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ANEXO TECNICO FORTALECIMIENTO DIGITAL COMERCIAL
1. CONTEXTO

La Secretaria Distrital de Desarrollo Econémico, a través de la Subdireccion de Intermediacion,
Formalizacion y Regulacion Empresarial, impulsa una estrategia de fortalecimiento digital
orientado a mejorar las capacidades de los negocios locales en etapa de nacimiento y/o
crecimiento. Esta estrategia se abre a todo el publico que cumpla con requisitos minimos de
madurez empresarial.

El objetivo es acompafiar a los negocios en la transicion hacia entornos de venta electrénica,
ampliando sus oportunidades de conexion con clientes mediante distintos canales digitales y
fortaleciendo sus capacidades estratégicas, operativas y comerciales.

Los negocios locales presentan brechas significativas en conocimientos y capacidades digitales,
gue se evidencian en distintos niveles de madurez:

e Uso limitado y no estratégico de redes sociales y canales digitales para la promocién de
productos y marcas.

e Bajo conocimiento para estructurar catalogos digitales, definir propuestas de valor, fijar
precios competitivos y gestionar contenidos comerciales orientados a la conversion.

e Débil manejo de plataformas de comercio electrénico y marketplaces, asi como de
herramientas de pago en linea.

e Falencias en la gestion de inventarios, logistica y cumplimiento de pedidos asociados a
ventas digitales.

e Escaso dominio de procesos de facturacion electronica y otros mecanismos de
formalizacion digital.

e Limitadas capacidades para la atencién, experiencia y fidelizacién de clientes en entornos
virtuales.

Segun estudios recientes, los emprendimientos en Bogota muestran avances en la adopcién de
herramientas digitales, pero aun enfrentan retos importantes:

e Mas del 80% de los negocios utilizan redes sociales como principal canal de promocion,
aunque con baja estrategia de segmentacion y conversion.

e Solo un 35% cuenta con presencia en marketplaces o plataformas de comercio
electronico y el 51% no logra vender por ninguno de estos canales.

e Menos del 25% de los negocios locales implementan soluciones de pago digital de
manera sistematica.

e Lamayoria de los emprendimientos carece de procesos logisticos integrados y de gestién
de inventarios adaptados al comercio electrénico.
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Esta estrategia busca cerrar las brechas identificadas, de manera progresiva, practica y
orientada a resultados, fortaleciendo no solo el uso de herramientas tecnoldgicas, sino
también el desarrollo de estrategias efectivas de ventas en linea que permitan incrementar las
ventas, posicionar las marcas locales en entornos digitales y aprovechar de manera sostenible
las oportunidades que ofrecen los diferentes canales de comercializacién digital. De esta
manera, se contribuye a la consolidacion de un ecosistema empresarial mas competitivo,
inclusivo y preparado para enfrentar los retos de la economia digital.

Es importante resaltar que la presente estrategia se implementa en calidad de piloto
institucional, orientado a la validacibn de metodologias de fortalecimiento digital y a la
evaluacién de su impacto en emprendimientos en etapa de nacimiento y/o crecimiento. En tal
sentido, su caracter piloto implica que los resultados obtenidos servirdn como insumo para la
eventual definicibn de lineamientos permanentes, sin que ello genere obligacién de

continuidad automatica ni compromisos de cobertura general.

2. CODIGOS UNSPSC

Clasificacion N
UNSPSC Segmento Familia Clase Producto
Servicios Servicios Servicios de | Servicio de
: ) Educacion y | entrenamiento
86132001 Educativos y de [Educativos Capacitacion en | (coaching)
Formacion Especializados Administracion ejecutivo
Servicios Formacion Servicios  de Capacitacion
86101705 Educativos y de Profesional capacitacion adn?inistrativa
Formacion vocacional no-
cientifica
Servicios de
gestion, servicios Servicios de Servicios de | Servicios de
profesionales de . consultoria  de | asesoramiento
80101507 asesoria de - .
empresa Yy estion negocios Yy sobretecnologlas
servicios 9 administracion de la informacion
administrativos corporativa
Servicios de
gesftlor_1, SFNICISS C iali ., Actividades de| Servicios de
80141601 protesionales - de| Lomercializacion | ,joni5q y| promocién  de
empresa y|y distribucion promocion de| ventas
servicios negocios
administrativos
Servicios de
gesftlon, s;erwmgs c alizacid Actividades  de| Programas de
80141612 profesionales de| Comercializacion | | oo o ylventa o de
empresa y |y distribucion promocion de| mercadeo
servicios negocios
administrativos
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3. OBJETIVO GENERAL

