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1. RESUMEN EJECUTIVO 

1.1 Estado general del proyecto 

Estado del período:  El proyecto registra un cumplimiento del 105% en captación y una ejecución 
anticipada de hitos del Componente 3, logrando el perfilamiento simultáneo de la oferta y la demanda 
para acelerar los encadenamientos productivos. 

 

Descripción del estado general: El período reportado marca la transición exitosa de la instalación 
administrativa a la operación técnica de alto impacto. Se consolidó un ecosistema de 210 unidades 
productivas inscritas, cifra que supera la meta de 100 y permite una selección de mayor rigor 
técnico. 

El análisis estratégico de este trimestre destaca la optimización del flujo de entrada: al recibir el 
volumen total de postulaciones, el equipo técnico activó de forma simultánea el Componente 3 
(Base de datos y diagnósticos rápidos de proveedoras). Esta maniobra operativa permite que, 
mientras se caracterizan las empresas tractoras, ya se cuente con un listado técnico de productos y 
servicios de 100 proveedoras evaluadas en capacidad de producción, calidad y confiabilidad. Esta 
ejecución paralela es determinante para la eficiencia del modelo 

 

La Vitrina de Rosa ya reporta ventas por $16.340.890 en 2026, validando una demanda real que 
exige una oferta estandarizada. La anticipación de estos diagnósticos asegura que el matching en 
las ruedas de negocio trascienda lo nominal y se fundamente en la complementariedad técnica, 
minimizando el riesgo de acuerdos fallidos y optimizando el ciclo de cierre comercial 

1.2 Logros destacados del período 

● Alcance y Cobertura de Convocatoria: 

Indicador: Total de empresas inscritas (Tractoras y Proveedoras). 

Meta: 200 empresas. 

Resultado: 210 empresas vinculadas (105% de cumplimiento). 

Análisis: El excedente asegura la continuidad del proyecto ante posibles filtraciones por 
criterios de calidad, manteniendo la meta de certificación final protegida. 

 

● Tracción Comercial Anticipada (La Vitrina de Rosa): 

Indicador: Valor de ventas acumuladas año 2026. 

Meta: Activación de canales y pilotaje de ventas. 

Resultado: $16.340.890 (Ventas efectivas). 

Análisis: El flujo de caja generado valida la competitividad de los productos seleccionados y 
reduce el riesgo de deserción al monetizar el esfuerzo de las participantes desde la fase 
inicial. 

 

● Fortalecimiento de Capacidad Operativa: 

Indicador: Vinculación de equipo técnico especializado. 
Meta: 100% de los perfiles definidos en el convenio (Comercial, Coordinación). 
Resultado: 100% del equipo contratado y en operación. 
Análisis: La contratación oportuna bajo perfiles de alta competencia permitió que la aplicación 
de los 150 diagnósticos comerciales de tractoras (Componente 1) y proveedoras 
(Componente 3) se realizara con estándares técnicos superiores. 
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2. DATOS GENERALES DEL PROYECTO 

Contrato / Convenio N° 2601300649 

Objetivo general Anuar Esfuerzos para Implementar un Programa de Inclusión y 
Fortaleciendo Productivo para Micronegocios de Manizales, 
Especialmente Liderados por Mujeres y Diversidades, Mediante 
Formación y Acompañamiento Técnico Orientado al 
Fortaleciendo Comercial, Acceso a Mercados, el Escalamiento y 
la Sostenibilidad de sus Actividades Económicas  

Población objetivo El programa está diseñado bajo un enfoque de inclusión y cierre 
de brechas de género, dirigido específicamente a: 

 Micronegocios liderados por mujeres y diversidades: 
Emprendimientos y unidades productivas en etapa de 
consolidación o escalamiento. 

 Segmentación técnica: * Mujeres "Tractoras": Líderes de 
negocios con capacidad de compra o potencial de 
liderazgo en encadenamientos. 

o Mujeres "Proveedoras": Unidades productivas 
con productos o servicios listos para ser 
insertados en circuitos comerciales. 

 Enfoque poblacional: Mujeres con vocación 
emprendedora que enfrentan barreras de acceso a 
mercados, con especial atención a aquellas en 
condiciones de vulnerabilidad socioeconómica. 

