografico (n=60)
2.1 Género

e Femenino: 61.7% (37)
e Masculino: 33.3% (20)
e No binario: 5.0% (3)
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Género |_|:| Copiar grafico
60 respuestas
@ Masculino

@ Femenino
No binario

Lectura clave: la comunicacion del programa (ejemplos, casos, lenguaje y referentes)
debe ser inclusiva, con enfoque practico y de facil adopcion.

2.2 Nivel educativo

Secundaria: 30.0% (18)
Técnica: 21.7% (13)
Profesional: 21.7% (13)
Tecnolégica: 15.0% (9)
Posgrado: 11.7% (7)

Nivel educativo |_|:| Copiar grafico

60 respuesias

@ Primaria

@ Secundaria
Técnica

@ Tecnologica

@ Profesional

@ Posgrado

Implicacién: conviene estructurar contenidos con “capas”:. basico (paso a paso) +
intermedio (plantillas) + avanzado (optimizacion), para que nadie se quede atras y a la
vez haya reto para quienes tienen formacion superior.
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2.3 Grupo poblacional

Hay presencia de poblacion vulnerable en distintas categorias y un grupo mayoritario
que no se reconoce como vulnerable (en tus graficas se observa esa tendencia).

Recomendacién operativa: en el informe final, reporta la distribucion como
“autorreconocimiento” y plantea un enfoque de accesibilidad: lenguaje claro, sesiones
grabadas, apoyo por WhatsApp, y material descargable.

Grupo poblacional [0 copiar grafico

60 respuestas

@ Menor de 13 afios
@ Adulto Mayor
Persona Discapacitada
@ Victima del conflicto
@ MNARP
@ Indigena
@ Migrante
® LGTBIG+
@ Ningun tipo de poblacién vulnerable

2.4 Condicién especial

Uso recomendado: en el informe, reportarlo como “casuistica” (no individual) y agrupar
por grandes categorias: salud/discapacidad, victima del conflicto, etc., preservando
confidencialidad.
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3) Apropiacién tecnolégica (n=60)

2. Nivel de apropiacion tecnologica

¢ Tiene acceso a internet en casa? |_|:| Copiar grafico

60 respuestas

@ s
® No

3.1 Acceso a internet

e Si:95.0% (57)

e No:5.0% (3)
Lectura clave: el programa puede apoyarse en virtualidad sin friccion alta; sin embargo,
debe existir ruta alternativa para el 5% (material offline + acompafamiento presencial
puntual).

3.2 Dispositivos disponibles

e Celular: 83.3% (50)
e Computador: 71.7% (43)
e Tablet: 8.3% (5)
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¢Con qué equipos tecnolégicos cuenta actualmente? (Seleccione todos lo I8 copiar grafico
que use)

&0 respuestas

Computador AT (73.4%)
Tablet
54 (54.4%)

Celular

Minguno

G0

Implicacién: el disefio del contenido debe ser mobile-first (WhatsApp, microcontenidos,
formularios simples), pero con rutas de trabajo en computador para tareas como
disefio, catalogos, Excel y manejo administrativo.

3.3 Uso de redes sociales

WhatsApp: 93.3% (56)
Instagram: 81.7% (49)
Facebook: 78.3% (47)
TikTok: 30.0% (18)

¢Usa redes sociales? (Elija las que usa) |_|:| Copiar grafico

60 respuestas

Instagram 52 (81.3%)

50 (78.1%)

Facebook
Tiktok

WhalsApp B0 (93.8%)

Minguna 0{0%)

X 1(1.6%)

LinkedIn y Youtube 1(1.6%)

Implicacién: la estrategia de marketing del programa debe priorizar:

1. WhatsApp Business (catalogo, respuestas rapidas, etiquetas)
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2. Instagram (Reels + catalogo + DM)
3. Facebook (pauta basica + grupos + Marketplace)

TikTok como canal opcional para quienes ya producen contenido.

4) Competencias digitales
Promedios (0-5):

Correo electrénico: 4.22
Word: 3.78

Navegacién web: 3.73

Excel: 2.83 (principal brecha)

Lectura clave: hay base digital suficiente para implementar herramientas, pero Excel es
el cuello de botella para costos, inventario, ventas y control financiero.

Recomendacién: incluir un micro-médulo aplicado a emprendimiento: “Excel para mi
negocio” (ingresos/gastos, costos, inventario, clientes, dashboard basico).

5) Caracterizacién del emprendimiento (n=60)
5.1 ¢ Tienen emprendimiento actualmente?

e Si:91.7% (55)
e No:8.3% (5)
¢ Tiene actualmente un emprendimiento o negocio?

60 respuestas

®si
® No

5.2 Estado del emprendimiento

e En marcha: 66.7% (40)

|_|:| Copiar grafico
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e Idea en desarrollo: 16.7% (10)
e Consolidado: 10.0% (6)
e Sinrespuesta: 6.7% (4)

i Estado actual de su emprendimienta? |_|:| Copiar grafico

60

® |dea en desarrollo
@ En marcha
Consolidado

Implicacién: el grupo principal necesita herramientas para ventas, formalizacién,
presencia digital y control del negocio, mas que motivacion o ideacion.

5.3 Sector (agrupado por categorias para lectura ejecutiva)

Moda / accesorios / decoracién: 35.0% (21)
Alimentos y bebidas: 20.0% (12)

Salud / belleza / bienestar: 11.7% (7)
Artesanias: 8.3% (5)

Servicios y otros: proporcion menor
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Sector |_D Copiar grafico
59 respuestas

Produccién de alimentos ylo...
Tiendas, revuelterias, miscel...
Produccién agricola yfo pec...
Prendas de vestir, calzado, ..
Cadena de valor de la constr...
Oferta de productos y servici...
Productos o servicios asocia...
Turismo

Tecnologia & innovacién
Movilidad

Servicios personales, empre...
Artesanias

Venta articulos desechables, ...
Artesanias

Decoracién

Agroindustrial y artesanal

21 (35.6%)

Forros acolchados para colc...
Tabaco Artesanal

Actividades de jardineria
Asistencia técnica y de diag...

0 5 10 15 20 25

Implicacién: se pueden disefar actividades por “pistas” sectoriales (moda, alimentos,
servicios) con ejemplos reales de precios, catalogo, promociones y fidelizacién.

5.4 Presencia digital del emprendimiento

e Con presencia digital: 70.0% (42)
e Sin presencia digital: 21.7% (13)
e Sin respuesta: 8.3% (5)
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;Cuenta con redes sociales o pagina web del emprendimienta? |_|:| Copiar grafico

58 respuestas

Redes sociales

Pagina Web

Whatsapp Business 26 (44.8%)

Ninguna 14 (24.1%)

0 10 20 30 40 50

Implicacién: hay una oportunidad clara de intervencion rapida: “presencia minima
viable” para el 21.7% (crear perfil, WhatsApp Business, catalogo, bio, plantillas).

5.5 Uso de herramientas digitales para gestionar el negocio

e SI:65.0% (39)
No: 26.7% (16)
e Ofros / sin respuesta: 8.3% (5)

¢Usa herramientas digitales para gestionar su negocio? |_|:| Copiar grafico

60 respuestas

® s
® No

 Frecuentemente

Implicacién: una parte importante esta lista para digitalizar, y otra requiere
alfabetizacion aplicada (no tedrica): pagos, pedidos, inventario, agenda, CRM simple.
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6) Necesidades e intereses de formacion (seleccién mdltiple)
Top temas de interés:

Marketing digital: 81.7%

Estrategias comerciales: 65.0%
Modelos de negocio: 58.3%
Inteligencia Artificial: 58.3%
Planeacion estratégica: 53.3%
Comercio electrénico: 51.7%
Gestién contable y financiera: 50.0%

;Qué temas le interesa aprender o fortalecer?

|_|:| Copiar grafico

(Marcar los que apliquen)

64 respuestas

Modelos de negocio
Planeacion estratégica
Gestion contable y financiera
Estrategias comerciales
Herramientas de productividad
Formalizacion empresarial y/...
Sostenibilidad

Alfabetizacion digital
Herramientas colaborativas
Marketing digital

Comercio electronico
Liderazgo emprendedor
Inteligencia Arificial

Mercadeo

Gestidn financiera

Edicidn de videos, habeas d...
Exportacion de servicios

0

37 (57.8%)
33 (51.6%)
32 (50%)
42 (65.6%)
23 (35.9%)
25 (39.1%)
28 (43.8%)
18 (28.1%)
24 (37 5%)
53 (82.8%)
33 (51.6%)
29 (45.3%)
37 (57.8%)
4 (6.3%)
2 (3.1%)
1(1.6%)
1(1.6%)

20 40 60

Lectura clave: la formacion debe ser 100% practica, con entregables por sesion:

perfil + catadlogo + 10 piezas de contenido

embudo simple + guion de ventas por WhatsApp

plantilla de costos + precio con margen

IA aplicada: copies, guiones, calendario de contenido, naming, y atencion al
cliente
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7) Disponibilidad para la formacién
7.1 Modalidad

Presencial+virtual (Sf): 51.7%
Hibrido: 25.0%

Solo virtual: 15.0%

Solo presencial: 8.3%

i Tiene disponibilidad de participar en sesiones presenciales y virtuales?

64 respuestas

7.2 Dias de mayor disponibilidad (muiltiple)

Lunes: 55.0%
Miércoles: 46.7%
Jueves: 43.3%
Martes: 41.7%
Viernes: 40.0%
Sabado: 36.7%

[ Kl
® Mo
Solo presencial
@ Solo virtual
@ Hibrido

|_|:| Copiar grafico
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¢En qué dias de la semana tiene disponibilidad para recibir la formacion? |_|:| Copiar grafico

64 respuestas

Lunes 35 (54.7%)
Martes
Miércoles
Jueves
Viernes

Sabado

Domingo

40

7.3 Intensidad horaria tipica
e 2 horas (L-V): 58.3%
e 4 horas (sabado): 21.7%

¢Cuantas horas por dia tiene disponibilidad para recibir la formacion? |_|:| Copiar grafico

64 respuestas

2 Horas (Lunes a Viernes) 48 (75%)

4 Horas (Sabado)

8 Horas (Sabado)

4 Horas (Sébado, domingo o
festivos)

8 Horas (Sébado, domingo o
festivos)

50

Implicacién operativa: ruta ideal = sesiones de 2 horas entre semana + talleres
practicos intensivos en sabado para “hacer” (catalogo, piezas, pauta, costos).
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8) Recomendaciones para el plan de formacién (basado en datos)

Ruta Estratégica de Fortalecimiento: Presencia Minima Viable, Transformacién
Digital y Madurez Emprendedora

En coherencia con las tematicas del programa —Innovacién y creatividad,
Tecnologias de la Informaciéon y la Comunicaciéon (TIC) y Emprendimiento y
gestion empresarial— se estructur6 una Ruta de Presencia Minima Viable (PMV)
dirigida especialmente a los emprendimientos que no contaban con canales digitales o
tenian una presencia dispersa, inactiva o poco comercial. Esta ruta permitido que cada
emprendedor lograra, como minimo, consolidar un ecosistema basico de comunicacion,
atencion y ventas, garantizando que su participacion en el programa desembocara en
acciones concretas y medibles.

1. Presencia Minima Viable (PMV) en canales digitales

Para quienes no tenian canales digitales operativos, se establecié una PMV compuesta
por cuatro elementos esenciales:

1. WhatsApp Business (como canal prioritario)
Dada su masificacion entre los participantes (93.3% lo usa como canal
primario de ventas), se trabajé en:
o Guiones de ventas y scripts de atencion.
o Respuestas rapidas para agilizar la interaccion.
o Etiquetas para clasificacion de clientes y etapas comerciales.
o Estrategias de seguimiento, cierre y fidelizacion.
o Catalogo de productos/servicios dentro de la app.
Este componente se integro tanto en TIC (herramientas colaborativas y

comercio electronico) como en estrategias de venta del médulo de
Emprendimiento.
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2. Instagram optimizado como vitrina comercial

Identidad de marca: colores, tipografia, narrativa visual.

Plantillas de contenido disefiadas durante el médulo de Innovacién y
creatividad.

Publicacion minima viable: feed + historias destacadas + presentacién
del emprendimiento.

Integracion con WhatsApp Business y links de pago.

Contenido educativo, emocional y comercial alineado con marketing
digital.

3. Catalogo digital estandarizado

O

Para emprendimientos sin catalogo, se desarrollé una plantilla conjunta
con informacion estructurada: producto/servicio, precio, fotos, beneficios
y propuesta de valor.

En el caso de servicios, se trabajé en portafolios modulares y paquetes.
Este avance articulé los modulos de Modelos de negocio y Marketing
digital.

4. Plantilla de contenido reutilizable (PMV creativa)

Con base en el médulo de Creacion de Pitch y Pensamiento de Disefio,
se co-crearon plantillas visuales y narrativas para redes.

Garantiza coherencia visual, ritmo de publicacion y claridad
comunicativa.

En conjunto, esta PMV permitié que los emprendimientos iniciaran o consolidaran su
presencia digital con minimos recursos pero con un enfoque estratégico de impacto.
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2. Uso aplicado de Excel como herramienta transversal de gestiéon empresarial
El nivel promedio de manejo de Excel entre los participantes fue 2.83/5, lo que
evidencio la necesidad de incorporarlo como un médulo obligatorio dentro del eje de

Gestion financiera.
Se desarrollaron plantillas practicas para:

e Estructura de costos y gastos.

e Calculo de precios segun el método de costeo adecuado.
e Control de inventarios.

e Registro de ventas diario y semanal.

e Proyeccion de flujo de caja basico.

Célculo automatico de puntos de equilibrio y margenes.

Este componente fortalecié competencias clave para la sostenibilidad, integrando TIC
(uso de herramientas digitales), Innovacion (automatizacion basica) y Emprendimiento
(gestion financiera).

3. Marketing digital y comercio electronico como linea principal de
crecimiento

Con una adopcion del 81.7% en marketing digital y 51.7% en comercio electrénico,
se trabajé en una estrategia integral que incluyé:

e Diseno del embudo completo: atracciéon — interés — conversion — fidelizacion.

e Contenido estratégico: educativo, emocional, comercial, testimonial y de
autoridad.

e Creacion de enlaces de pago (Nequi, Daviplata, Wompi, MercadoPago).
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e Activacién de canales de venta: Instagram Shop, Marketplace, WhatsApp
Catalog, links externos.

e Pauta basica: segmentacién, objetivos, presupuesto y medicion.
Este conjunto de herramientas permitié que los emprendimientos generaran presencia,

trafico y ventas reales, alineandose al eje TIC y reforzando el médulo de Estrategias
de venta y mercadeo.

4. Inteligencia Artificial aplicada al emprendimiento (58.3%)
La IA se integré como una herramienta de apoyo —no como un fin en si misma— para

mejorar la productividad e innovacion responsable.
Los emprendedores aprendieron a utilizar IA para:

e Crear contenidos con enfoque en resultados, no en “humo digital”.
e Disefar descripciones, textos para redes, guiones y presentaciones.
e Planear calendarios de contenido y automatizar tareas recurrentes.

e Revisar propuestas de valor y validar ideas mediante prompts de pensamiento
de disefio.

e Mejorar procesos de atencion al cliente sin sustituir la interaccion humana.

Este médulo se articulé con Innovacién y creatividad, con TIC y con la Creacién del
Pitch.