Fortalecer las capacidades digitales de negocios locales en etapa de nacimiento y/o crecimiento,
para que puedan vender de forma efectiva a través de canales digitales.

La estrategia busca que los participantes pasen de un uso basico y poco estratégico de
herramientas digitales, a gestionar con autonomia su presencia en linea, su operacion comercial
y su relacion con clientes en entornos virtuales.

4. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Desarrollar capacidades basicas para la promocién, publicacion y venta de productos
y servicios en canales digitales, mediante el uso estratégico de contenidos comerciales
orientados a la conversion y a mantener la identidad visual y narrativa de marca en un
contexto mas amplio, como el branding del emprendimiento.

e [ortalecer la identidad digital y la propuesta de valor de los negocios, mejorando la
calidad, coherencia y consistencia de su presencia digital, asi como la estructuracion
de catalogos y mensajes comerciales.

e Implementar practicas basicas de gestiébn de inventarios y pedidos en entornos
digitales, que permitan a los negocios organizar su operacion comercial y responder
de manera eficiente a la demanda generada por ventas en linea.

e Fortalecer las capacidades logisticas asociadas a la venta digital, incluyendo la
preparacion, despacho y entrega de pedidos, con el fin de mejorar los tiempos de
respuesta y la experiencia del cliente.

e Promover y acompafar la adopcion de procesos de facturacion electrénica y otros
mecanismos de formalizacion digital, asociados a la operacion de ventas en canales
digitales.

e Mejorar las capacidades de atencion, servicio y fidelizacién de clientes en entornos
virtuales, mediante el uso de buenas précticas de comunicacion, seguimiento
postventa y gestién de reclamos.

e Preparar alos negocios locales para la adopcion progresiva de esquemas de comercio
electronico (ecommerce, marketplace y/o redes sociales,entre otros).

5. ALCANCE DE LA ESTRATEGIA

Implementacién de la estrategia de fortalecimiento en comercializacion digital de la SDDE,
dirigido a 150 negocios locales en etapas de Nacimiento y/o Crecimiento del modelo DIME
de la SDDE.

El presente proceso debe tener en cuenta:
1. Ruta pedagogica escalonada: Implementacion de una ruta formativa progresiva,
»*
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alineada con el modelo DIME, que lleve a los negocios desde la alfabetizacién digital
basica hasta la adopcién de préacticas estructuradas de venta y operacion comercial en
linea.

2. Formacién préactica en comercio digital: Capacitacion aplicada con énfasis en la venta
real de productos, cubriendo de forma integral el proceso comercial digital: visibilidad,
promocion, catalogos y fotografia de producto, gestion de ventas, medios de pago,
logistica, facturacion electrénica, atencion al cliente y postventa.

3. Acompafiamiento técnico: Asesoria individual y/o grupal durante toda la vigencia del
vehiculo contractual, orientada a que los negocios implementen acciones concretas en
sus canales digitales, ajusten sus procesos operativos y consoliden practicas sostenibles
de comercio digital.

4. Entregables verificables: Por cada médulo o fase se deberan generar evidencias que
permitan a la SDDE realizar seguimiento y control, incluyendo: registros de asistencia,
diagnosticos iniciales y finales, evidencias de implementacion, productos digitales
creados y reportes de resultados.

5. Periodo de alistamiento: De ser necesario, el interesado podra contar con un periodo
de alistamiento previo al inicio de la ejecucion de maximo 10 dias calendario desde la
firma del vehiculo juridico. Durante este periodo debera presentar un plan detallado que
incluya preparacion logistica, metodologia y coordinacion con la SDDE.