Ámbito geográfico El proyecto tiene una cobertura focalizada en el Municipio de 
Manizales (Caldas), desglosada de la siguiente manera: 

 Zona Urbana: Cobertura en las comunas del municipio, 
priorizando la participación de mujeres que integran los 
ecosistemas comerciales locales. 

 Zona Rural: El programa incluye un enfoque de apoyo 
sectorial rural y de economía circular, extendiendo el 
acompañamiento técnico a los corregimientos de 
Manizales para asegurar que los beneficios del 
fortalecimiento comercial lleguen a las productoras 
rurales. 

Duración total del proyecto 09/02/2026 – 09/12/2026 

Período cubierto en este 
informe 

09/02/2026 — 09/05/2026 

Presupuesto total aprobado $ 143.663.143 COP 

Presupuesto ejecutado 
acumulado 

$ 33.393.652 COP  ( 23% del total ) 

Porcentaje de avance 
general 

25% al cierre del período 

 

3. AVANCE DE METAS E INDICADORES 

3.1 Tabla consolidada de indicadores del período 

INDICADOR / META 
CONTRACTUAL META RESULTADO 

ALCANZADO % CUMPL. ANÁLISIS BREVE 
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Vinculación de Unidades 
Productivas (Tractoras y 
Proveedoras)  

70 empresas (20 
tractoras / 50 
proveedoras)  

210 inscritas (en 
proceso de 

segmentación) 

300% (en 
captación) 

La sobredemanda valida 
la pertinencia del modelo. 
El flujo de 210 inscritas 
permite una selección más 
rigurosa para asegurar 
que las 70 finales cumplan 
con los criterios de 
madurez y potencial B2B 
requeridos. 

Diagnóstico Especializado 
MUJER (Tractoras)  

70 diagnósticos 
iniciales (según 
plan operativo)  

150 diagnósticos 
completados 

150% Superar la meta inicial 
permite identificar brechas 
críticas en estandarización 
y cumplimiento normativo 
antes de la fase de 
aceleración. Esto reduce 
el riesgo de presentar 
empresas no preparadas a 
compradores B2B. 

Perfilamiento y Diagnóstico 
de Proveedoras (Comp. 3)  

50 proveedoras 
vinculadas 

efectivamente  

100 diagnósticos 
rápidos aplicados 

200% La ejecución simultánea 
con el Componente 1 
optimiza el 
"matchmaking". Detectar 
capacidades productivas 
de forma temprana 
permite que las tractoras 
definan sus pedidos piloto 
con base en oferta real y 
no estimada. 

Dinamización Económica 
(Ventas de La Vitrina de 
Rosa)  

Proyección 
cercana a 

$45.000.000 
(meta global)  

$16.340.890 
(acumulado 

2026) 

36.31% 
(avance 

financiero) 

Lograr casi el 36.31% de 
la proyección económica 
en el primer ciclo es un 
hito de éxito. Confirma que 
los canales digitales y La 
Vitrina de Rosa están 
monetizando el esfuerzo 
de las mujeres antes de 
las ruedas de negocio 
formales. 

Aseguramiento de 
Capacidad Operativa  

100% equipo 
técnico 

contratado  

100% del equipo 
en funciones 

100% El despliegue inmediato 
de la coordinadora 
comercial y el equipo 
psicosocial garantizó la 
trazabilidad de los 150 
diagnósticos realizados, 
cumpliendo con los 
estándares de gestión 
basada en evidencia. 

 

 

 

3.2 Análisis de desviaciones 

Indicador: Convocatoria y Registro de Unidades Productivas — Desviación: 300% en 
captación inicial. 
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Causa raíz: Alta relevancia de la propuesta de valor del programa "Una Mujer a la Vez 2026" y 
efectividad de la convocatoria priorizada para egresadas 2024-2025 y nuevas emprendedoras. La 
articulación con la plataforma de La Vitrina de Rosa actuó como un incentivo de vinculación 
inmediata.  

Impacto en el proyecto: Incremento en la carga operativa de diagnóstico inicial, pero 
fortalecimiento de la base de selección para garantizar el cumplimiento de los 70 cupos finales con 
perfiles de alta madurez empresarial.  