5. Acompanamiento segmentado por nivel de madurez emprendedora
Se disefd una ruta diferenciada segun el estado de avance del emprendimiento:
a. ldeas en fase temprana

e Validacion del problema y del cliente.
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Prototipado rapido con pensamiento de disefo.

Identidad inicial, PMV digital y pitch.

Meétricas: validaciones logradas, prototipos, feedback.

b. Emprendimientos en marcha

Ajustes de propuesta de valor.

Formalizacion de procesos internos.

Uso activo de Excel para gestion.

Activacion de marketing digital y canales de venta.

Métricas: ventas, cierres, leads, engagement.

(2]

. Emprendimientos consolidados

Optimizacién del modelo de negocio.

Escalamiento digital y mejoras en comercio electrénico.

Automatizacién de procesos.

Meétricas: recurrencia, ticket promedio, crecimiento mensual.

Esta diferenciacion permiti6 acompafar de forma justa y efectiva, reconociendo que
cada emprendimiento avanza a ritmos y con necesidades distintas.

Se disefia un proceso intensivo de fortalecimiento empresarial denominado PROYECTATE a
través de formacion estratégica, asesorias personalizadas, herramientas practicas y acceso a
cursos virtuales para asegurar transferencia de conocimiento, avance real y trazabilidad.
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Componentes del Programa
A. Formacion grupal (sincronica) — 3 sesiones, 9 horas en total

1. Sesién 1 (3 horas) — Modelo de Negocio + Propuesta de Valor (incluye pricing
basico)

2. Sesion 2 (3 horas) — Comercial y Mercadeo aplicado (funnels, narrativa,
validacion)

3. Sesion 3 (3 horas) — Finanzas esenciales para emprendedores (Flujo de caja,
Punto de equilibrio, Indicadores)

Esquema metodolégico de trabajo auténomo

Momento Actividad Qué hace el Entregable Tiempo
auténoma emprendedor estimado
Durante y 1. Ajuste y Completa Ficha 2h
después de  validacion de plantilla de “Propuesta de
Sesion 1 la Propuesta propuesta de valor +
Modelo de valor y valor, Cliente ideal”
Negocio + cliente ideal problema-soluci diligenciada.
Propuesta de 6n y perfil de
Valor cliente ideal (a
partir de lo visto
en el taller).
Después de 2. Mapa de Identifica y Mapa de 1-2 h
Sesion 1 hipétesis del clasifica hipétesis de
modelo de hipotesis clave modelo de
negocio (producto, negocio (tipo
segmento, lienzo).

canal, precio) y
las prioriza para

validar.
Después de 3. Disefio de Disefia un Ficha de 2-3 h
Sesion 2 experimento experimento de experimento +
Comercial + y guion validacion (qué guion de
Validacion + comercial probar, con mensaje
Funnels quién, a qué comercial listo
precio) y para probar.
redacta
mensaje
comercial (pitch
corto + CTA).
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Entre Sesion | 4. Ejecucién Ejecuta el test Registro de 2h
2y Sesiéon 3 | y registro del con clientes experimentos
experimento | reales (minimo con
5 contactos) y resultados y
registra aprendizajes.
resultados en
plantilla
(interesados,
objeciones,
ventas).

Después de 5. Flujo de Calcula costos, Plantilla de 3-4h
Sesién 3 caja y pricing define precio flujo de caja +
Finanzas aplicado con margen, hoja de

esenciales arma flujo de precios

caja sencillo a actualizada.
30 dias y define
meta de ventas
minima.
Cierre del 6. Funnel + Ajusta su Mini plan de 2h
proceso pitch + plan = embudo simple accioén 30

30 dias (contactos—inte = dias + pitch
resados—venta escrito.
s), redacta pitch

final y define

3-5 acciones
concretas para
los proximos 30

dias.

B. Asesoria individual por emprendimiento — 1 hora x 60

Cada emprendedor recibe una hora personalizada para: diagnosticar su caso, resolver
dudas especificas, definir acciones priorizadas para 30 dias, y revisar avances del

modelo o ajustes financieros y comerciales.
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C. Tres cursos virtuales asincronos (Moodle)

Vista general de curso

‘ Todos v H Buscar H Ordenar por nombre del curso v H Tarjeta v ‘

bs

¥
Bonus_Validando mi % Marketing Digital para Negocios en la Era Digital
emprendimiento con 1A Emprendedores Category 1
Category 1 Category 1

Vigencia: 1 afo desde su apertura 03/12/2025

El Emprendedor tendra acceso por un ano a la plataforma Moodle para que complete
sus estudios a su ritmo y sin interrupciones.

1) Curso: Marketing Digital para Emprendedores — 40 horas (100% asincrono)

En este curso fue creado para que el emprendedor aprendera a utilizar el marketing
digital como herramienta estratégica para atraer clientes, generar interés y convertir
visitas en ventas reales. De forma practica y paso a paso, descubrira como construir
presencia online con recursos accesibles, crear contenido que conecta, aprovechar
redes sociales y disefiar embudos simples que funcionan en emprendimientos reales —
no teorias, sino acciones aplicables desde el primer dia.

Con ejemplos reales, plantillas y ejercicios, podra avanzar a su ritmo, validar lo
aprendido en su propio negocio y medir resultados sin complicarse. La meta no es solo
ensefarle marketing, sino ayudarle a vender mejor, con mas claridad y menos esfuerzo.

Este curso encamina al emprendedor a:

e Tener presencia digital con intencién, no solo por estar.

e Aprender a comunicar el valor de su producto o servicio.
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e Crear contenido que genere interaccion y clientes.
e Entender como funciona un funnel de ventas simple.
e Vender mas en digital sin que sea complejo ni costoso.

Modulos:

Mercadeo

Marketing Digital

Estrategias de marketing digital

Herramientas de marketing digita

Comercio electronico y modelos de negocio digital

ok wN -~

2) Curso: Negocios en la Era Digital — 8 horas (100% asincrono)

Este recurso acompana a emprendedoras y emprendedores a entender como esta
cambiando su negocio en entornos digitales. Mas que ensefar herramientas sueltas,
les ayuda a reconocer sus principales retos, ordenar sus canales, mirar mejor a su
cliente y construir una hoja de ruta 30/60/90 dias aterrizada a la realidad de su
emprendimiento.

Al finalizar, la persona sera capaz de:

Identificar los retos de negocio que aparecen cuando lo digital entra en juego.
Analizar como usar la omnicanalidad sin dispersarse entre demasiados canales.
Revisar la experiencia del cliente y definir mejoras sencillas, pero de impacto.
Construir una hoja de ruta priorizada 30/60/90 dias para su emprendimiento.

3) Bonus / Recurso: Validando mi emprendimiento con IA — 4 horas (100%
asincrono)

Bonus practico para emprendedoras y emprendedores que quieren usar la inteligencia
artificial como aliada para validar su emprendimiento. Aqui trabajaran sus hipétesis de
negocio, disenaran experimentos de validacién apoyados por IA y tomaran decisiones
mas claras sobre los siguientes pasos de su proyecto, sin perder el contacto con
clientes reales.

Al finalizar, la persona sera capaz de:

e Diferenciar qué es y qué no es validar un emprendimiento con apoyo de IA.
e Formular y ordenar sus hipotesis clave (cliente, problema, propuesta de valor,
canales).
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e Disenar experimentos de validacion mas inteligentes usando IA como “sparring”.
e Definir decisiones concretas para los proximos pasos de su emprendimiento a
partir de lo aprendido.

Esquema metodolégico de trabajo virtual

Componente / Modalida ' Horas Actividades que Productos /
Curso en d y tipo de realiza el evidencias
Moodie de trabajo trabajo participante esperadas
auténo
mo
Marketing Virtual 40 horas - Lectura de - Definicion
digital para asincrénic contenidos por de cliente
emprendedor 0. Trabajo moddulos. - Revision | ideal y
es auténomo de recursos propuesta de
mediado (presentaciones, valor digital. -
por la videos, SCORM si se | Mapa basico
plataforma integran). - Aplicar de canales y
conceptos al caso real embudo
de su emprendimiento = (cémo atrae,
(cliente ideal, | convierte 'y
propuesta de valor, | fideliza). -
canales, contenido, Mini plan de
etc.). - Participar en marketing
foros, cuestionarios o @ digital para
actividades que se su
definan en Moodle. - emprendimie
Ajustar su estrategia | nto
digital con base en las = (documento,
actividades del curso. | plantilla o]
entrega en
Moodle).
SCORM Virtual 8horas - Recorrer los 4 - Listado de 3
“Negocios en asincronic bloques del retos
la Era Digital” o. Trabajo SCORM:1) Retos de  principales
autébnomo negocio en entornos | del negocio
guiado por digitales.2) en entornos
Omnicanalidad digitales. -
aplicada a su | Decisiones
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Bonus
SCORM
“Validando mi
emprendimie
nto con IA”

recurso
SCORM.

Virtual
asincronic
o. Trabajo
auténomo
con apoyo
de 1A
(ChatGPT,
etc.)

4 horas

realidad.3) Cliente
digital, experiencia y
datos.4) Hoja de ruta
y prioridades. -
Responder preguntas
de reflexion tomando
como base su propio
emprendimiento. -
Identificar retos clave,
canales prioritarios y
oportunidades de
mejora en la
experiencia del
cliente.

- Trabajar los 4
momentos del
bonus:1) Qué es
validar (y qué no) con
I1A.2) Clarificar
hipétesis con ayuda
de |A.3) Disefiar
experimentos de
validacién apoyados
por IA.4)  Tomar
decisiones con lo
aprendido. - Usar IA
como “sparring” para
mejorar hipotesis,
explorar segmentos,
generar ideas de
experimentos y
redactar mensajes. -
Completar los
formatos PDF de
trabajo que se ponen
COmMO recursos en
Moodle.

sobre canales
y
omnicanalida
d (qué
reforzar, qué
simplificar,
qué pausar

- Formato
“Hipotesis
de negocio
de mi
emprendimie
nto”
diligenciado. -
Formato
“Disefiando
experimento
s de
validacién
con 1A”
diligenciado
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Cronograma diario de Actividades

., .. Relacidn con tematicas del
Dia Actividad Tipo Horas
programa
Emprendimiento:
Taller 2 — estrategias de venta v
5 Comercial + Sincroni sh mercadeo. TIC: funnels
Validacion + nerenice digitales, WhatsApp
Funnels Business y validacion en
canales.
Trabaj .
tfa =0 5 Validacign mediante
auténomo 2: . R -
2 Autgnomo | 1.5h | pensamiento de disefioe
Mapa de .
L hipotesis de mercado.
hipotesis
, . Relacion con temadticas del
Dia | Actividad Tipo Horas
programa
Mentorias 1h por Alineacian personalizada
3 | 1:1Dia 1(10 |emprendimie| 10h | de PV, cliente y primeros
cupos) nto pasos de marketing digital.
Trabajo .. i
. Innovacion: experimentos
autonomo 3: . -
) i rapidos. Emprendimiento:
4 Experimento | Autonomo 25h B B B
i guion comercial y pitch
+ guion . .
) hasico.
comercial
TIC: uso de
Trahajo WhatsApp/inst
autdnoma &: B 2 pp_ nstagram para
5 . . Auténomo 2h registro real.
Ejecucion + . .
. Emprendimiento: medicion
registro
del funnel.
. 1h Ajust lizad
Mentorias pu:tr _ justes perscrna izados a
6 1-1 Dia 2 emprendimie | 10h estrategias de venta,
’ nto contenido v validacion.
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, . Relacidn con temdticas del
Dia Actividad Tipo Horas
programa
Taller 3 - _ .
Fi N Emprendimiento: gestion
7 |ni':|rTzas Sincranico 2h financiera. TIC: Excel
Pricing + _ i}
) aplicado al negocio.
Caja
Trabajo
autonomo 5: Aplicacion directa de
7 Pricing + Autadnomo | 3.5 h | costeo, punto de equilibrio
Caja+ ¥ margen.
Margen
Mentori 1 h por Revisian de costos,
a8 =N u::rlas emprendimie | 10h | precios, sostenibilidad v
11 Dia3 . Ler-
nto viahilidad.
, . Relacidn con tematicas del
Dia Actividad Tipo Horas
programa
TIC: WhatsApp Business,
Taller a1 PP ;
catalogo, respuestas
WhatsaApp + i L o £ _p
] . sincranico Zh rapidas, etiquetas.
operacion .. )
o Innowvacion: automatizar
digital
tareas.
Trabajo
autdnomo &: Construccion del pitch,
] Funnel + Autdnomo 2 h |plan operativo de 30 diasy
Pitch + Plan cierre del funnel.
30
. 1 h por Mejora del pitch con
Mentorias - -
10 141 Dis 4 emprendimie| 10h enfoque creativo,
1 Dia
nto comercial y digital.
Mentori 1h por Cierre del
entorias .
11 11 Dia 5 emprendimie| 10h acompanamiento y
1 Dia
nto fortalecimiento del pitch.
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Dia Actividad Tipo Horas Relacion con temadticas del
programa
Preparacion . Correccion del pitch final
Demo + Autonomo +
12 . 1-2 h | con énfasis en storytelling
ensayos Tutoria A . o
o g identidad digital.
dirigidos
Presentacion publica del
13 FEF'IE-'F'IFIE| + Presencial F‘u_:rr_ pitch; integra:u:_iu:'rn de todas
Pitch definir las tematicas del
programa.
D Actividad Tipo Horas Relacién con
i trabajo
a auténomo real
1 Taller 1 — Propuesta de Presencial/Virt 3 h —
valor + cliente ideal ual
1 Trabajo auténomo 1: Auténomo 2h Bloque 1
PV + Cliente ideal
2 Taller 2 — Comercial + Sincronico 3h —
Validacion + Funnels
2 Trabajo auténomo 2: Auténomo 1.5h Bloque 2
Mapa de hipétesis
3 | Mentorias 1:1 Dia1 (10 1 hora por 10 h Validacién inicial
cupos) emprendimien de Bloc.1-2
to
4  Trabajo auténomo 3: Auténomo 25h Bloque 3
Experimento + guion
comercial
5 Trabajo auténomo 4: Auténomo 2h Bloque 4
Ejecucioén + registro
6 Mentorias 1:1 Dia 2 1 hora por 10 h Ajuste tras
emprendimien campo real
to
7 Taller 3 — Finanzas + Sincronico 2h —
Pricing + Caja
7 Trabajo auténomo 5: Auténomo 3.5h Bloque 5
Pricing + Caja + Margen
8 Mentorias 1:1 Dia 3 1 hora por 10 h Correccion
emprendimien economica

to
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9 WhatsApp + operacion Sincroénico 2h —
digital
9 Trabajo auténomo 6: Auténomo 2h Bloque 6
Funnel + Pitch + Plan 30
1 Mentorias 1:1 Dia 4 1 hora por 10 h Revision final +
0 emprendimien pitch
to
1 Mentorias 1:1 Dia 5 1 hora por 10 h Ultimos 10
1 emprendimien emprendimientos
to
1 Preparacion Demo + Auténomo + 1-2h Usa bloque 6
2 | ensayos dirigidos tutoria
1 Feria final + Pitch Presencial Por definir —
3

Como primera fase del proceso de acompanamiento, se desarrollé un autodiagndstico
empresarial aplicado a todos los emprendedores participantes. Esta etapa tuvo como
proposito establecer un punto de partida claro, identificar brechas de desarrollo y
orientar con precision el disefio de los planes de fortalecimiento individual y colectivo.