Nota sobre desercion y cobertura:

Se establece una tasa estimada de desercion entre el 20% y el 30% sobre el total de negocios
beneficiarios. En consecuencia, el interesado debera garantizar que al menos 150 completen el
proceso y sean contabilizados como fortalecidos.

Para gestionar esta desercion, el interesado debera implementar mecanismos de seguimiento,
retencion y reemplazo de participantes que aseguren el cumplimiento de la meta definida en el
objeto contractual.

Adicionalmente, la convocatoria liderada desde la SDDE proyectara al menos el doble de la meta
contractual (300 negocios convocados), con el fin de garantizar un flujo suficiente de candidatos
gue permita cubrir tanto la meta base de 150 como los cupos de reemplazo necesarios para
alcanzar los inscritos y atendidos.

6. ESTRUCTURA MINIMA DE LA RUTA DE FORTALECIMIENTO

El plazo de ejecucién del vehiculo contractual que se suscriba sera contado a partir de la fecha
de suscripcion del acta de inicio, previo cumplimiento de los requisitos de perfeccionamiento y
ejecucion, y sin superar el 31 de diciembre de 2026, periodo dentro del cual las partes ainan
esfuerzos para la implementacion en favor de ciento cincuenta (150) negocios locales,
organizados inicialmente en tres (3) cohortes sucesivas de minimo cincuenta (50) beneficiarios
cada una. La ejecucién debera garantizar la cobertura integral de las cohortes, asi como la
trazabilidad de las actividades y entregables previstos en el cronograma contractual.

En consideracion a los riesgos de desercion propios de procesos formativos, se contemplan en
caso de ser necesario, abrir sesiones intensivas de recuperacion, que le permita a los
beneficiarios cumplir y culminar su proceso formativo, dichas sesiones estan previstas se lleven
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a cabo del 23 noviembre al 10 de diciembre del 2026, esto se hace con el fin de asegurar el
cumplimiento de la meta de ciento cincuenta (150) negocios locales fortalecidos. Esta prevision
hace parte del marco de negociacion con el interesado y debera estar incluida en la planeacién
operativa y contractual de la estrategia.

El fortalecimiento se desarrollard mediante una ruta metodoldgica escalonada, estructurada en
niveles o modulos progresivos, orientada a acompafiar a los negocios en la transicion desde
condiciones béasicas de habilitacion para la venta digital hasta esquemas organizados de
operacion comercial en entornos digitales, conforme a su nivel de madurez y a su clasificacion
en las etapas de Nacimiento y/o Crecimiento del modelo DIME.

Las tematicas minimas a tener en cuenta son:
6.1. Habilitacion para la venta digital béasica:
El objetivo es que los negocios locales cuenten con las condiciones minimas para vender

efectivamente en canales digitales de alta demanda (Marketplaces, Redes Sociales y/o E-
commerce, entre otros), priorizando herramientas de uso cotidiano y bajo nivel de complejidad.

e Publicacién basica de productos en Redes Sociales, con enfoque comercial (fotos,
descripciones, precios y llamados a la accion).

e Gestibn de ventas a través de WhatsApp Business, incluyendo catélogo, respuestas
rapidas, seguimiento de clientes y cierre de ventas.

e Buenas practicas para la interaccion comercial digital y la generacion de confianza con
clientes.

6.2. Identidad digital y contenido comercial:

El objetivo es fortalecer la identidad digital del negocio y la coherencia de su comunicacion
comercial con su branding y narrativa de marca, para aumentar la conversién y el
posicionamiento dentro del mercado.

e Definicién basica de identidad de marca en entornos digitales (nombre, imagen, tono y
propuesta de valor).

e Creacién de contenido comercial orientado a la venta, diferenciando contenido
promocional, informativo y de fidelizacion.

e Organizacion basica de catalogos digitales, fotografia de producto y mensajes
comerciales.