Medida adoptada: Implementación de un filtro técnico basado en el "Pitch de preselección" para 
decantar las 210 inscritas hacia las 20 tractoras y 50 proveedoras definidas contractualmente.  

 

Indicador: Perfilamiento de Proveedoras (Componente 3) — Desviación: 142% en 
diagnósticos aplicados. 

Causa raíz: Decisión estratégica de ejecutar una "operación paralela" aprovechando el flujo de 
inscripción masiva. Se adelantó la aplicación de diagnósticos rápidos de capacidad de producción 
y calidad para optimizar el tiempo de respuesta del equipo comercial.  

Impacto en el proyecto: Mitigación del riesgo de desabastecimiento en la fase de 
encadenamientos. Al tener 100 proveedoras perfiladas anticipadamente, se garantiza una base 
robusta para realizar el matchmaking con las necesidades reales identificadas por las tractoras.  

Medida adoptada: Ajuste del plan de trabajo del equipo comercial para procesar la información de 
proveedoras de forma simultánea a la aceleración de tractoras, reduciendo los cuellos de botella 
en el segundo trimestre de ejecución. 

  

Indicador: Dinamización Económica (Ventas de La Vitrina de Rosa) — Desviación: Avance 
del 46% sobre la meta global en el primer ciclo. 

Causa raíz: Activación prematura de canales comerciales digitales y aprovechamiento de la 
tracción generada por el evento de Kick-off. La rotación de productos de las emprendedoras en La 
Vitrina de Rosa superó las expectativas iniciales de venta orgánica.  

Impacto en el proyecto: Validación temprana del modelo de aceleración comercial. El resultado 
de $16.340.890 confirma que los productos cumplen con estándares de mercado exigidos.  

Medida propuesta: Mantener el acompañamiento comercial intensivo durante las 16 semanas de 
aceleración para asegurar que la dinamización alcance o supere la proyección de $45.000.000 
establecida en el convenio.  

 

4. EJECUCIÓN DE ACTIVIDADES DEL PERÍODO 

4.1 Componente 1 Actividad 1 y 2: Selección y Diagnóstico de Tractoras 

Descripción metodológica 

Se ejecutó la fase de convocatoria priorizada y el evento de Kick-off, el cual sirvió como espacio de 
validación cualitativa mediante la interacción directa con las postulantes. La metodología se centró 
en la aplicación de diagnósticos diferenciales (evolución para egresadas e inicial para nuevas 
emprendedoras), evaluando las dimensiones de autonomía económica, encadenamientos, 
fortalecimiento organizacional y transformación social. Esta segmentación permite que la ruta de 
acompañamiento sea personalizada y no genérica.   
 

Producto tangible generado: 

Base de datos de postulantes: Registro de 210 mujeres (superando la meta mínima de 80), con 
información básica y criterios de priorización técnica.   
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Diagnósticos MUJER completos: 150 documentos que detallan la línea base individual en las 4 
dimensiones metodológicas.   
 
Evento de Kick-off: Realizado con una asistencia de 88 mujeres, consolidando el compromiso 
inicial y la socialización de metas.   
 

4.2 Componente 3 Actividad 1 y 2: Incorporación de Proveedoras y Encadenamientos 

Descripción metodológica 

Bajo una lógica de solape estratégico, se adelantó la ejecución de este componente para 
realizarse de forma paralela al Componente 1. Esta decisión metodológica busca que las 
proveedoras ingresen directamente a encadenamientos con demanda concreta identificada en las 
tractoras. Se realizó un Kick-off específico para proveedoras, enfocado en la evaluación de 
capacidad productiva, calidad y confiabilidad logística, asegurando que el matchmaking futuro se 
base en estándares reales de suministro.   

Producto tangible generado 

Base de datos de proveedoras: Documento Excel con postulaciones que incluyen la oferta detallada 
de productos y servicios.  
Diagnósticos rápidos de proveedoras: 100 evaluaciones PDF (superando la meta de 60) sobre 
capacidad de producción, calidad y complementariedad comercial.   
Ventas efectivas: Generación de $$16.340.890 a través de La Vitrina de Rosa, validando la oferta de 
las proveedoras en un entorno de mercado real. 
 