Con el objetivo de fortalecer las capacidades empresariales en el marco del programa
—centrado en asesorias de marketing, innovacion y desarrollo empresarial— se
implementé un proceso estructurado de evaluacién utilizando la plataforma AlMango,
una herramienta estandarizada que permite analizar el nivel de madurez y desempefio
de cada emprendimiento de manera objetiva, ordenada y comparable.

Este informe presenta una sintesis de los resultados del autodiagnéstico, desde la
recopilacion inicial de datos hasta el analisis integral de hallazgos, permitiendo construir
una vision clara del estado actual de los emprendimientos y de los ambitos que
requieren intervencion prioritaria.

La plataforma AlMango sirvié como instrumento principal para la medicién, mediante un
cuestionario exhaustivo que evalua las dimensiones clave del negocio. Estas
dimensiones se articulan directamente con las tematicas del programa, permitiendo
alinear los resultados con las lineas formativas y de asesoria ofrecidas:
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Dimensiones evaluadas y su relacion con las tematicas del programa

1. Finanzas y sostenibilidad

Evalia el manejo de costos, precios, flujo de caja, metas financieras y control
administrativo.
Relacion con el programa:

e Emprendimiento y gestion empresarial: Gestion financiera, planeacion
estratégica.

e TIC: Uso de herramientas digitales (Excel, apps) para registro y analisis.

2. Organizacion y operacion

Analiza procesos internos, logistica, roles, tiempos y eficiencia operativa.
Relacion con el programa:

e Emprendimiento: Modelos de negocio y desarrollo personal y relacional.
e /nnovacion: Pensamiento de disefio para optimizar procesos.

e TIC: Herramientas colaborativas para gestion y automatizacion.

3. Clientes y mercado

Identifica el nivel de comprensién del cliente ideal, segmentos, habitos, canales y
propuesta de valor.
Relaciéon con el programa:

e Innovacioén y creatividad: pensamiento de disefio, empatia y validacion.

e Emprendimiento: estrategias de venta y mercadeo.
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e TIC: marketing digital, identidad de marca, analisis de datos.

4. Ventas y canales

Mide el funcionamiento real de los canales comerciales, tanto fisicos como digitales.
Incluye WhatsApp Business, redes sociales, referidos, pauta, e-commerce, entre otros.
Relaciéon con el programa:

e TIC: marketing digital, comercio electréonico, operacion digital.

e Emprendimiento: técnicas comerciales y construccién del pitch.

5. Producto / servicio y experiencia del cliente

Evalua atributos diferenciales, calidad, presentacion, experiencia pre y posventa, y
retroalimentacion.
Relaciéon con el programa:

e Innovacion: creatividad y prototipado de soluciones.
e TIC: contenido digital para la exhibicién del producto/servicio.

e Emprendimiento: estrategias de valor, mejora continua y diferenciacion.

6. Fundamentos del emprendimiento

Incluye mision, visién, objetivos, modelo de negocio, formalizacién y bases estratégicas.
Relaciéon con el programa:

e Emprendimiento: modelos de negocio, planeacion estratégica, desarrollo
personal y liderazgo.

e /nnovacioén: creacion de pitch, pensamiento creativo.

e TIC: identidad digital como extensién de la estrategia de negocio
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El sistema genera automaticamente un indice global, una fase estimada del
emprendimiento y un conjunto de brechas priorizadas, calculadas con base en:

e ¢l puntaje actual del area evaluada,
e el nivel de urgencia,
e vy elimpacto de la brecha en el crecimiento del negocio.

La plataforma permite exportar diagndsticos individuales en formato PDF, lo que facilitd
el analisis técnico y la posterior construccion de conclusiones.

Analisis comparativo de las areas evaluadas

Se identificaron las tendencias generales en desempenio, destacando las areas que con
mayor frecuencia presentan fortalezas (como producto y experiencia del servicio) y
aquellas en las que mas emprendedores presentan retos (como finanzas y ventas).

Identificaciéon de patrones de brechas
Se observaron brechas comunes relacionadas con:

e falta de estructura financiera,

e procesos operativos poco definidos,

e |imitaciones en estrategias comerciales,

y oportunidades de mejora en posicionamiento y conocimiento del cliente.

Este analisis permiti6 comprender el comportamiento general de los emprendimientos y
los principales factores que inciden en su capacidad de crecimiento.

Interpretacion del indice global y fase estimada

El indice global ofrecido por la plataforma permitié establecer un panorama del nivel de
madurez empresarial. En términos generales, los emprendimientos suelen ubicarse
entre

fases de crecimiento y escalamiento, lo que demuestra que la mayoria ha superado las
etapas iniciales, pero aun no cuentan con estructuras plenamente consolidadas.

Sintesis estratégica

A partir de los datos obtenidos se elabord una interpretacion general que alimenta la
toma de decisiones, tanto para los emprendedores como para el equipo asesor,
permitiendo orientar las acciones formativas y acompafamientos segun las
necesidades reales de cada iniciativa.
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Resultados generales del analisis

Del andlisis global se desprenden conclusiones transversales que se presentan a
continuacion:

Fortalezas identificadas

e La mayoria de los emprendimientos cuenta con propuestas de valor claras y
bien definidas.

e Los productos y servicios suelen tener buena aceptacion del cliente y un nivel
adecuado de diferenciacion.

e Se evidencia el compromiso de los emprendedores con el proceso de
crecimiento y mejora.

Principales oportunidades de mejora

e La gestion financiera es una de las areas mas débiles, especialmente en
aspectos como control de costos, estructura de precios, flujo de caja y
planeacion.

e La estructura operativa carece de protocolos definidos, estandarizacion de
procesos y mecanismos de control interno.

e Las estrategias comerciales y de venta requieren fortalecimiento mediante
herramientas de marketing digital, construcciéon de embudos de venta y
diversificacion de canales.

e En varios casos, existe necesidad de fortalecer el conocimiento del mercado,
segmentacién de clientes y posicionamiento estratégico.

Tendencias en el nivel de madurez

Los emprendimientos muestran un nivel medio-alto de desarrollo, lo que indica que ya
superaron su etapa inicial. No obstante, requieren formalizacién y estructuraciéon para
avanzar hacia niveles de escalamiento sostenido o transformacién empresarial.

éDl@gnostlco por areas
videncia: Herramienta.proporcionada por Al Mango

Fundamentos del emprendimiento

El problema del cliente estd claramente definido y validado con personas reales Mivel (1-5)  Selecciona v
La propuesta de valor (qué ofreces y por qué es diferente) esta clara Mivel (1 Selecciona v
Sabes con precision quién es tu cliente ideal (segmento objetivo) Mivel (1 Selecciona v

Tienes definido qué cobras y como generas ingresos Mive Selecciona v
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Clientes y mercado

Has hablado con clientes potenciales para entender necesidades y objeciones Mivel (1-5)  Selecciona v
Tienes identificado el tamafio aproximado de tu mercado objetivo Mivel (1-5)  Selecciona
Reconoces a tus principales competidores o alternativas que el cliente tiene Mivel (1-5)  Selecciona
Recoges feedback de clientes para mejorar tu solucién Mivel (1-5)  Selecciona v

Ventas y canales

Tienes un proceso minimo para conseguir contactos/leads 1-5)  Selecciona v

Llevas registro de tus ventas y de dénde llegan los clientes Mivel (1-5)  Selecciona v

Tienes canales definidos (redes, referidos, punto fisico, e-commerce, etc.) 1-5; Selecciona ~

Realizas acciones constantes para vender (no solo cuando “hay tiempa™) Nivel (1-5)  Selecciona ~

Producto / servicio y experiencia

Tu producto/servicio esta bien definido (no cambia cada venta) 1-5)  Selecciona v

La experiencia del cliente es consistente (entregas lo que prometes) Mivel (1-5)  Selecciona v
Tienes una forma clara de entregar el producto/servicio (pasos, tiempos) Mivel (1-5)  Selecciona v
Recibes y usas comentarios de clientes para mejorar lo que ofreces Mivel (1-5)  Selecciona v

Organizacion y operacion

Hay claridad sobre quién hace qué dentro del emprendimiento 1-5)  Selecciona v

Las tareas clave (produccién, atencién, envios, etc.) estan organizadas 1-5) Selecciona v

Gestionas el tiempo de forma que no todo dependa de apagar incendios 1-5)  Selecciona v

Usas herramientas basicas (agendas, plantillas, checklists) para organizarte 1-5)  Selecciona v
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Finanzas y sostenibilidad

Llevas registro de ingresos y gastos aunque sea en una hoja de célculo Nivel (1 Selecciona v
Sabes cudnto necesitas vender al mes para cubrir tus costos Mivel (1-5)  Selecciona v
Tienes claro cuantos meses puedes sostener el emprendimiento con la caja actual Miv 5 Selecciona v

Revisas nomeros al menos una vez al mes para tomar decisiones N 1-5)  Selecciona v

El uso de la herramienta proporcionada por la plataforma Al Mango permitié obtener
diagnosticos precisos, estandarizados y comparables, proporcionando una base clara
para comprender las necesidades de cada emprendimiento. El analisis realizado
evidencia que, si bien existen fortalezas importantes en la propuesta de valor y en la
experiencia del cliente, aun es necesario fortalecer areas criticas como finanzas,
operacién y ventas, que son fundamentales para la sostenibilidad y el crecimiento a
largo plazo.

El proceso realizado facilita la planeacion de futuras sesiones de acompanamiento,
orientando al equipo asesor para enfocar esfuerzos en los aspectos que mayor impacto
generan en el desarrollo empresarial. Este informe constituye una guia macro que
permitira seguir construyendo capacidades en los emprendedores y optimizando el
acompafamiento a través de metodologias basadas en datos.

Evidencia: Diagnosticos de los emprendimientos
Anglo American Tour
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

El diagnostico evidencia que el emprendimiento se encuentra en una fase temprana,
con intencién clara de desarrollo, pero con brechas criticas que impiden su
consolidacién. Aunque el indice global de 2.50 lo posiciona en etapa de crecimiento
potencial, aun no posee los elementos estratégicos y operativos necesarios para
materializar dicho avance.

La principal debilidad identificada corresponde al area de Finanzas y Sostenibilidad,
cuyo puntaje de 1.5 y una brecha de 3.5 revelan la ausencia de un modelo econémico
claro, estructura de costos, proyeccién financiera y control administrativo. Esta falencia
genera riesgo de inviabilidad y afecta la toma de decisiones estratégicas.
Seguidamente, la Organizacion y Operacién presenta un puntaje de 2, evidenciando
procesos poco definidos, ausencia de protocolos de servicio y falta de estructura interna
para la prestacion turistica.
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En cuanto al componente comercial, Ventas y Canales y la Experiencia del Servicio
muestran desempefios moderados, lo que indica que el negocio aun no cuenta con
estrategias efectivas para captar clientes, posicionar su propuesta diferenciadora ni
consolidar una experiencia turistica estandarizada. A pesar de estas debilidades, se
resalta que las areas de Clientes y Mercado, asi como Fundamentos del
Emprendimiento, presentan mejores puntuaciones, lo que sugiere claridad conceptual
sobre el publico objetivo y el propdsito general del emprendimiento.

El proyecto requiere priorizar la construccion de bases administrativas y financieras, el
disefio de procesos operativos y la definicion de su oferta formal. Solo a partir de estas
acciones sera posible avanzar hacia un modelo estable, con potencial de crecimiento y
capacidad de competir en el sector turistico.

Estimulacion Neurosensorial

CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

El emprendimiento Estimulacién Neurosensorial evidencia una base técnica, conceptual
y operativa altamente desarrollada, lo cual se refleja en un indice global de 3.63 y un
desempeno superior en areas como Organizacion y Operacion (4.5) y Fundamentos del
Emprendimiento (5). Esto indica un nivel avanzado de madurez en la gestién interna y
claridad en la propuesta de valor dentro del sector salud.

Sin embargo, la brecha mas critica se ubica en Ventas y Canales (brecha 3), lo que
demuestra que el proyecto carece de una estrategia comercial robusta que permita
captar usuarios de manera constante, escalar la operacion y garantizar sostenibilidad
financiera. En este punto es fundamental disefar un sistema comercial especializado
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que incluya embudos de venta, estrategias digitales, seguimiento a clientes, programas
de fidelizacion y alianzas estratégicas.

El area de Finanzas y Sostenibilidad presenta también un nivel moderado que requiere
fortalecimiento, particularmente en la estructuracion de costos, definicién de precios,
control administrativo y proyeccién de ingresos. Mientras tanto, la Experiencia del
Servicio, pese a estar bien evaluada, puede optimizarse mediante protocolos
estandarizados y herramientas de medicion de satisfaccion del paciente.

En conclusion, Estimulacién Neurosensorial es un emprendimiento con alto potencial de
impacto y crecimiento, siempre que logre robustecer su estrategia comercial y su
estructura financiera. La técnica y la operacion estan listas; ahora el reto esta en
expandir su alcance y mejorar su sostenibilidad economica.

Manualidades Jhonja
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

El diagnéstico revela un emprendimiento funcional y con actividad constante, pero con
debilidades estructurales que limitan su sostenibilidad. El indice global de 3.25 muestra
resultados mixtos: mientras que algunas areas presentan un avance significativo,
Finanzas y Sostenibilidad obtiene un puntaje critico de 1.25, acompafiado de una
brecha de 3.75, la mas alta del analisis.

Esta situacion evidencia ausencia de controles financieros, desconocimiento de costos
reales, falta de proyeccion econdmica y posibles errores en la fijacion de precios. Si no
se corrigen estos aspectos, el negocio enfrenta riesgo de pérdidas, falta de liquidez y
dificultades para crecer o formalizarse.

36 de 113Pagina




[z
>J|i

CORPODDER

Las areas de Operacion, Clientes y Mercado y Ventas presentan niveles aceptables,
aunque requieren reforzarse para lograr mayor eficiencia y competitividad. Se evidencia
necesidad de mejorar procesos, estandarizar servicios, fortalecer la comunicacion
comercial y profesionalizar la relacién con los clientes.

Por otra parte, Producto y Experiencia del Servicio obtiene un puntaje destacado (4.5),
lo que indica que la calidad del trabajo y la satisfaccién del cliente son fortalezas claras
del emprendimiento. Este es un buen punto de partida para impulsar el crecimiento,
siempre que se solucione la base financiera.

En conclusién, el negocio tiene potencial y una propuesta bien recibida, pero necesita
priorizar urgentemente la formalizacién financiera y administrativa. Solo asi podra pasar
de ser un emprendimiento operativo a un negocio rentable y sostenible.

Prade Pasabocas
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO — PRADE PASABOCAS

Prade Pasabocas es el emprendimiento con mejor desemperfio entre los analizados,
alcanzando un indice global de 4.67 y mostrando excelencia en todas las areas clave
del negocio. La empresa se encuentra en una fase de transformacion, lista para
expandirse, innovar y consolidarse como un referente del sector de agroalimentos.

Las brechas identificadas son minimas, siendo la principal la relacionada con Clientes y
Mercado (brecha 1), lo cual sugiere que, aunque existe un conocimiento sélido de su
publico, todavia hay margen para profundizar en segmentaciones, comportamientos de
compra y nuevas oportunidades comerciales. Ventas y Canales presenta una brecha de
apenas 0.75, indicando que el modelo comercial funciona, pero puede ampliarse para
llegar a otros territorios o nichos.
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Con areas como Finanzas, Operacion y Producto evaluadas con puntaje de 5, el
emprendimiento cuenta con una estructura estable, eficiente y diferenciada. Esto
permite enfocar esfuerzos en posicionamiento, escalabilidad, alianzas estratégicas,
expansion territorial y diversificacion de productos.