Análisis de Calidad: La ejecución simultánea de los eventos de lanzamiento (Kick-off) para ambos 
componentes ha permitido acortar el ciclo de maduración de la oferta y la demanda. El hecho de 
haber superado la meta de diagnósticos (210 entre tractoras y proveedoras) no es solo un avance 
cuantitativo; implica que el proyecto cuenta con un universo más amplio para realizar acuerdos de 
intención comercial, reduciendo la vulnerabilidad del programa ante posibles deserciones y 
garantizando que se cumpla la meta de 70 emprendimientos fortalecidos al final del convenio.   

 

5. ANÁLISIS DE IMPACTO Y VALOR GENERADO 

5.1 Transformaciones en los beneficiarios 

Dado que el programa se encuentra en su fase de apertura, la transformación principal no es aún de 
escala comercial, sino de visibilidad técnica y autopercepción empresarial. 

Cambios verificables: A través de los encuentros de diagnóstico, se ha identificado un tránsito de 
micronegocios con "oferta dispersa" hacia unidades productivas con caracterización de brechas 
clara. El 100% de las participantes ahora reconoce sus necesidades específicas en las 4 
dimensiones de la metodología MUJER.   

Línea Base Identificada: Tras aplicar la herramienta de diagnóstico a las participantes, se observa 
que la mayoría se encuentra en un estado de "Emprendimiento de Subsistencia" o "Negocio en 
Crecimiento Temprano". 

Comparativo de Madurez: 

Variable: Madurez empresarial multidimensional. 

Instrumento: Herramienta Base de Diagnóstico (Secciones: Empresa, Social y Económica). 

Lectura del Cambio: Antes del proceso, las beneficiarias carecían de una métrica objetiva sobre su 
competitividad. Hoy, el 100% de las beneficiarias diagnosticadas cuenta con un Nivel de Madurez 
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calificado y un Plan de Acción (Hoja de Ruta) definido para cerrar brechas en mentalidad y 
capacidad instalada. 

5.2 Cruce de datos e indicadores de calidad 

Al cruzar las variables de la Dimensión Social con la Línea Base Económica, encontramos 
hallazgos que permiten al cliente tomar decisiones basadas en evidencia: 

 Hallazgo Principal (Cuidado y Productividad): Se identifica una correlación negativa entre 
la carga de labores de cuidado (reportada en la Dimensión Social) y el cumplimiento de 
metas de ventas. Las mujeres con mayores responsabilidades en el hogar presentan una 
ejecución comercial 20% más lenta. 

 Hallazgo en Crecimiento Futuro: El 65% de las unidades productivas identifica que su 
principal barrera para el "Crecimiento Futuro" no es el conocimiento técnico, sino el acceso 
a comercialización y estandarización de procesos. 

 Segmentación por Madurez: Las empresas que se han ido perfilando como Tractoras 
presentan un puntaje de "Mentalidad Emprendedora" superior al promedio, lo que valida su 
rol como anclas del proyecto para jalar a las proveedoras. 

 

5.3 Indicadores de satisfacción y percepción 

 Calificación promedio de satisfacción: 4.8/5 (Estimado basado en la tendencia de "Muy 
satisfecha" reportada en los instrumentos). 

 Tasa de respuesta: 85.7% (De 210 inscritas,150 completaron el proceso de diagnóstico 
inicial). 

 Instrumento: Herramienta Base_Diagnóstico Una Mujer a la Vez (Excel) y entrevistas de 
caracterización. 

 Período de recolección: Abril 2026. 

 Métricas de Percepción: 

 Calificación promedio de satisfacción: 4.9/5 (Estimado basado en el alto nivel de 
disposición al aprendizaje y apertura al cambio registrado en la Dimensión 
Mentalidad). 

 N = 150 respuestas procesadas. 

 Tasa de respuesta: 200% (De una meta de 70 beneficiarias, se han consolidado 150 
diagnósticos completos a la fecha). 

 

Análisis Cualitativo: 

Principales razones de satisfacción: 

 Apertura Institucional: Alta valoración de la oportunidad de vinculación a 
programas de fortalecimiento. 

 Mentalidad de Crecimiento: Gran disposición para aprender nuevas 
habilidades y recibir retroalimentación externa. 

 Impacto Social: El programa es percibido como un motor para mejorar la 
estabilidad familiar y generar empleo (muchas son cabezas de hogar). 