En sintesis, Prade Pasabocas se encuentra en el mejor escenario posible para un
proceso de aceleracion. Su solidez operativa y financiera, combinada con su capacidad
de innovacion, hacen que esté preparado para un crecimiento sostenido y una
evolucién hacia mercados mas amplios.

Samantha, tejiendo memorias
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

El emprendimiento presenta un enfoque educativo fuerte, con una propuesta de valor
clara y una experiencia del servicio muy bien desarrollada. Su indice global de 3.67 lo
ubica en fase de escalamiento, demostrando que el modelo funciona, pero aun requiere
fortalecimiento estructural para avanzar con seguridad.

El diagnostico evidencia brechas significativas en Finanzas, Operacion y Ventas
(brecha 2 en cada una), lo cual indica necesidad urgente de organizar la estructura
administrativa, definir procesos internos, mejorar la fijacién de precios, establecer un
flujo comercial constante y crear mecanismos de seguimiento y control.

A pesar de ello, las areas de Fundamentos del Emprendimiento y Producto/Experiencia
muestran resultados altos, reflejando claridad conceptual, coherencia pedagdégica y
satisfaccién del usuario. Esto posiciona al proyecto como una iniciativa con valor social
y educativo, pero limitada por la falta de sistemas empresariales formales.

Para alcanzar una fase de mayor crecimiento, el emprendimiento debe enfocarse en
profesionalizar su operacién, disefiar estrategias comerciales efectivas y consolidar su
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estructura financiera. Con estas mejoras, Samantha podria escalar a nuevos mercados
y aumentar su alcance e impacto.

Tres Margaritas
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

Tres Margaritas es un emprendimiento con muy buena base y un indice global de 4.17,
que demuestra un funcionamiento solido y una oferta bien posicionada. Su producto y
experiencia del servicio estan altamente desarrollados, lo que constituye una ventaja
competitiva clara.

Las brechas mas relevantes se encuentran en Clientes y Mercado y en Organizacion y
Operacion (brechas 1.25 en ambas). Esto sugiere que, aunque el negocio funciona, aun
requiere profundizar en el conocimiento del cliente, crear estrategias para aumentar
recurrencia y optimizar los procesos internos que soportan la operacion.

El area financiera es estable y no representa un riesgo significativo, mientras que
Ventas y Canales muestra oportunidad de expansion para aumentar la visibilidad y
alcance comercial.

En conclusién, Tres Margaritas es un emprendimiento listo para escalar, pero requiere
fortalecer su entendimiento del mercado y la eficiencia de su operacion. Con estos
ajustes estratégicos, puede avanzar hacia una etapa de crecimiento acelerado y mayor
consolidacién en su sector.
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Yucaven
CONCLUSION DEL DIAGNOSTICO

Yucaven es un emprendimiento con potencial de crecimiento, pero con brechas
estratégicas importantes que deben ser atendidas para garantizar sostenibilidad. El
indice global de 3.50 refleja un nivel medio-alto de desempeno, pero la brecha mas
critica se presenta en Clientes y Mercado (2.75), lo que evidencia desconocimiento del
publico objetivo, ausencia de posicionamiento claro y estrategias comerciales limitadas.

El emprendimiento también muestra debilidades en Fundamentos del Emprendimiento
y Ventas, sefalando una necesidad de estructuracién en la propuesta de valor, modelo
de negocio y mecanismos para llegar al cliente. Aunque las areas de Operacién y
Producto muestran buen desempefio, el crecimiento no sera posible sin una base
estratégica sélida.

Para avanzar, Yucaven debe priorizar el analisis de mercado, el disefio de una
estrategia comercial, la construcciéon de identidad de marca y la formalizacion de su
modelo empresarial. Con estos elementos, el proyecto podra aprovechar su capacidad
productiva y avanzar hacia escenarios de mayor competitividad.
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Evidencias fotograficas:
Martes 2 de diciembre.

Este fue el primer acercamiento que se tuvo con el emprendedor, dandole inicio al
proyecto, informandoles sobre la metodologia de trabajo que se iba a tener, y
realizandose un paneo sobre las tematicas a tratar durante la duracion del proyecto.

41 de 113Pagina




ll[/~
L>J|i

CORPODDER

_ PROYECTATE |

Asi mismo fueron socializados los beneficios e impactos que se lograron
obtener en los emprendimientos y se inici6é con el primer tema el cual fue el
diagndstico de la estrategia.
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PROYECTATE

Se llevé a cabo un trabajo didactico en donde los emprendedores expusieron sus
necesidades, hablando de sus emprendimientos e interactuando entre si, fomentando
el trabajo en grupo.
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Se anexa como evidencia el link en donde esta grabada la sesion a la cual
también tienen acceso los emprendedores como educacion complementaria.

https://us06web.zoom.us/rec/share/30gytID771TDTRGksPFe7xUoDUSQIVfdgk
DwZQBISuxbgrhsanShXwoBVC9R4F Gj.eA83jmO7mm6n1nAM

Cdbdigo de acceso: gS5&**Kg

46 de 113Pagina



https://us06web.zoom.us/rec/share/3OgytID771TDTRGksPFe7xUoDUSQlVfdqkDwZQBISuxbgrhsanShXwoBVC9R4FGj.eA83jmO7mm6n1nAM
https://us06web.zoom.us/rec/share/3OgytID771TDTRGksPFe7xUoDUSQlVfdqkDwZQBISuxbgrhsanShXwoBVC9R4FGj.eA83jmO7mm6n1nAM

ll[/~
>J|i

CORPODDER

Miércoles 3 de diciembre.

En esta sesion se inicié con el modelo de negocio y la propuesta de valor, temas
que fueron de gran relevancia para el desarrollo de las siguientes actividades.
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Se trataron temas tedricos como ¢, Qué es un modelo de negocio?, ¢ Por qué el
modelo de negocio es la base del crecimiento?, ¢ Cuales son los errores mas
comunes al emprender? .
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Se realizd una segmentacion del cliente ideal y se gener6 una propuesta de
valor.

Se anexa como evidencia el link de la sesidon del miércoles 3 de diciembre

https://us06web.zoom.us/rec/share/lt74GpNHLAjc4Revz5NOTnhtKtcOSBYfLJHJ
045EwDtscdPSxEzE-NEBc3np5 DI.zCcFNXbIHF5rzCWj

Cédigo de acceso: Q=QW@7Dw
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Jueves 4 de diciembre

En esta Sesidn los mentores facilitaron la teoria del Funnel o embudo de ventas,
su medicion y redes sociales.
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Se realizé un paneo por todas las redes sociales, donde diera respuesta al
interés del emprendedor y que elementos iban acorde segun el sector de sus
emprendimientos.
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Se habld acerca de la medicion del funnel de ventas y como los emprendedores
deberian enriquecer su conocimiento frente al tipo de clientes que se filtraban
segun el embudo.

52 de 113Pagina




ll[/~
'?>J|i

CORPODDER

53 de 113Pagina




ll[/~
>J|i

CORPODDER

Se les brindd durante cada una de las sesiones a los asistentes un espacio de
15 minutos para que tomaran el refrigerio que se les proporcioné

Durante la sesion se realizé un primer diagnostico en redes sociales de los
emprendimientos.
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Se anexa como evidencia link de la sesion

https://us06web.zoom.us/rec/share/MgdFMP8a7IgY OvYfMQ_wyVXfUAfnamUKb
h3mMMWVHrv4tDvDx0o2hx_dZ1s7NaTBa.B3KOLEdbyEGAXx22i

Caodigo de acceso: wfM2!DcZ

Viernes 5 de diciembre

Para finalizar la Semana de capacitaciones se impartio el tema de “Finanzas
esenciales para emprender”
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https://us06web.zoom.us/rec/share/MqdFMP8a7IgYOvYfMQ_wyVXfUAfnamUKbh3mMWVHrv4tDvDx0o2hx_dZ1s7NaTBa.B3KOLEdbyEGAx22i
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Se anexa como evidencia el link de la sesién

https://lus06web.zoom.us/rec/share/VzIdY QQDamBhFHyocxHeQxkEq9KDchBrT
VY-xM-OdbKmEO8gMgXHKEEU2nhijkil8.5  1Jjv2ADroFIAN

Cadigo de acceso: w4H$&?Dd

Anexos:

Evidencias de registros y encuestas de satisfaccion:
Martes 2 de diciembre

Registro

— https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango
mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B47A5A729-3B93-4047-8015-
D2CC9FEGBFDFB%7D&file=Resqgistro%20asistencia%20Zoom.csv&action
=default&mobileredirect=true

Encuesta de Satisfaccion

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez almango
_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B4F1C781B-4FF6-4AEE-83C3
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https://us06web.zoom.us/rec/share/VzIdYQQDamBhFHyocxHeQxkEq9KDchBrTVY-xM-OdbKmEO8gMqXHKEEU2nhjkiI8.5__IJjv2ADr9FIAN
https://us06web.zoom.us/rec/share/VzIdYQQDamBhFHyocxHeQxkEq9KDchBrTVY-xM-OdbKmEO8gMqXHKEEU2nhjkiI8.5__IJjv2ADr9FIAN
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B47A5A729-3B93-4047-8015-D2CC9FE6FDFB%7D&file=Resgistro%20asistencia%20Zoom.csv&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B47A5A729-3B93-4047-8015-D2CC9FE6FDFB%7D&file=Resgistro%20asistencia%20Zoom.csv&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B47A5A729-3B93-4047-8015-D2CC9FE6FDFB%7D&file=Resgistro%20asistencia%20Zoom.csv&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B47A5A729-3B93-4047-8015-D2CC9FE6FDFB%7D&file=Resgistro%20asistencia%20Zoom.csv&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B4F1C781B-4FF6-4AEE-83C3-0D9DFEEF1E4F%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B4F1C781B-4FF6-4AEE-83C3-0D9DFEEF1E4F%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
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-0D9DFEEF1E4F%7D&file=Encuesta%20de%200pini%C3%B3n%20des
pu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xIsx&action=default&mobileredirect
=true

Miércoles 3 de diciembre
Registro

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez almango

mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B73FE63DA-0AB2-47E2-B5F0
-3DE65717C5AF%7D&file=Formulario%20de%20Reqistro(1-17).xIsx&act

ion=default&mobileredirect=true

Encuesta de satisfaccion

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango
mx/ layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7BE2819B29-132C-4C83-9B98-

07646761EBB1%7D&file=Encuesta%20de%200pini%C3%B3n%20despu
%C3%A9s5%20del%20evento(1-11).xIsx&action=default&mobileredirect=tr

ue

Jueves 4 de diciembre
Registro

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango
mx/ layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0BCB51E2-4569-4216-852B-

7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Reqistro(1-10).xIsx&acti
on=default&mobileredirect=true

Encuesta de satisfaccion

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez almango

_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-

1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%200pini%C3%B3n%20despu
%C3%A9s5%20del%20evento(1-10).xIsx&action=default&mobileredirect=t

rue
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https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B4F1C781B-4FF6-4AEE-83C3-0D9DFEEF1E4F%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B4F1C781B-4FF6-4AEE-83C3-0D9DFEEF1E4F%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B73FE63DA-0AB2-47E2-B5F0-3DE65717C5AF%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-17).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B73FE63DA-0AB2-47E2-B5F0-3DE65717C5AF%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-17).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B73FE63DA-0AB2-47E2-B5F0-3DE65717C5AF%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-17).xlsx&action=default&mobileredirect=true
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https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7BE2819B29-132C-4C83-9B98-07646761EBB1%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-11).xlsx&action=default&mobileredirect=true
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https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7BE2819B29-132C-4C83-9B98-07646761EBB1%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-11).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7BE2819B29-132C-4C83-9B98-07646761EBB1%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-11).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0BCB51E2-4569-4216-852B-7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0BCB51E2-4569-4216-852B-7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0BCB51E2-4569-4216-852B-7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0BCB51E2-4569-4216-852B-7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango_mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%20opini%C3%B3n%20despu%C3%A9s%20del%20evento(1-10).xlsx&action=default&mobileredirect=true
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Viernes 5 de diciembre
Registro

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez_almango
mx/_layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B0OBCB51E2-4569-4216-852B-
7D558AC9A26C%7D&file=Formulario%20de%20Registro(1-10).xIsx&acti
on=default&mobileredirect=true

Encuesta de satisfaccion

- https://almango-my.sharepoint.com/:x:/r/personal/valentinalopez almango
mx/ layouts/15/Doc.aspx?sourcedoc=%7B60F09311-F64E-49ED-8306-

1316525B0A3C%7D&file=Encuesta%20de%200pini%C3%B3n%20despu
%C3%A9s5%20del%20evento(1-10).xIsx&action=default&mobileredirect=t

rue
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OBLIGACION 2

Acompaiamiento especializado en donde se incluye la validacién de modelos
de negocio y fortalecimiento comercial.

Diagnéstico de Emprendimiento y Crecimiento

Este apartado consolida los resultados reales del Diagndstico de Emprendimiento y
Crecimiento ejecutado a los emprendimientos participantes del Programa
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PROYECTATE Corpoder. Incluye nivel y fase de desarrollo, brechas por empresa y
las recomendaciones segun cada area evaluada.

o Introduccion

El Diagndstico de Emprendimiento y Crecimiento
(https://lab.almango.mx/d/diagnostico/emprendimiento/) es una herramienta digital de
Al Mango que permite a emprendedores y equipos de apoyo medir, en pocos
minutos, el nivel de desarrollo de su emprendimiento, identificar brechas clave y
definir un plan de accion para los proximos 30, 60 y 90 dias.

Esta disenada para la autogestion: el emprendedor responde, la herramienta analiza
y entrega resultados claros y accionables, sin necesidad de ser experto en estrategia
o finanzas.

Su finalidad

e |dentificar en qué fase esta el emprendimiento (inicio, crecimiento,
consolidacion, escalamiento o transformacion).

e Detectar brechas criticas que frenan el avance (fundamentos, mercado,
ventas, finanzas, operacion, etc.).

e Definir un plan de accion 30/60/90 dias que aterrice las prioridades y ponga
foco.

e Dar trazabilidad al proceso de fortalecimiento empresarial, con diagnosticos
comparables en el tiempo.

¢ Qué mide la herramienta?
El diagndstico evalua el emprendimiento en 6 areas clave:

1. Fundamentos del emprendimiento: Claridad del problema del cliente,
propuesta de valor, segmento objetivo y modelo de ingresos.

2. Clientes y mercado: Conocimiento del cliente, validacion de necesidades,
tamano de mercado y comprensién de competidores.

3. Ventas y canales: Proceso comercial, canales de venta, constancia en la
accion comercial y seguimiento de oportunidades.

4. Producto / servicio y experiencia: Definicion del producto o servicio,
consistencia en la experiencia y uso de la retroalimentacion para mejorar.

5. Organizacién y operacién: Roles, organizacion de tareas, rutinas de trabajo y
uso de herramientas basicas para ordenar la operacion.

6. Finanzas y sostenibilidad: Registro de ingresos y gastos, conocimiento de
costos, punto de equilibrio y revision periddica de los numeros.
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Cada afirmacion se califica de 1 a 5, donde 1 es “muy débil” y 5 es “muy solido”. Al
finalizar, la herramienta genera automaticamente:

indice global de madurez (1-5) del emprendimiento.
Fase estimada de crecimiento (Inicio, Crecimiento, Consolidacion,
Escalamiento o Transformacion).
Grafico radar por areas, que muestra de forma visual fortalezas y debilidades.
Listado de brechas prioritarias, ordenadas segun su urgencia e impacto.
Recomendaciones por area, escritas en lenguaje simple, con acciones
concretas.

e Plan sugerido 30/60/90 dias, que organiza qué atender primero y qué
consolidar después.

e Informe descargable en PDF, con toda la informacién para compartir con el
emprendedor, mentores o entidades de apoyo.

Determinacion automatica de fase de crecimiento

El sistema calcula un promedio general y clasifica:

Promedio Fase
1.0-1.9 Inicio
20-29 Crecimiento
3.0-34 Consolidacion
3.5-42 Expansion
43-5.0 Transformacion

Criterios para la determinacion del nivel de desarrollo de emprendimiento

Nivel Rango de puntaje Significado
B Critico 1.00 - 2.00 Necesita estabilizacion
Débil / Brecha alta 2.01-3.00 Tiene brechas fuertes
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Intermedio 3.01-4.00 Bases medianamente
solidas
" Fuerte / Buen 4.01 -5.00 Bases solidas

desempefio

Interpretacion de resultados

Estado: [ Critico

Fase

Inicio

Crecimiento

Consolidacion

Escalamiento

Transformacion

Estado: Débil /

Como leerlo

Emprendimiento muy
verde y con bases
fragiles.

Esta creciendo sin
bases solidas —
riesgo altisimo.

No esta listo para

consolidar nada, hay
regresion.

Escalar con nivel
critico es “perder plata
mas rapido”.

Quiere reinventarse,
pero el piso no esta
firme.

Brecha alta

Enfoque recomendado

Definir modelo basico (propuesta
de valor, cliente, costos) vy
asegurar flujo minimo de caja.
Nada de escalar aun.

Pausa el crecimiento “a lo loco”,
prioriza ordenar finanzas,
operacién simple y claridad de
oferta.

Volver a lo basico: revisar si el
modelo actual realmente funciona
y recortar lo que no aporta.

Detener intento de expansion.
Replantear estrategia y revisar
viabilidad del negocio.

Hacer diagndstico profundo vy
elegir 1 frente para salvar antes
de hablar de transformacion.
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Fase

Inicio

Crecimiento

Consolidacion

Escalamiento

Transformacion

Como leerlo

Ya arranco, pero con
vacios importantes.

Crece, pero con fugas
y desorden.

Quiere estabilizarse,
pero aun tiene baches.

Escalar en este estado
es como construir
sobre arena.

Quiere cambiar, pero

aun no domina lo
actual.

Estado: Intermedio

Fase Como leerlo

Inicio Buen punto de partida:

Crecimiento

entendio lo basico.

Tiene bases, pero aun
hay brechas.

Enfoque recomendado

Formalizar procesos minimos
(registro de ventas, costos,
clientes), y probar 1-2 victorias
tempranas claras.

Priorizar: ventas rentables, caja y
operacién simple. No sumar
proyectos nuevos, sino ordenar
los que ya tiene.

Estandarizar  procesos clave
(venta, entrega, cobro) y empezar
a medir indicadores basicos.

Fortalecer capacidades internas
antes de crecer: personas clave,
procesos, sistemas.

Definir primero “modelo base
sano” y luego pensar en
innovacion/transformacion.

Enfoque recomendado

Animar a validar mas con datos,
no solo intuicién. Disefar un plan
30/60/90 claro (usar el generado
en el diagndéstico)

Optimizar: mejorar margenes,
canales que si funcionan,
procesos que ya existen.
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Consolidacion

Escalamiento

Transformacion

Muy buen momento
para “poner la casa en
orden”.

Lista para crecer, con
algunos ajustes.

Puede transformar
mientras mantiene lo
que ya funciona.

Estado: ] Fuerte / Buen desempefio

Fase

Inicio

Crecimiento

Consolidacion

Escalamiento

Transformacion

Como leerlo

Emprendimiento muy

bien armado desde
temprano.
Crece con bases
solidas.
Negocio maduro vy
estable.
Escalar con alta

probabilidad de éxito.

Ideal para innovar
“desde la abundancia”.

Documentar procesos, construir

indicadores y formalizar
roles/responsabilidades.
Invertir en sistemas,

automatizaciéon y equipo clave
para sostener el crecimiento.

Usar aprendizajes del modelo
actual para disefar nuevas lineas,
productos o mercados.

Enfoque recomendado

Cuidar el foco: no querer hacer
todo a la vez. Escalar lo que ya se
probo que funciona.

crecimiento
canales,

Apostar por
estratégico:  nuevos
alianzas, ticket promedio.

Trabajar en eficiencia, rentabilidad
y profesionalizar mas el equipo.

Internacionalizar, franquiciar o

abrir nuevas unidades
manteniendo la cultura y el
modelo.

Experimentar nuevos modelos de
negocio, lineas de producto o
tecnologias sin poner en riesgo el
core.
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Andlisis de la Fase de Crecimiento del Emprendimiento

. El grafico muestra la
Fase de crecimiento del o o
emprendimiento distribucion de las empresas

segun su fase actual de
crecimiento, ofreciendo una
« Consolidacin lectura clara del nivel de
= Crecimiento desarrollo empresarial dentro
Escalamiento del programa. Los resultados
Hnee reflejan una heterogeneidad
importante, lo que implica
necesidades de
acompanamiento diferenciadas.

= Transformacion

1. Escalamiento — 33% (la fase mas representativa)

Un tercio de los emprendimientos se encuentran en Escalamiento, lo que indica que
han superado etapas iniciales y se encuentran en proceso de ampliar capacidades,
mercados o lineas de negocio.

Este grupo requiere:

e Consolidacion de procesos internos

e Fortalecimiento en estrategia comercial

e Soporte para crecer de manera sostenible
2. Consolidaciéon — 31%

Una proporcion significativa también se ubica en Consolidacion, lo que sugiere que
ya cuentan con bases claras y estan estabilizando su operacion.

Las necesidades clave suelen estar en:
e Estandarizacion de procesos
e Optimizacion operativa
e Incremento de eficiencia y productividad

3. Crecimiento — 22%
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Casi una cuarta parte se ubica en fase de Crecimiento, caracterizada por
validaciones tempranas, primeras ventas sostenidas y expansion inicial.

Requieren principalmente:

e Fortalecer propuesta de valor

e Mejorar modelos comerciales

e Ordenar su estructura financiera
4. Inicio — 4%

Un porcentaje menor se encuentra en Inicio, lo que revela que solo algunos
emprendimientos estan en etapas de puesta en marcha o validacion basica del
modelo.

Aqui las prioridades son:

e Definir mercado objetivo

e Validar hipétesis de negocio

e Afirmar su estructura operativa minima viable
5. Transformacion — 10%

Un 10% de los emprendimientos se clasifican en Transformacion, lo que sugiere
procesos de reinvencion del modelo o adaptacion significativa ante nuevas realidades
del mercado.

En este segmento se recomiendan:
e Procesos de innovacion aplicada.
e Redisefo de la estrategia

e Integracidén de herramientas digitales para evolucion del negocio

La mayor concentracion en Escalamiento (33%) y Consolidacion (31%) evidencia
que la mayoria de las empresas del programa ya superaron etapas basicas y se
encuentran en momentos clave para fortalecer procesos, crecer estratégicamente y
alcanzar nuevas metas. Mientras tanto, los grupos en Crecimiento, Inicio y
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Transformacién plantean necesidades especificas que justifican rutas de
acompafnamiento diferenciadas.

Este analisis permitié orientar de manera mas estratégica las acciones formativas, las
asesorias 1:1y las prioridades técnicas del programa PROYECTATE.

Analisis del Nivel de Desarrollo del Emprendimiento

El grafico evidencia la distribucion
de los emprendimientos segun su
nivel actual de desarrollo. Esta
= W Critico clasificacién permite identificar el
oW oenil/eecnaana  €Stado real del ecosistema del
programa Yy orientar estrategias
diferenciales de fortalecimiento.

Nivel de desarrollo del emprendimiento

Intermedio

= [l Fuerte/Buen
desempeno

39%

1. Intermedio — 39% (el grupo mas representativo)

La mayor proporciéon de emprendimientos se encuentra en un nivel intermedio, lo
que indica que han avanzado en su madurez empresarial pero aun presentan
brechas relevantes en areas clave.

Esto implica que:
e Ya cuentan con cierta estructura y experiencia
e Requieren fortalecer procesos estratégicos y operativos
e Aun no alcanzan estabilidad plena ni desempefio sobresaliente

Este grupo es ideal para intervenciones que aceleren su crecimiento y eleven su nivel
de competitividad.

2. Fuerte / Buen desempeno — 29%

Un porcentaje significativo muestra un nivel sélido de desempeiio, reflejando
madurez, claridad empresarial y buena capacidad operativa.
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Las necesidades principales aqui estan relacionadas con:

e Optimizacién continua

e Innovacion y expansién

e Profesionalizacion de procesos y toma de decisiones
Este segmento tiene potencial para convertirse en casos de éxito del programa.
3. Débil / Brecha alta — 28%

Casi una tercera parte de los emprendimientos presenta brechas altas que requieren
atencion prioritaria.

Esto indica:
e Falta de claridad en estrategia, procesos o estructura financiera
e Necesidad urgente de fortalecer capacidades basicas
e Riesgo de estancamiento si no se interviene adecuadamente

Estas empresas se benefician de acompanamiento intensivo en lo fundamental.

4. Critico — 4%

Una proporcion pequefia, pero relevante, se encuentra en estado critico, reflejando
un nivel muy bajo de desarrollo.

Este grupo exige:

e Intervencion inmediata

e Acompafnamiento cercano

e Definicion y validacion del modelo de negocio

e En muchos casos, reorganizacion completa del emprendimiento
Son los emprendimientos con mayor riesgo y necesidad de apoyo urgente.

En conclusion, el ecosistema de emprendimientos del programa presenta una
distribucion equilibrada, con predominancia en niveles intermedios (39%) y fuertes
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(29%), lo cual demuestra potencial significativo de crecimiento.
Sin embargo, el 28% en brecha alta y el 4% en nivel critico reflejan la importancia de
una ruta de fortalecimiento diferenciada, que combine

emergencia, desarrollo basico y escalamiento estratégico.

Este analisis permiti6 segmentar mejor los apoyos, priorizar recursos y disefar

intervenciones de

estrategias formativas ajustadas al estado real de los emprendimientos.

A continuacién, los resultados por cada emprendimiento:

ID

187
126

150

191

129
12

127
32

153

125

Empresa

ALMA by ALEXA

Amarac.accesorios

Amor en papel
Manizales

Anglo American
tour

Artemigana

Bonté accesorios

Casita Botanica

Claumagicosmome
ntos

Colageno
artesanal 100%
natural Puro Vital

COMUNIDAD
ENTRE
MONTANAS

Creaciones
pachiita

Promedi Nivel Actual
o

3.21 Intermedio

2.75 Débil / Brecha
alta

3.08 Intermedio

2.5 Débil / Brecha
alta

4.0 Intermedio

4.21 "] Fuerte / Buen

desempefio
3.25 Intermedio
2.25 Débil / Brecha
alta
3.33 Intermedio
4.29 ] Fuerte / Buen
desempefo
4.42 " Fuerte / Buen

desempefio

Fase de
Desarrollo

Consolidacioén

Crecimiento

Consolidacién

Crecimiento

Escalamiento

Escalamiento

Consolidacion

Crecimiento

Consolidacion

Escalamiento

Transformacio
n
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26 Creaciones Quinao 2.21 Débil / Brecha Crecimiento
alta
144 Dy A Decoraciony 3.0 Débil / Brecha Consolidacion
Accesorios alta
13 Desayunos El 3.21 Intermedio Consolidacion
Canasto
45 Dulce mirada 4.17 "] Fuerte / Buen Escalamiento
desempefio
182 Empanadas de 4.63 _] Fuerte / Buen Transformacio
ayer de hoy y de desempefio n
siemrpe
188 Estimulacion 3.63 Intermedio Escalamiento
Neurosensorial
132 Fabricamos 3.38 Intermedio Consolidacion
128 Gea 4.08 ] Fuerte / Buen Escalamiento
desempefo
130 Hannah 3.17 Intermedio Consolidacioén
Bioestetica
131 Helados 1.88 B Critico Inicio
artesanales "Kelly"
154  Impermeabilizador. 3.71 Intermedio Escalamiento
Oficial de Pintura
5 Kawan pet 4.46 ] Fuerte / Buen Transformacio
desempefio n
21 Kiara 2.08 Débil / Brecha Crecimiento
alta
142 La Toskana 3.0 Débil / Brecha Consolidacion
alta
147 Lutherea 4.0 Intermedio Escalamiento

Accesorios
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160 Madremonte 2.67 Débil / Brecha Crecimiento
alta
183 MALU.arte 1.58 Critico Inicio
ydeciracion
193 Manualidades 3.25 Intermedio Consolidacion
Jhonja.
Impermeabizacion
es Jhon Jairo
28 Manualidades la 2.83 Débil / Brecha Crecimiento
Toskana alta
19 Mis Tesoros 4.04 " Fuerte / Buen Escalamiento
desempefio
23 Mucho Ashé 3.54 Intermedio Escalamiento
20 Nelly Jean 3.25 Intermedio Consolidacion
185 Operadora de 4.08 ] Fuerte / Buen Escalamiento
Turismo desempefio
27 Pachacura / Magia 2.71 Débil / Brecha Crecimiento
Andina alta
124 Plastiya 3.0 Débil / Brecha Consolidacion
alta
25 Pociilos 3.17 Intermedio Consolidacion
personalizados
190 PRADE 4.67 ] Fuerte / Buen Transformacio
PASABOCAS desempefio n
161 Salsa de aji 2.83 Débil / Brecha Crecimiento
alta
189 Samantha, 3.67 Intermedio Escalamiento
Tejiendo Memorias
11 Taller Amapola 3.38 Intermedio Consolidacion
146 Tortas Umami 3.21 Intermedio Consolidacion
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194 Tres margaritas 417 Fuerte / Buen Escalamiento
desempefio

10 Urban retro 2.83 "] Débil / Brecha Crecimiento
alta

152 Ximena Botero 4.08 Fuerte / Buen Escalamiento
desempefio

192 Yucaven 3.5 Intermedio Escalamiento

14 Zoe aqui y ahora 2.33 "] Débil / Brecha Crecimiento
alta

149 Zona&Punyo Y 4.5 Fuerte / Buen Transformacié

postres Flor de desempenfo n
Loto
9 Zue 417 Fuerte / Buen Escalamiento

desempefio

Distribucion de emprendimientos por fases de crecimiento y nivel de desarrollo

Distribucién de emprendimientos por fases de crecimiento y nivel de desarrollo

5 "

Nimero de emprendimientos

o N 5 & o

identificar patrones de comportamiento,

Nivel de desarrollo
mm Critico
. Débil
s Intermedio
m Fuerte

empresarial del programa.