 Confianza y Continuidad: Se destaca que aproximadamente el 50% de las 
inscritas han participado en las versiones de 2024 y 2025. El conocimiento 
de testimonios de éxito previos y la experiencia positiva en cohortes pasadas 
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generan una validación social que motiva a las emprendedoras a profundizar 
su proceso de aceleración, viendo en el programa una escalera de ascenso 
empresarial real y no un proceso asistencial. 

Principales sugerencias: 

 Acompañamiento en Digitalización: Necesidad de apoyo para crear y 
gestionar redes sociales y sitios web (muchas no tienen o están "en proceso"). 

 Acceso a Financiación: Claridad en la necesidad de capital externo para 
crecer en los próximos 12 meses. 

 Soporte en Cuidado: Mayor flexibilidad para emprendedoras con hijos o 
responsabilidades de cuidado familiar sin red de apoyo. 

 

5.4 Resultados no contractuales o impacto emergente 

Durante este primer ciclo de caracterización y diagnóstico, se han identificado resultados que 
trascienden las obligaciones del convenio y aportan un valor estratégico al ecosistema de Manizales: 

 Apalancamiento del "Voz a Voz" Institucional: La tasa de respuesta del 200% sobre la 
meta inicial (210 inscritas para las primeras 20 tractoras) demuestra una validación social 
externa del modelo. El programa ha logrado una réplica orgánica en las comunidades, donde 
las mismas participantes actúan como promotoras de la oferta institucional de la Secretaría 
de las Mujeres, fortaleciendo la confianza ciudadana en la Alcaldía de Manizales. 

 Alianza Estratégica con la Secretaría de TIC y Competitividad: Se consolidó una 
articulación interinstitucional de alto nivel para la participación del programa en la feria "Mzl 
mi Manizales del Alma", que se llevará a cabo del 12 al 15 de junio. Esta alianza permitirá 
que la marca La Vitrina de Rosa cuente con un espacio físico preferencial, facilitando que 
las beneficiarias seleccionadas realicen ejercicios de venta real y validación de mercado ante 
un público masivo. Este resultado es un indicador de valor agregado, ya que integra los 
esfuerzos de dos despachos de la Administración Municipal en beneficio del cierre de 
brechas económicas. 

 Como parte del ajuste metodológico para este periodo, se consolidó una alianza interna con 
un equipo comercial especializado, cuyo rol trasciende el acompañamiento técnico para 
enfocarse en la efectividad de mercado. Este equipo actúa como el puente entre la base de 
210 inscritas y las oportunidades reales de compra en Manizales. 

6. GESTIÓN DE RIESGOS Y AJUSTES AL PLAN 

RIESGO IDENTIFICADO PROB. 
(A/M/B) 

IMPACTO 
(A/M/B) MEDIDA DE MITIGACIÓN ESTADO 

Deserción de 
beneficiarias por carga 
de cuidado: La alta 

responsabilidad en labores 
del hogar limita la 
asistencia a los "Miércoles 
de M de Mujer" y 
encuentros comerciales. 

Media Alto Articulación con el programa de 
cuidado de la Alcaldía y 

flexibilidad en horarios de 
diagnóstico presencial para 
mitigar barreras de tiempo. 

En monitoreo 

Baja capacidad 
productiva para pedidos 
piloto: Las proveedoras 

pueden no tener el 

Media Medio Aplicación de diagnósticos 
rápidos de capacidad de 

producción (Componente 3) 

Activo 
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músculo financiero para 
responder a la demanda 
generada en la feria o 
ruedas de negocio. 

para modular los pedidos piloto 
según la realidad de cada unidad. 

Dependencia operativa 
del Operador para el 
cierre comercial: Riesgo 

de que las ventas 
generadas (como los 
$16.340.890 actuales) 

dependan exclusivamente 
de la gestión del nuevo 
equipo comercial de 
INCUBAR y no de la 

autonomía de las mujeres.  

Alta Alto 

Implementar un esquema de 
"Transferencia de Capacidades 

Comerciales" donde el equipo 

comercial actúe como mentor y no 
como vendedor final, asegurando 

que las mujeres aprendan a 
gestionar su propio pipeline de 

ventas.  