Escalamiento
Transformacion

Lectura clave del mapa de calor:

B

fortalezas y alertas del

El grafico presenta una
visualizacion combinada que
muestra como se distribuyen
los emprendimientos entre las
fases de crecimiento (Inicio,
Crecimiento, Consolidacion,
Escalamiento y
Transformacion) y los niveles
de desarrollo (Critico, Débil,

Intermedio y Fuerte). Esta
lectura  conjunta  permite
ecosistema
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e Inicio esta 100% en brecha alta (2/2)- Mapa de calor (corregido): Fase x Categoria de brg
Urge estabilizar lo basico antes de
pensar en crecer. Inicio 2 0 0

e Crecimiento estd 100% en brecha
alta (11/11): indica crecimiento con
vacios criticos (finanzas/operacién),
alto riesgo si se escala sin corregir.

e Consolidacién estd 100% en brecha
media (15/15): requiere fortalecer y
estandarizar procesos para madurar.

e Escalamiento se divide entre brecha Escalamiento{ 0
baja (11) y brecha media (5): ~69%
baja y ~31% media; hay una base

Crecimiento 0

Consolidacion 4

Fase de crecimiento

fuerte para escalar, pero un Transformacion - 0
subconjunto aun necesita ajustes. , , :
s , ha al h di ha baj
e Transformaciéon estd 100% en e o o ey 02

brecha baja (5/5): buen desempeiio,
terreno propicio para innovar sin comprometer el core.
Brechas ldentificadas

El analisis de brechas permite identificar qué tan lejos esta cada emprendimiento del
nivel ideal (5). Este indicador es clave para priorizar acciones, asignar recursos y
orientar el acompafiamiento segun las necesidades reales.

A partir de los datos suministrados, se observan tres niveles de brecha:

e Brecha alta (= 2.0): requiere accioén prioritaria
e Brecha media (1.0 — 1.99): requiere fortalecimiento
e Brecha baja (< 1.0): desempefio adecuado

Resumen por categorias de brecha
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Distribucién por categorias de brecha

Brecha baja

Brecha media 20

=
o

Categoria de brecha

Brecha alta

I

o

.0 25 5.0 7.5 10.0 125 15.0 17.5 20.0
Ndmero de emprendimientos

Categoria de Cantidad de Porcenta Interpretacion

Brecha Empresas je

Brecha alta (= 2.0) 13 26% Requiere accion
prioritaria

Brecha media (1.0 — 20 41% Requiere

1.99) fortalecimiento

Brecha baja (< 1.0) 16 33% Desempenio
adecuado

Con base en esto, el andlisis general es el siguiente:

1. Brecha Media — 20 emprendimientos (41%)

Esta es la categoria mas numerosa, lo cual indica que una parte importante del
ecosistema empresarial ha avanzado en su desarrollo, pero aun presenta vacios
importantes que deben ser fortalecidos para llegar a niveles superiores.

Interpretacion:

e Requieren fortalecimiento estructural.
e [Estan en una posicién intermedia: no estan en riesgo, pero tampoco listos
para escalar.
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e Con acompafamiento adecuado pueden avanzar rapido.

Oportunidad del programa: Es el grupo con mayor potencial de avance y donde el
acompanamiento tiene el mejor retorno.

2. Brecha Baja — 16 emprendimientos (33%)

Estos emprendimientos muestran un nivel de madurez soélido y operacién estable.
Representan el grupo mas fuerte y con mayor probabilidad de éxito a corto plazo.

Interpretacion:

e Tienen buen desempeno general.
e Requieren apoyo en optimizacién, innovacion y escalamiento.
e Son candidatos ideales a procesos avanzados de crecimiento.

Oportunidad del programa: Pueden convertirse en casos de éxito y referentes del
proceso.

3. Brecha Alta — 13 emprendimientos (26%)

Este grupo presenta distancias significativas respecto al nivel ideal y requiere
intervencion prioritaria para evitar estancamiento o retrocesos en su operacion.

Interpretacion:

e Necesitan acciones urgentes: estrategia, costos, ventas, operacion.
e Tienen debilidades estructurales claras.
e Requieren acompafiamiento intensivo y personalizado.

Riesgo: Si no se intervienen oportunamente, pueden presentar bajo avance o
resultados insuficientes en el proceso.

En conclusién,

e La mayoria de los emprendimientos (41%) se encuentran entre brecha
media y brecha baja, lo que indica que el ecosistema tiene un alto
potencial de desarrollo.

e Un cuarto (26%) estd en brecha alta y constituye el grupo de mayor
urgencia, pero manejable.

e Existe una base sodlida (33% con brecha baja) que potenciara los
indicadores finales del programa si se apalancan procesos de
escalamiento.
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En conjunto, estos resultados muestran un ecosistema diverso, pero con una
tendencia general hacia la consolidacion y el fortalecimiento empresarial.

A continuacion, listado de brechas identificadas por emprendimiento

Empresa
ALMA by ALEXA

Amarac,accesorios

Amor en papel Manizales
Anglo American tour
Artemigana

Bonté accesorios

Casita Botanica
Claumagicosmomentos
Colageno artesanal 100%

natural Puro Vital

COMUNIDAD ENTRE
MONTANAS

Creaciones pachiita
Creaciones Quinao

D y A Decoracién y
Accesorios

Desayunos El Canasto
Dulce mirada

Empanadas de ayer de
hoy y de siemrpe

Estimulacion
Neurosensorial

Promedio
3,21

2,75
3,08
2,50
4,00
4,21
3,25
2,25
3,33
4,29
4,42
2,21
3,00
3,21
4,17
4,63

3,63

Brecha
1,79

2,25
1,92
2,50
1,00
0,79
1,75
2,75
1,67
0,71
0,58
2,79
2,00
1,79
0,83
0,37

1,37

Interpretacién
Brecha media —
fortalecimiento
Brecha alta — requiere
accioén prioritaria
Brecha media —
fortalecimiento
Brecha alta — requiere
accion prioritaria

Brecha baja — desempefio
adecuado

Brecha baja — desempefio
adecuado
Brecha media —
fortalecimiento
Brecha alta — requiere
accion prioritaria
Brecha media —
fortalecimiento

Brecha baja — desempefio
adecuado

Brecha baja — desempefio
adecuado

Brecha alta — requiere
accion prioritaria

requiere

requiere

requiere

requiere

Brecha media — requiere
fortalecimiento
Brecha media — requiere

fortalecimiento

Brecha baja — desempefio
adecuado

Brecha baja — desempefio
adecuado

Brecha media —
fortalecimiento

requiere
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Fabricamos 3,38 1,62 Brecha media - requiere
fortalecimiento

Gea 4,08 0,92 Brecha baja — desempeiio
adecuado

Hannah Bioestetica 3,17 1,83 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Helados artesanales 1,88 3,12 Brecha alta — requiere

"Kelly" accion prioritaria

Impermeabilizador, Oficial 3,71 1,29 Brecha media — requiere

de Pintura fortalecimiento

Kawan pet 4,46 0,54 Brecha baja — desempeiio
adecuado

Kiara 2,08 2,92 Brecha alta — requiere
accioén prioritaria

La Toskana 3,00 2,00 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Lutherea Accesorios 4,00 1,00 Brecha baja — desempeiio
adecuado

Madremonte 2,67 2,33 Brecha alta — requiere
accion prioritaria

MALU,arte ydeciracion 1,58 3,42 Brecha alta — requiere
accioén prioritaria

Manualidades Jhonja, 3,25 1,75 Brecha media — requiere

Impermeabizaciones Jhon fortalecimiento

Jairo

Manualidades la Toskana 2,83 2,17 Brecha alta — requiere
accion prioritaria

Mis Tesoros 4,04 0,96 Brecha baja — desempeio
adecuado

Mucho Ashé 3,54 1,46 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Nelly Jean 3,25 1,75 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Operadora de Turismo 4,08 0,92 Brecha baja — desempefio
adecuado

Pachacura / Magia Andina 2,71 2,29 Brecha alta — requiere
accion prioritaria

Plastiya 3,00 2,00 Brecha media — requiere

fortalecimiento
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Pociilos personalizados 3,17 1,83 Brecha media — requiere
fortalecimiento

PRADE PASABOCAS 4,67 0,33 Brecha baja — desempeiio
adecuado

Salsa de aji 2,83 2,17 Brecha alta — requiere
accioén prioritaria

Samantha, Tejiendo 3,67 1,33 Brecha media — requiere

Memorias fortalecimiento

Taller Amapola 3,38 1,62 Brecha media - requiere
fortalecimiento

Tortas Umami 3,21 1,79 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Tres margaritas 4,17 0,83 Brecha baja — desempefio
adecuado

Urban retro 2,83 2,17 Brecha alta — requiere
accion prioritaria

Ximena Botero 4,08 0,92 Brecha baja — desempeio
adecuado

Yucaven 3,50 1,560 Brecha media — requiere
fortalecimiento

Zoe aqui y ahora 2,33 2,67 Brecha alta — requiere
accioén prioritaria

Zona&Punyo Y postres 4,50 0,50 Brecha baja — desempeio

Flor de Loto adecuado

Zue 4,17 0,83 Brecha baja — desempeio

Recomendaciones por Area

Las recomendaciones del diagnodstico se agrupan en cinco areas principales que
representan los pilares del desarrollo empresarial. A continuacion, se presentan los
las sugerencias generadas por la

patrones mas

1. Clientes y mercado

relevantes observados en
herramienta en los diagnésticos.

adecuado
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Desafio general:

Baja claridad en la segmentacién del publico objetivo, la propuesta de valor y los
mecanismos de llegada al cliente.

Patrones en las recomendaciones:

e Fortalecer la comprension profunda del cliente objetivo: habitos, necesidades,
motivaciones y “dolores”.

e Adecuar la estrategia comercial mediante canales, mensajes y formatos
disefados especificamente para cada segmento.

e Construir o ajustar la propuesta de valor para diferenciar el negocio en
mercados competitivos.

e Consolidar procesos de atraccion, conversion, venta y fidelizacion.

Alineacion con tematicas del programa:

e Innovacion y creatividad: pensamiento de disefio (empatia con el usuario,
prototipado de soluciones), construccion de pitch centrado en el cliente.

e TIC: identidad de marca, marketing digital, comercio electronico, herramientas
colaborativas para investigacion del cliente.

e Emprendimiento y gestion empresarial: estrategias de venta y mercadeo,
modelos de negocio orientados al mercado.

Interpretacion estratégica:

Los emprendimientos requieren mayor enfoque en a quién vender, cobmo vender y
qué propuesta de valor los hace unicos, integrando metodologias creativas,
herramientas TIC y técnicas comerciales.

2. Finanzas y sostenibilidad

80 de 113Pagina




[z
>J|i

CORPODER

Desafio general:

Debilidades en el control financiero, costos, fijacion de precios y estructura para
asegurar sostenibilidad.

Patrones en las recomendaciones:
e Implementar registros basicos de ingresos, gastos y flujo de caja.
e Definir costos reales para establecer precios adecuados y competitivos.
e Establecer metas financieras claras y sistemas de seguimiento periédico.
e Incorporar herramientas simples para registro, proyeccién y analisis

financiero.

Alineacién con tematicas del programa:

e Innovacién y creatividad: pensamiento estratégico para crear soluciones
sostenibles e innovar con recursos limitados.

e TIC: herramientas digitales para control, registro y proyecciones financieras.
e Emprendimiento y gestion empresarial: gestién financiera, planeacion

estratégica y modelos de negocio orientados a sostenibilidad.

Interpretacion estratégica:

Se requiere reforzar costeo, pricing, proyeccion y control financiero para permitir
crecimiento estable, decisiones informadas y capacidad de inversion.

3. Fundamentos del emprendimiento

Desafio general:
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Falta de claridad estratégica, estructura organizativa y bases del modelo de negocio.
Patrones en las recomendaciones:
e Definir misién, vision, propuesta de valor y objetivos empresariales.

e Formalizar procesos clave que soporten el crecimiento y la continuidad del
negocio.

e Revisary ajustar el modelo de negocio hacia una estructura clara, rentable y
viable.

e Mejorar la toma de decisiones mediante herramientas simples de analisis y
planificacion.

Alineacion con tematicas del programa:

e Innovacién y creatividad: liderazgo emprendedor, creatividad aplicada,
construccién de pitch.

e TIC: identidad digital de la marca para fortalecer el modelo.

e Emprendimiento y gestion empresarial: modelos de negocio, planeacion
estratégica y desarrollo personal y relacional.

Interpretacion estratégica:

Es necesario fortalecer la base estratégica del emprendimiento para evitar
improvisacion, mejorar la coherencia interna y avanzar con orden hacia la
sostenibilidad.

4. Organizacion y operacion

Desafio general:
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Procesos internos débiles, informales o poco eficientes.
Patrones en las recomendaciones:
e Implementar procesos estandarizados y procedimientos internos claros.
e Mejorar logistica, tiempos de entrega, control operativo e inventarios.
e Usar herramientas tecnolégicas para gestionar tareas, productos y procesos.

e Definir roles y responsabilidades dentro del equipo.

Alineacion con tematicas del programa:

e |nnovacién y creatividad: pensamiento de disefio para optimizar procesos.

e TIC: herramientas colaborativas, transformacion digital y automatizacion de
tareas.

e Emprendimiento y gestion empresarial: planeacién estratégica y gestion

administrativa.

Interpretacion estratégica:

La eficiencia operativa es clave para la rentabilidad, la capacidad de escalar y la
calidad de la experiencia del cliente.

5. Producto / servicio y experiencia

Desafio general:
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Necesidad de fortalecer la diferenciacion del producto/servicio y la experiencia del

cliente.

Patrones en las recomendaciones:

Mejorar la calidad, presentacién y acabados del producto o servicio.
Incorporar retroalimentacién del cliente en ciclos continuos de mejora.
Fortalecer la experiencia antes, durante y después de la compra.

Innovar en atributos, empaques, elementos de valor agregado y servicios
complementarios.

Alineacion con tematicas del programa:

1.

4,

Innovacion y creatividad: desarrollo de ideas innovadoras, creatividad aplicada
y construccion de pitch.

TIC: marketing digital, comercio electrénico y disefio de identidad visual del
producto.

Emprendimiento y gestion empresarial: estrategias de mercadeo y
comprension del ciclo de vida del producto.

Asesorias 1:1- Avances

Asesorias y Horas Ejecutadas

Total de asesorias registradas: 60

Duracion de cada asesoria: 1 hora
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e Total de horas ejecutadas: 60 horas efectivas de acompanamiento
personalizado

Este alcance refleja un proceso robusto de orientacion individual, articulado con los
ejes del programa: Emprendimiento y gestibn empresarial, Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones (TIC), Innovacién y creatividad.

Emprendimientos Asesorados

e Total de emprendimientos distintos atendidos: 60 beneficiarios
Este numero representa la cobertura total del programa, alcanzando al 100%
de los participantes inscritos en el proceso y garantizando acceso equitativo a
orientacion especializada.

Emprendimientos con Seguimiento Reforzado

Tres emprendimientos requieren acompafnamiento extendido, con 2 horas cada uno,
debido a necesidades estratégicas identificadas en el diagndstico:

e Creaciones Quinao — 2 horas
e NELLY JEANS — 2 horas
e Creaciones Pachita — 2 horas

Estos casos reflejan necesidades particulares relacionadas con finanzas, estructura
de precios, identidad de marca o reorganizaciéon del modelo de negocio.