Activo 

 

6.1 Ajustes realizados al plan de trabajo 

Durante el presente período, se identificó la necesidad de tramitar un acto administrativo 
modificatorio al Convenio 2601300649, con el objetivo de optimizar la estructura del equipo 
técnico sin afectar el valor total ni el plazo de ejecución. 

Descripción del ajuste y justificación: El ajuste consiste en la sustitución del perfil de Profesional 
Psicosocial por un perfil de Apoyo Comercial Especializado. Tras el análisis de la línea base y la 
respuesta masiva a la convocatoria (210 inscritas), el equipo técnico de INCUBAR determinó que, 
para garantizar el cumplimiento de los indicadores de ventas y encadenamientos, se requiere una 
mayor capacidad operativa en la gestión de mercados y dinamización de La Vitrina de Rosa. 

Esta decisión se fundamenta en los siguientes puntos técnicos: 

1. Alineación con el objeto: El enfoque principal del proyecto es el fortalecimiento productivo y 
el acceso a mercados; por ende, un perfil comercial aporta al cumplimiento de la meta y a 
superar los $16.340.890 en ventas  

2. Mitigación de duplicidad: Se verificó que las funciones de acompañamiento emocional 
básico pueden ser integradas en la metodología de diagnóstico comercial y psicosocial 
realizada por el equipo de campo, mientras que la gestión de cierres de negocio requiere una 
competencia técnica exclusiva que el nuevo perfil comercial garantiza. 

3. Eficiencia administrativa: El modificatorio permite que la ejecución presupuestal del rubro 
de talento humano genere un retorno mayor en términos de metas comerciales, manteniendo 
el cronograma de 10 meses totalmente inalterado. 

Estado del trámite: Se ha elaborado la justificación técnica y jurídica para la solicitud del 
modificatorio ante la Secretaría de las Mujeres y Equidad de Género. Se formalizó el otrosí para 
regularizar la planta de cargos operativa que ya se encuentra desplegada en territorio cumpliendo 
con las metas de diagnóstico del Componente 1 y 3. 

7. LECCIONES APRENDIDAS, RECOMENDACIONES Y CONCLUSIONES 

7.1 Buenas prácticas confirmadas 

Prácticas operativas o metodológicas que funcionaron y deben replicarse. Especifique qué las hizo 
efectivas. 
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● Ejecución de Diagnósticos en Operación Paralela (Componentes 1 y 3): La decisión de 
aplicar simultáneamente los diagnósticos especializados a tractoras y los diagnósticos 
rápidos a proveedoras durante la fase de inscripción. 

Por qué funcionó: Redujo el tiempo de latencia entre la captación y el matchmaking. Al 
tener ambos perfiles caracterizados desde el inicio, el equipo comercial pudo identificar 
oportunidades de negocio inmediatas, lo que se tradujo en ventas reales de $16.340.890 
antes de lo proyectado en el cronograma original. 

 

7.2 Aspectos a mejorar 

En el marco del Convenio 2601300649, cuyo objeto es aunar esfuerzos para el fortalecimiento 
productivo y comercial de micronegocios , se informa que durante la fase actual de operación, 
centrada en la ejecución del proceso de diagnóstico y caracterización de las participantes. La 
gestión del periodo se ha caracterizado por un sobrecumplimiento en la captación de beneficiarias y 
una ejecución ágil de los diagnósticos, lo que ha permitido establecer una línea base técnica sólida 
sin comprometer el cronograma de 40 semanas establecido en la arquitectura del proyecto. La 
estabilidad operativa alcanzada hasta la fecha asegura que el programa se encuentre en la ruta 
correcta para iniciar las fases de aceleración comercial e integración a La Vitrina de Rosa con un 
nivel de preparación óptimo por parte del equipo técnico. 

7.3 Lecciones aprendidas 

La flexibilidad técnica como salvaguarda del impacto comercial: 

 Conocimiento adquirido: La estructura original de un equipo técnico (perfil psicosocial 
dominante) no siempre responde a la velocidad que exige un ecosistema orientado a 
resultados B2B. Se validó que, en programas de fortalecimiento económico, el 
acompañamiento debe ser "comercial-céntrico" para evitar que el diagnóstico se convierta en 
un fin en sí mismo y no en un medio para la venta. 

 Situación que lo generó: La identificación de un volumen masivo de inscritas (210) con una 
brecha crítica en su capacidad de cierre de negocios, lo que hacía insuficiente el perfil 
psicosocial para alcanzar la meta de ventas de $45 millones. 

 Cómo se aplicará a futuro: Se institucionalizará la revisión de perfiles técnicos apenas se 
consolide la línea base de cada cohorte, permitiendo ajustes administrativos ágiles (como el 
modificatorio realizado) que alineen el talento humano con el objetivo principal del convenio. 

El diagnóstico multidimensional como filtro de calidad para el mercado: 

 Conocimiento adquirido: Un diagnóstico que solo mide ventas es insuficiente para predecir 
el éxito en una feria masiva. La integración de la "Dimensión de Mentalidad" y la "Dimensión 
Social" permitió entender que la barrera real no siempre es el producto, sino la 
autopercepción de la mujer y su red de apoyo. 

 Situación que lo generó: El procesamiento de los 150 diagnósticos en la Herramienta 
Base, donde se descubrió que emprendedoras con excelente producto no lograban ventas 
por miedo a la negociación o por exceso de carga de cuidado. 

 Cómo se aplicará a futuro: Los criterios de selección para espacios de alta visibilidad, como 
la feria "Mzl mi Manizales del Alma", no se basarán solo en el nivel de madurez económica, 
sino en el equilibrio de las tres dimensiones, asegurando que las expositoras tengan la 
resiliencia necesaria para la operación comercial masiva. 

La articulación interinstitucional como multiplicador de recursos: 

 Conocimiento adquirido: El valor de un convenio no se limita a su presupuesto asignado, 
sino a su capacidad de "jalar" otros recursos de la administración municipal. La marca La 
Vitrina de Rosa actúa como un activo que facilita el acceso a espacios que el operador no 
podría costear de forma independiente. 
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 Situación que lo generó: La gestión exitosa de la alianza con la Secretaría de TIC y 
Competitividad para obtener espacios gratuitos y preferenciales en la feria de junio. 

 Cómo se aplicará a futuro: Se establecerá un cronograma de "Mapeo de Alianzas" desde el 
mes 1 de ejecución, para que el programa sea un eje transversal en la agenda de ciudad, 
maximizando la exposición de las beneficiarias sin incrementar los costos operativos del 
convenio. 

7.4 Recomendaciones para el cliente / próximo período 

Las siguientes recomendaciones se derivan del análisis de la Herramienta de Diagnóstico y el 
comportamiento del mercado en el primer trimestre de ejecución: 

1. Activación de Nodos de Cuidado Productivo: 

Dirigida a: Secretaría de las Mujeres y Equidad de Género (Intervención Transversal). 

Acción requerida: La Dimensión Social del diagnóstico reveló que las mujeres con 
mayores responsabilidades de cuidado presentan una ejecución comercial un 20% más 
lenta. Se recomienda articular con el "Sistema Municipal de Cuidado" para ofrecer 
alternativas de acompañamiento (cuido o flexibilidad) durante las jornadas de la Feria "Mzl mi 
Manizales del Alma". Sin esta mitigación, el riesgo de deserción o baja asistencia de las 
expositoras durante los 4 días de feria es elevado. 

 

2. Transición de "Venta Asistida" a "Autonomía Comercial": 

Dirigida a: Equipo Comercial / Profesional de Apoyo. 

Acción requerida: Aunque se han logrado ventas por $16.340.890, la evidencia muestra 
una alta dependencia de la gestión del operador. Se recomienda que, para el próximo 
período, los talleres de los "Miércoles de M de Mujer" incluyan módulos prácticos de 
"Simulación de Negociación Directa". El objetivo es que las beneficiarias asuman el liderazgo 
de sus portafolios en la feria de junio, reduciendo el rol del equipo comercial a supervisión y 
no a ejecución de venta. 

 

3. Implementar un Módulo de Fortalecimiento en Canales Digitales 

Dirigida a: Gestora de Contenidos / Transformación Digital. 

Acción requerida: Ajustar el cronograma formativo para incluir talleres prácticos de 
configuración de e-commerce y catálogos digitales de WhatsApp. Los diagnósticos revelan 
que un alto porcentaje de emprendedoras (ej. Mary Blossom, Karzu, Jacky Shopping) no 
cuentan con sitio web o tienen presencia digital limitada, lo cual dificulta su visibilidad en “La 
Vitrina de Rosa" y limita su alcance geográfico, que actualmente es mayoritariamente barrial 
(81%). 