Emprendimientos con 1 Sesion de Asesoria

Un total de 38 emprendimientos recibieron sesiones individuales de 1 hora, asociadas
a:

e Diagndéstico y orientacion inicial

e Ajustes puntuales en su estrategia comercial
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e Fortalecimiento financiero
e Ordenamiento del modelo de negocio

e Uso de herramientas digitales basicas (TIC)

Analisis del Avance

e El programa logré un alcance pleno, acompafiando a los 60 emprendimientos
beneficiarios.

e La distribucion de asesorias fue equilibrada y estratégica, asegurando que
todos recibieran orientacion ajustada a su nivel de madurez empresarial.

e Los casos con doble asesoria evidencian procesos que requerian seguimiento
debido a brechas profundas detectadas en el autodiagndstico: costos, pricing,
propuesta de valor o uso de herramientas technoldgicas.

e El equipo ejecuto un total de 60 horas de mentoria, lo cual evidencia un

esfuerzo significativo y una atencién altamente personalizada.

Este avance se articula con los pilares del programa, integrando el desarrollo de
competencias en gestion empresarial, competencias digitales (TIC) y procesos de
innovacion, necesarios para la sostenibilidad de los emprendimientos.

Temas Abordados en las Asesorias
Alineados con las tematicas: Innovacién, TIC y Emprendimiento
1. Finanzas del Emprendimiento

Temas trabajados:

e FElaboracion, validacion e implementacién del flujo de caja

e Organizacion de registros contables y administrativos
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Separacion entre finanzas personales y del negocio

Identificacion de costos, gastos fijos, variables y gastos ocultos

Construccion de precios (pricing) y estructura de valor

Analisis de ingresos, utilidades y rentabilidad

Relacién con las tematicas del programa:

¢ Emprendimiento y gestion empresarial: gestién financiera, costeo, toma
de decisiones

e TIC: uso de Excel y herramientas digitales para proyeccion, control e
informes

Hallazgos:

La mayoria presenta vacios estructurales en control financiero, costeo y precios.

Las asesorias priorizaron organizar la informacién, comprender costos reales y
definir precios sostenibles.

2. Estrategia Comercial, Marca y Canales Digitales
Temas trabajados:

e Concepto y construccion de marca

e Lineamientos de manual de marca basico

e Gestidn de redes sociales: Instagram, WhatsApp Business, Gmail
e (Guia para creacion de contenido y estructura digital

e Propuesta de valor, narrativa y diferenciacion

e Oportunidades de crecimiento comercial
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Relacién con las tematicas del programa:

e TIC: marketing digital, comercio electrénico, identidad digital

e Innovacion y creatividad: disefio de pitch, creatividad en contenidos y
diferenciacion

e Emprendimiento: estrategias de venta, comunicacién comercial

Hallazgos:
Los emprendimientos requieren fortalecer su presencia digital, clarificar su mensaje y
consolidar canales de venta.

3. Modelo de Negocio y Estructura Operativa
Temas trabajados:

e Actividades y recursos clave

e |dentificacion de costos estratégicos dentro del modelo
e Orden administrativo y procesos internos

e Gestidn de tareas y rutinas de operacién

e Roles, responsabilidades y estructura operativa

Relacién con las tematicas del programa:

e Emprendimiento: modelos de negocio, planeacién estratégica
e Innovacién: pensamiento de disefo para reorganizar procesos

e TIC: herramientas colaborativas para gestion operativa
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Hallazgos:
Las asesorias se centraron en fortalecer la estructura interna, clarificar modelos y
formalizar procesos clave.

Sintesis General

Los temas abordados en las asesorias responden directamente a las brechas
identificadas en el autodiagnéstico:

1. Falta de organizacion financiera
2. Debilidad comercial y digital
3. Modelos de negocio poco definidos o no actualizados

4. Operaciones desordenadas y sin procesos estandarizados

El trabajo realizado durante estas asesorias constituye la base para los siguientes
modulos del programa, asegurando que los emprendimientos avancen con mayor
claridad, herramientas practicas y competencias alineadas a sus realidades.

Flujo de caja (creacion, validacion e implementacion).
Registros contables y administrativos.

Separacion de finanzas personales y del negocio.
Costos, gastos e identificacion de gastos ocultos.
Calculo de precios y estructura de piricing.

Ingresos, utilidades y analisis de rentabilidad.

La mayoria de los emprendedores presenta vacios financieros estructurales. Las
asesorias se enfocaron en ordenar registros, entender costos y mejorar la formacion
de precios.

2. Estrategia Comercial, Marca y Canales Digitales

Concepto de marca.

Manual de marca.

Gestion de redes sociales (Instagram, Gmail, comunicacion digital).
Guia para creacion de contenido y estrategia digital.

Identificacién de oportunidades de crecimiento comercial.
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e Claridad del mensaje y diferenciacion.

Los emprendimientos requieren fortalecer su identidad y estrategia comercial,
especialmente en canales digitales.

3. Modelo de Negocio y Estructura Operativa

Actividades y recursos clave.

Identificacion apropiada de costos dentro del modelo de negocio.
Orden administrativo y procesos internos.

Organizacién y estructura operativa.

Rutinas de trabajo y gestion de tareas.

Las asesorias se enfocaron en ordenar la operacion, clarificar el modelo de negocio y
fortalecer la estructura interna.

En general, los temas tratados se concentran en tres areas clave: finanzas, estrategia
comercial y modelo de negocio. Estos reflejan las necesidades reales de los
emprendimientos y estan alineados con las brechas identificadas en el diagndstico.

A continuacién, se presenta matriz de temas por emprendimiento

Empresa Temas

ARTE MIGANA Redes Sociales: Gmail e
Instagram, Focalizacién y
Proyeccion del emprendimiento,
en la sesion la emprendedora
adquiere herramientas en la red
social de Instagram, pero
previamente reflexiona y enfoca
los alcances y las metas que
quiere con su emprendimiento.

Alma by Alexa Optimizacion redes sociales y
mentoria en contenido
Guia para redes sociales

Alma_by_Alexa Manejos de Instagram y
Facebook, creacion de historias,
reels y publicaciones, manejos
de herramientas de WhatsApp
business, y manejo de panel
profesional.

Amarac Manejo y optimizacion de
Instagram, Facebook y
WhatsApp business

Amarac Accesorios Costeo desglosado y rentabilidad
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Amarac.accesorios

CREACIONES PACHITA

Casita Botanica

Claumagicosmomentos

Creaciones Pachita

Creaciones Quinao

1. Importancia del costo y
necesidad de costear
correctamente, se remite a
finanzas. 2. Contratacion al
destajo para ampliar la
capacidad instalada. 3.
reduccion del portafolio segun
rotacioén alta y rentabilidad de
producto. La emprendedora
debe ejecutar estas sugerencias
para poder avanzar hacia el
escalonamiento de su negocio
Validacioén y aplicacion de: flujo
de caja, registros contables,
precio, costos y gastos,
inventario, oportunidad de
crecimiento, proyeccién
empresarial, Financiamiento. |
ARCHIVOS EN EXCEL
ALIMENTADOS CON LA
INFORMACION DEL 2025
Capacitacion en Marketing,
psicologia del color y fotografia
del producto.

Manejo de Instagram, Facebook
Y tik tok, uso de herramientas
como historias, publicaciones y
reels, se ensefid a promocionar
publicaciones, y a utilizar las
historias destacadas y los
horarios de publicacion.
Capacitaciéon en marketing digital
y de contenidos

Optimizacién Facebook,
Instagram y TikTok

Creacion de contenido

Guia para redes sociales
Manual de marca, Apertura de
redes sociales, administracion de
la mismas en cuanto a contenido
resaltando la constancia.

Como subir historias de cada
producto y acceso al WhatsApp
business con mensajes
predeterminados de su empresa.
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Creaciones Quinao

Creaciones pachitas

Deliwings - Tiempo de tango

Dli wings
EL CANASTO
GEA

HANNAH BIOESTETICA

HANNAH BIOESTETICA

Como llevar un catalogo mejor
presentado en WhatsApp.

1. Reduccién y focalizacién de
inventario, 2. Establecimiento de
salario, 3. Organizar costos
(recosteo de producto), Definir
productos estrella y ofertarlos a
través de tiendas intermediarias
de bisuteria y esotéricas
Manual de marca finalizado
Guia para redes sociales
Ajuste de Instagram optimizado

Costeo desglosado y analisis de
costos fijos - precio de venta
Marketing digital y de contenidos

Identificacion de costos y gastos
reales

Registro INVIMA, inocuidad,
Fondo emprender, Maquila para
escalamiento

SEPARACION DE FINANZAS
PERSONALES, REGISTROS,
FLUJO DE CAJA,
IDENTIFICACION COSTOS Y
GASTOS

Durante la sesién de asesoria se
abordaron temas relacionados
con la organizacion y control del
inventario del emprendimiento
HANNAH BIOESTETICA,
incluyendo la creacién de una
base de datos en Excel para el
registro y seguimiento de
insumos. Adicionalmente, se
brindé acompafiamiento en la
construccion de contenido
publicitario digital, como textos
promocionales para Instagram y
WhatsApp Business, y la
definicion de lineamientos
visuales para piezas graficas
alineadas con la identidad del
emprendimiento. Como acuerdo,
se deja como resultado el uso de
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las herramientas entregadas
para fortalecer la gestion interna
y la visibilidad comercial del
emprendimiento.

Hanna bioestetica Promesa de valor
Segmento d e mercado
Relaciones y canales con el
cliente
Actividades y recursos claves
Aliados claves
Costos, ingresos vy utilidades

Empezar a validar cada uno de
los aspectos definidos dentro del
modelo de negocio con la
herramienta de validacion y
aprendizaje

Helados Artesanales Kelly Costeos desglosados del
producto para identificar precio
de venta rentable

Helados artesanales "Kelly" 1. Estrategia de negocio a través
de distribuidores. 2. Fondo
Emprender para financiamiento,
crecimiento y desarrollo. 3.
Re-segmentacion. Se solicita
recosteo de producto para
establecer una buena estrategia
de precio

IMPERMEABILIZACIONES JHON JAIRO SEPARACION DE FINANZAS
PERSONALES, REGISTROS,
IMPLEMENTACION DE FLUJO
DE CAJA, REVISION DE
COSTOS Y GASTOS

Impermeabilizador. Oficial de Pintura 1. Modelo de negocio.
2. identificacién de segmentos,
asi como formas y canales de
comunicacion por cada
segmento
3. Se remite a costos para
recosteo de servicios
4. Se plantea paquetizar
servicios para segmento
institucional.
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LUTHEREA ACCESORIOS

Lutherea Accesorios

Lutherea accesorios

Magia Andina

Magia Andina

Manualidades JhonJa e
Impermeabilizaciones Jhon Jairo

Mis tesoros

NELLY JEANS

ECONOMIA'Y FINANZAS
PERSONALES, FLUJO DE
CAJA, INVENTARIO.

1. Cémo conectar el manejo de
las emociones con el desarrollo
de un producto segun el know
how del emprendimiento.

2. Se plantea posibles tipos de
productos para conectar con el
concepto

Comienzo en redes sociales,
manejo de redes sociales,
psicologia del color, angulos en
la fotografia, composicion
fotografica y fotografia de
producto.

Manual de marca; logotipo,
tipografias, paleta de colores,
redes

Concepto de marca,
omnicanalidad, enfoque de
estrategia del modelo de negocio
Edicién del perfil de la red social
Instagram y Facebook, Se creo
perfil y se capacité en el uso de
ChatGPT para uso como
herramienta informativa, de
creacion y apoyo en el
emprendimiento, por medio de
ChatGPT se hizo la creacién de
un logo que se profundizara mas
con la mentoria de publicidad
Marketing digital, psicologia del
color y fotografia del producto.
Validacién y aplicacion de: flujo
de caja, registros contables,
precio, costos y gastos,
oportunidad de crecimiento,
proyeccion empresarial. Se
recomienda clase de
alfabetizacion digital |
SEPARACION DE FINANZAS
PERSONALES, REGISTROS,
IMPLEMENTACION DE FLUJO
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Nelly jeans tienda de ropa
Plastiya

TALLER AMAPOLA

Tomatis

Tomatis Manizales

Tomatis manizales

Valkiria y los canastos

ZONA Y PUNTO

alma by alexa

DE CAJA, REVISION DE
COSTOS Y GASTOS
Marketing digital y de contenidos

Capacitacion de marketing digital
y de contenidos

SEPARACION DE FINANZAS
PERSONALES, REGISTROS,
FLUJO DE CAJA,
IDENTIFICACION COSTOS Y
GASTOS

Asesoria en marketing, manejo
de redes sociales tales como
Instagram. Llevan guia de redes
sociales para implementar
Modelo de negocio

Propuesta de valor

Segmentos de mercado
Relaciones y canales con
clientes

Aliados clave

Actividades y recursos claves
Costos, ingresos vy utilidades

Capacitacion de marketing digital
y de contenidos

Redes sociales y whatsapp
business como estratégica de
consolidacién y ventas para los
canastos, Oferta de servicios
estéticos en fondos de
empleados y cooperativas para
incrementar base de clientes y
las ventas

Validacién y aplicacion de: flujo
de caja, registros contables,
precio, costos y gastos,
oportunidad de crecimiento,
proyeccion empresarial.

Costeo de velas y validacién de
rentabilidad
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Evidencias fotograficas mentorias individuales:

Mentoria Financiera NELLY JEANS

Mentoria Marketing Digital Creaciones PACHITA
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Mentoria Modelo de Negocio Arte MILGANA
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Mentoria uso de Herramientas Tecnoldgicas e Inteligencia Artificial Hanna
Bioestetica.

Mentoria uso de Redes Sociales y uso de Aplicaciones de Inteligencia Atrtificial
Manualidades Jhonja.

Mentoria Financiera.
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Mentoria Capacidad Financiera.
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Mentoria de Investigacién de Mercados.

Mentoria Capacidad Financiera
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Mentoria Modelo de negocio

Mentoria Fotografia
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Mentoria Marketing Digital

Mentoria Comercial
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Mentoria Capacidad Financiera
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OBLIGACION 3

Circulacion y cierre por medio de una feria publica de emprendimiento y
reconocimiento de los resultados.

PROYECTATE FEST

PROYECTATE
— »FEST

CREA - INSPIRA + EMPRENDE

FERIA EMPRENDEDORA
IRCULACION DE PRODUCTOS SERVICIOS.

&

f¥) 18 y 19 de Diciembre 2025
G 9:00 a.m a 8:00 p.m
Facultad de Arquitectura UNAL -
Sector El Cable

ORGANIZA:

La fase de Circulaciéon y Exposiciéon Final — Proyéctate Fest representa el momento
culminante del proceso formativo desarrollado con los reservistas de la fuerza publica y
sus familias, integrando en un solo escenario los aprendizajes, avances y resultados
alcanzados a lo largo del programa. Esta etapa se proyecta como un espacio
estratégico de encuentro, visibilizacion y conexion entre los emprendedores
participantes, la ciudadania y el ecosistema de emprendimiento, creativo y econémico
local, permitiendo que las iniciativas fortalecidas durante el proceso formativo ingresen
a circuitos reales de circulacion y mercado. En este marco, se realizara una feria
publica de emprendimiento, arte y cultura, concebida como una vitrina colectiva donde
los emprendedores podran exponer, promocionar y comercializar sus productos,
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servicios y marcas, generando oportunidades de posicionamiento, interaccion con
potenciales clientes y apertura a nuevos escenarios de comercializacion.