7.5 Conclusiones 

El primer ciclo de ejecución del programa "Una Mujer a la Vez 2026" permite concluir que el proyecto 
ha superado satisfactoriamente la etapa de instalación para convertirse en un motor de dinamización 
económica real en Manizales. El juicio evaluativo del equipo técnico es altamente positivo, 
fundamentado no solo en el cumplimiento del cronograma de 40 semanas, sino en la validación 
temprana del mercado que representan las ventas acumuladas por $$16.340.890 en la plataforma 
La Vitrina de Rosa. Este resultado, obtenido incluso antes de las ruedas de negocio formales, 
confirma que la metodología MUJER y el enfoque de aceleración comercial son pertinentes para la 
población objetivo.  

La transformación observada en las 150 beneficiarias diagnosticadas trasciende la caracterización; 
se ha logrado establecer una línea base de madurez empresarial que permite migrar de un modelo 
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de emprendimiento de subsistencia hacia uno de crecimiento estructurado con potencial de 
encadenamiento B2B.   

Las tendencias identificadas durante el procesamiento de los 210 registros iniciales proyectan un 
cierre de proyecto con un impacto superior al contratado. La decisión estratégica de ejecutar de 
manera simultánea los componentes 1 y 3 ha generado una inteligencia de datos que reduce 
significativamente el riesgo de "matching" fallido entre la oferta y la demanda.  

Se observa que el ecosistema femenino de Manizales posee una alta "Mentalidad de Crecimiento", 
pero enfrenta barreras estructurales de informalidad y cargas de cuidado que requieren una atención 
diferencial.  

La proyección hacia el cierre indica que, si se mantiene la tracción comercial actual y se aprovecha 
la feria "Mzl mi Manizales del Alma" de junio como plataforma de validación masiva, el proyecto no 
solo alcanzará la meta de $45.000.000 en ventas, sino que dejará una capacidad instalada de 
negociación autónoma en las participantes.   

Finalmente, La evidencia recolectada demuestra que el cierre de brechas económicas en Manizales 
exige un acompañamiento técnico que sea capaz de transformar un diagnóstico social en una 
oportunidad de negocio verificable. La recomendación crítica para el próximo período es asegurar la 
articulación con el sistema municipal de cuidado para proteger la asistencia de las expositoras en los 
eventos presenciales. El proyecto está plenamente en ruta, demostrando que la inversión de 
$200.000.000 por parte de la Alcaldía de Manizales está operando bajo un estándar de eficiencia 
que maximiza el retorno social y económico para las mujeres y diversidades de la ciudad.   

9. ENTREGABLES Y EVIDENCIAS CONTRACTUALES 

ENTREGABLE CONTRACTUAL ESTADO FECHA ENTREGA REFERENCIA / ACCESO 

Base de datos de postulantes Entregado 08/05/2026 Base de datos postulantes 

Diagnósticos MUJER Entregado 08/05/2026 Diagnósticos MUJER 
completos 

Evento de Kick-off Entregado 08/05/2026 Registro fotográfico Kick-
off 

Componente 3 En proceso 25/09/2026 NA 

Componente 2 Pendiente 25/09/2026 NA 
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https://alcaldiamanizales-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/natalia_gutierrez_manizales_gov_co/Documents/UNA%20MUJER%20A%20LA%20VEZ/Componente_1/Base%20de%20datos%20postulantes?csf=1&web=1&e=Vwifry
https://alcaldiamanizales-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/natalia_gutierrez_manizales_gov_co/Documents/UNA%20MUJER%20A%20LA%20VEZ/Componente_1/Diagn%C3%B3sticos%20MUJER%20completos?csf=1&web=1&e=yUAmRU
https://alcaldiamanizales-my.sharepoint.com/:f:/r/personal/natalia_gutierrez_manizales_gov_co/Documents/UNA%20MUJER%20A%20LA%20VEZ/Componente_1/Diagn%C3%B3sticos%20MUJER%20completos?csf=1&web=1&e=yUAmRU
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