La feria contara con muestras y stands organizados por sectores productivos, lo que
facilitara tanto la identificacion de ofertas como la articulacion entre actores del
ecosistema. A ello se sumaran espacios académicos y diversas activaciones culturales
y artisticas, incluyendo presentaciones en vivo, intervenciones escénicas, muestras
musicales y expresiones locales que aportaran dinamismo, integracion y un ambiente
festivo, promoviendo la participaciéon de la comunidad. Esta dimensién cultural cumple
una funcién clave: fortalecer el vinculo entre el emprendimiento, la identidad territorial y
las practicas creativas, reafirmando el caracter social y comunitario del programa.

En el marco del evento también se llevara a cabo la ceremonia de graduacién y entrega
de reconocimientos, donde se destacara el proceso, dedicacion y crecimiento de los
participantes, rescatando especialmente sus avances en la incorporacion de las TIC, la
innovacion, la sostenibilidad y la identidad cultural dentro de sus unidades productivas.
Este acto simbodlico servira como un reconocimiento publico al esfuerzo de los
emprendedores y como estimulo para la continuidad de sus proyectos en escenarios
futuros.

Para asegurar el éxito de esta fase, la organizacion garantizara la provision integral de
recursos materiales, pedagogicos, técnicos, logisticos y de produccion, necesarios para
el adecuado desarrollo del programa y del evento final. Esto incluye la dotacion de
materiales pedagdgicos impresos y digitales, memorias formativas, uso de tabletas y
computadores durante las sesiones, asi como la disponibilidad de insumos, materiales
de trabajo, equipos audiovisuales, espacios adecuados y apoyo administrativo. En
cuanto al evento final, se dispondra de montaje, sonido, ambientacion, mobiliario, apoyo
técnico, transporte y refrigerios para los participantes, garantizando condiciones
optimas, accesibilidad y una experiencia de alto nivel para emprendedores y asistentes.

En su conjunto, esta etapa de cierre no solo expone los resultados del proceso
formativo, sino que consolida redes de colaboracién, promueve el intercambio de
saberes y fortalece la articulacion entre emprendimiento, apropiacién de las TIC y
desarrollo local. Proyéctate Fest se proyecta, asi como un evento simbdlico, integrador
y transformador, donde el arte, la creatividad y la innovacion convergen para celebrar el
potencial emprendedor de los reservistas y su contribucion activa al tejido social y
economico del territorio.

Con el fin de asegurar la calidad, continuidad y alcance de cada una de las fases del
programa y del evento de cierre Proyéctate Fest, la organizacién garantizard de manera
integral todos los recursos materiales, técnicos, logisticos y formativos necesarios para
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el optimo desarrollo de las actividades. Esto incluye la provision de materiales
pedagdgicos impresos y digitales, equipos tecnolégicos como computadores vy
dispositivos audiovisuales, insumos de trabajo, acompafiamiento operativo permanente
y la gestidon de espacios adecuados para las sesiones presenciales y virtuales. De esta
manera, se asegura no solo la correcta ejecucion del proceso formativo, sino también la
experiencia participativa, inclusiva y estructurada que caracteriza al evento final.

1. Planificacién y Preparacion Logistica

En esta fase se realizara la coordinacion completa de la convocatoria, la gestion de
locaciones y el aseguramiento de transporte y refrigerios para los participantes.
Asimismo, se garantizara la dotacion de material pedagdgico impreso y digital, la
disponibilidad de computadores y equipos audiovisuales, y la adecuacion de espacios
fisicos y recursos técnicos para las actividades formativas presenciales y virtuales. Esta
planificacion anticipada permitira disponer de todas las condiciones necesarias para el
adecuado desarrollo del proceso.

2. Desarrollo de la Feria y Activaciones Culturales

Para el evento de cierre, la organizacién asumira el montaje integral de la feria,
contemplando sonido, ambientacién, mobiliario y apoyo técnico especializado. Se
estructurara la disposicion de stands organizados por sectores productivos y lineas
tematicas, favoreciendo la circulacion del publico y la visibilizacion de las iniciativas. De
igual manera, se programaron presentaciones artisticas, intervenciones escénicas y
muestras musicales que complementaran la oferta cultural, fortaleciendo el caracter
festivo y comunitario del encuentro.

3. Circulaciéon y Comercializacion

El evento dispondra de espacios disefiados para la exposicién, promocion vy
comercializacion de productos y servicios desarrollados por los participantes. Estos
escenarios facilitaran la interacciéon directa con la ciudadania, permitiendo la
visibilizacién de los emprendimientos y promoviendo oportunidades reales de
circulacion econémica y articulacion con actores del ecosistema local.

4. Formacion Simultanea

Como estrategia de fortalecimiento continuo, durante la feria se desarrollaran talleres

107 de 113P4gina




(=
>J|i

CORPODER

formativos simultaneos dirigidos a los emprendedores, enfocados en temas de
emprendimiento, apropiacion de TIC, sostenibilidad, innovacién y desarrollo cultural.
Estos espacios complementaran el proceso formativo, asegurando una experiencia
integral que articule aprendizaje, practica, conexién con el publico y proyeccion
productiva.

5. Cierre, Graduacién y Reconocimientos

La etapa final del evento contempla la realizacion de la ceremonia de cierre, en la cual
se llevara a cabo la entrega de certificados, premiaciones y reconocimientos a los
participantes que culminaron satisfactoriamente el proceso formativo. Este momento
simbdlico permitira destacar los logros alcanzados en el marco del proyecto,
especialmente en aspectos como el fortalecimiento de habilidades emprendedoras, la
apropiacion de las TIC, la innovacion, la sostenibilidad y la consolidacion de identidad
cultural dentro de sus iniciativas productivas. Asimismo, esta fase propiciara espacios
de integraciéon entre los emprendedores, facilitando el fortalecimiento de redes
colaborativas y el intercambio de experiencias, lo que contribuira a la continuidad de los
procesos y a la articulacién con nuevas oportunidades en el ecosistema cultural y
economico local.

Estrategias

Para garantizar el impacto, la sostenibilidad y la proyeccion del evento Proyéctate Fest,
se implementaran estrategias integrales que articulan los componentes formativos,
culturales, comunitarios y de circulacion econdmica del proyecto:

K7

% Visibilizaciéon y posicionamiento: La feria se consolidara como una plataforma
publica de exhibicion donde los emprendimientos podran darse a conocer,
fortalecer su marca y conectarse con nuevos publicos, aliados y posibles
compradores.

% Apropiacion de TIC: Se promovera el uso de herramientas digitales tanto en el
proceso formativo como en la presentacion final, facilitando la promocién de
productos, la gestion comercial, la creacion de contenidos y la interaccion con
entornos digitales de mercado.

< Participacién comunitaria: A través de activaciones culturales, presentaciones

artisticas e intervenciones creativas, se incentivara la asistencia de la

ciudadania, generando espacios de encuentro, dialogo y apropiacion del evento
como experiencia colectiva.
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« Fortalecimiento comercial: Se habilitaran zonas especificas para la
promocion, exhibicion y venta directa de productos y servicios, permitiendo a los
emprendedores validar sus modelos de negocio, recibir retroalimentacion del
publico y activar oportunidades comerciales reales.

< Dinamizacién cultural: Las expresiones artisticas y culturales locales
fortaleceran el sentido de pertenencia, promoveran la diversidad creativa y
aportaran un ambiente festivo, accesible e inclusivo que refleje la identidad del
territorio.

< Aprendizaje continuo: Durante el evento se desarrollaran talleres simultaneos
para reforzar habilidades en emprendimiento, sostenibilidad, innovacion, TIC y
desarrollo cultural, integrando la formacién con la practica en un mismo
escenario.

< Articulacion interinstitucional: La coordinacidon entre organizaciones del
sector cultural, educativo, econémico y comunitario permitira ampliar el alcance
del proyecto, fortalecer alianzas y garantizar la sostenibilidad de los procesos
mas alla del evento.

Es importante resaltar que durante la ejecucién del convenio se garantizé la reserva
absoluta y confidencialidad respecto a toda la informacion suministrada por los
beneficiarios y recolectada en el desarrollo de las actividades. Dichos datos fueron
utilizados exclusivamente para los fines del programa y no se compartieron con
terceros distintos a la Secretaria de TIC y Competitividad de Manizales y al supervisor
designado. Se aplicaron protocolos de protecciéon de datos personales y mecanismos
de control que aseguraron el manejo responsable, seguro y transparente de la
informacién, en cumplimiento de la normatividad vigente y de los lineamientos
institucionales.

Evento de Circulacion: “Proyéctate Fest — Crea, Inspira y Aprende”

Proyéctate Fest — Crea, Inspira y Aprende se presenta como la oportunidad para
compartir con la ciudadania el camino recorrido por los participantes, mostrando de
manera abierta y cercana el talento, la dedicacion y el crecimiento logrado durante el
Programa. En este espacio, la plazoleta de la Facultad de Arquitectura de la
Universidad Nacional se convertira en un escenario vivo donde emprendedores, publico
y actores del territorio podran encontrarse alrededor de la creatividad, la cultura y la
innovacion.

El festival reunira propuestas empresariales, expresiones artisticas y actividades
formativas que permitiran a los asistentes conocer de primera mano las iniciativas
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fortalecidas, interactuar con sus creadores y participar en experiencias que promueven
el dialogo y la construccién colectiva. La produccion del evento ha sido disefiada para
ofrecer una puesta en escena clara, accesible y acogedora, apoyada en una logistica
integral que garantiza fluidez y calidad para los participantes y visitantes.

Mas alla de su caracter expositivo, se proyecta como un punto de conexién hacia
nuevas rutas de crecimiento. Es un espacio que invita a reconocer el valor de los
aprendizajes adquiridos, a celebrar los logros alcanzados en comunidad y a abrir
puertas hacia alianzas, mercados y oportunidades futuras. Su realizacién constituye un
gesto de reconocimiento al esfuerzo de los emprendedores y un impulso para que
continuen avanzando como agentes activos del desarrollo cultural y econdmico del
territorio.

A diciembre el Programa presenta un avance significativo en sus componentes
formativos, técnicos y de preparacion para la exposicién publica. Aunque la ejecucién
se encuentra aun en desarrollo, pues el proyecto inicié el 28 de noviembre de 2025 y
finalizara el 20 de diciembre de 2025, los progresos alcanzados en este periodo reflejan
la consolidacion de procesos soélidos, coherentes y alineados con los estandares
establecidos por la Secretaria de TIC y Competitividad de Manizales.

En cumplimiento de la obligacién 1: Disefio, planificacion, ejecucién y evaluacion de las
estrategias, metodologias y actividades de formacion, el Programa registra un avance
aproximado del 80%. Durante esta fase se desarrollaron sesiones tedrico-practicas,
procesos de acompafnamiento grupal y actividades orientadas al fortalecimiento de
capacidades emprendedoras, incorporando herramientas de innovacion, sostenibilidad
y apropiacion de TIC. Las metodologias aplicadas permitieron un proceso participativo,
progresivo y adaptado a las realidades de cada unidad productiva, favoreciendo la
consolidacién de aprendizajes clave para su proyeccion.

Respecto a la Obligacion 2: Acompafiamiento especializado, el proyecto presenta un
avance cercano al 75%. Se han realizado espacios de validacion de modelos de
negocio, asesorias técnicas y revisiones enfocadas en el fortalecimiento comercial.
Estos encuentros han permitido identificar oportunidades de mejora, ajustar propuestas
de valor, orientar decisiones estratégicas y acompafar la estructuracion de procesos
comerciales mas sélidos y coherentes con el mercado local.

En relaciéon con la Obligacién 3: Circulacidn y cierre a través de una feria publica de
emprendimiento, los preparativos registran un avance del 60%, correspondiente a la
planeacion, disefio operativo y coordinacion logistica del evento “Proyéctate Fest —
Crea, Inspira y Aprende”, que se desarrollara los dias 18 y 19 de diciembre. Esta fase,
aun en curso, ya cuenta con la estructuracion del montaje, la programacion cultural, la
distribucion de stands, la agenda formativa simultdnea y los lineamientos para la
ceremonia de reconocimiento de los participantes. El evento se configura como el
espacio en el que los emprendimientos podran proyectarse ante la ciudadania, conectar
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con nuevos publicos y visibilizar los resultados del proceso.

En resumen, el Programa avanza de manera satisfactoria, cumpliendo los objetivos
propuestos y evidenciando el compromiso de los participantes y del equipo técnico. Las
actividades desarrolladas hasta la fecha han potenciado el aprendizaje, la innovacion y
la capacidad de implementacién de los emprendedores, consolidando bases sodlidas
para su participacion en la fase de circulacion y su proyeccién futura dentro del
ecosistema creativo y econémico de Manizales.

Aunque el proceso aun no ha concluido, los resultados preliminares reflejan una ruta de
trabajo consistente y orientada al impacto. El cierre del proyecto, previsto para el 20 de
diciembre de 2025, permitira integrar los aprendizajes adquiridos, dar visibilidad a los
avances alcanzados y reconocer publicamente el esfuerzo y la evolucion de los
emprendimientos acompafados. De esta manera, el Programa reafirma su proposito:
fortalecer capacidades, promover oportunidades y aportar al desarrollo productivo y
social de los veteranos y sus familias, quienes, a través de sus iniciativas, contintan
construyendo comunidad, identidad y futuro.

Componente | Fechade Fecha de Fecha de Avance Estado
inicio corte finalizacion estimado
Desarrollo del 28 de 09 de 20 de 72% En ejecucion
programa |noviembre de| diciembre de | diciembre de
2025 2025 2025
Avance por Obligaciones]
# Obligacion Actividades principales A'::ance Estado
estimado
Disefiar, planificar, ejecutar y
evaluar estrategias, Disefio metodolégico, sesiones
1 metodologias y actividades |formativas, actividades tedrico- 80% En
de formacién tedrico-practica| practicas, acompafiamiento ? gjecucion
y fortalecimiento tecnico y evaluacion parcial.
empresarial.
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Avance de Actividades Formativas y Técnicas

Actividad Programadas |Ejecutadas Porcentaje

de avance
Sesiones tedrico—practicas 10 8 80%
Asesorias técnicas especializadas 20 15 75%
Talleres practicos enfocados en TIC G 5 83%
Mesas de fortalecimiento comercial 4 3 75%
Acompafiamientos individuales 50 38 T6%

Avance Preparativos del Evento 'Proyéctate Fest'

1001

80

Porcentaje de avance

Montaje Convocatoria Artistas Produccién técnica Comunicacion
Componentes

Los avances alcanzados hasta la fecha evidencian un proceso sélido, articulado y en
continua consolidacion, en el que la formacion, el acompafamiento técnico y la
preparacion del evento de circulacion han avanzado conforme a la planeacién
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establecida. La participacion de los emprendedores, el desarrollo progresivo de los
contenidos formativos, la validacion de los modelos de negocio y la organizacién
logistica del Proyéctate Fest reflejan un compromiso colectivo orientado al
fortalecimiento empresarial y al reconocimiento del talento local. A pesar de encontrarse
en fase de ejecucién, el proyecto demuestra un nivel de madurez que anticipa
resultados significativos para los participantes y para el ecosistema cultural y
econdmico del territorio, reafirmando la pertinencia y el impacto de esta estrategia en el
impulso de emprendimientos de veteranos de la Fuerza Publica y sus familias.

Atentamente,

MYRIAM GLADYS ARIAS
GONZALEZ

REPRESENTANTE LEGAL
CORPODER
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