6.3. Gestion de canales digitales propios:

Orientado a que los negocios locales gestionen de manera mas estructurada sus canales
digitales, reduciendo la improvisacion operativa.

e Gestion integrada de redes sociales, WhatsApp y otros canales digitales utilizados por el
negocio. Uso de herramientas como linktree.
Organizacién de pedidos provenientes de distintos canales.
Buenas préacticas para mantener actualizada la informaciéon comercial (precios, stock,
tiempos de entrega, etc.).
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6.4. Servicio al cliente y experiencia de compra online:

El objetivo es mejorar la experiencia del cliente digital, fortaleciendo la confianza, la recompra y
la reputacion del negocio.

e Atencion al cliente en entornos digitales: tiempos de respuesta, lenguaje, seguimiento y
cierre.

e Gestion basica de reclamos, devoluciones y postventa.

e Estrategias iniciales de fidelizacion y comunicacion postventa.

6.5. Gestion de inventario digital:

Permitira a los negocios organizar su oferta y evitar quiebres de inventario asociados a ventas
digitales. En registro de productos, cantidades disponibles y control manual o semiautomatizado
implementando buenas practicas para la actualizacién y control del inventario en contextos de
venta digital.

6.6. Articulacion entre inventario, pedidos y canales digitales:

Enfocado en ordenar la operacion comercial digital, reduciendo errores y mejorando la capacidad
de respuesta.

e Flujo operativo de pedidos digitales: recepcion, validacion, preparacion y despacho.
e Articulacion entre inventario, ventas y atencion al cliente.
e Uso de herramientas simples para el control del proceso comercial.

6.7. Operacion logistica para ventas digitales:

Su objetivo es fortalecer la capacidad de cumplimiento de pedidos y mejorar la experiencia del
cliente final.

e Opciones de entrega y despacho (propias y tercerizadas).
e Definicion de costos, tiempos y zonas de entrega.
e Preparacion de pedidos, embalaje y comunicacion con el cliente.

6.8. Facturacion electronica y formalizacién transaccional para ventas digitales:

Permitira a los negocios cumplir con requerimientos de formalizacion vinculados a la venta
digital.

Conceptos basicos de facturacion electrénica aplicados a ventas digitales.
Flujo de facturacion asociado a pedidos y medios de pago.

Buenas préacticas de registro y control de ventas digitales.

Manejo e implementacion pasarela de pagos

6.9. Introduccion al ecommerce y a los demés modelos de venta estructurados:

Orientado a que los negocios comprendan los fundamentos del ecommerce, los diferentes
modelos de venta digital y los requisitos minimos para su implementacion, con el fin de facilitar
una toma de decisiones informada sobre cuando y cdémo avanzar hacia esquemas de
comercializacion mas estructurados, de acuerdo con su nivel de madurez digital.
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e Conceptos basicos y modelos de ecommerce aplicables a pequefios negocios.
e Requisitos operativos minimos: catalogo, inventario, pagos, logistica y facturacioén.

6.10. Inteligencia Artificial para el Comercio Digital:

El objetivo es incorporar herramientas de IA accesibles que permitan a los negocios locales
vender mejor en canales digitales, optimizar procesos y generar confianza con clientes.

e Automatizacion comercial: Chatbots en WhatsApp Business y redes sociales para
responder preguntas frecuentes y agilizar cierres de venta.

e Optimizacion de contenidos: IA para mejorar fotos, descripciones y segmentacion de
publicaciones, aumentando la visibilidad y conversion.

e Andlisis inteligente de datos: Identificacién de patrones de compra y métricas clave para
decisiones rapidas y efectivas.

e FEtica y confianza: Transparencia en el uso de asistentes digitales y proteccion de datos
personales.

Este médulo posicionard a los negocios en la frontera de la transformacion digital, mostrando
gue la IA no es exclusiva de grandes empresas, sino una herramienta practica y cotidiana para
emprendedores locales.

7. METODOLOGIA

La metodologia estara basada en un enfoque préactico, progresivo y centrado en la accion,
disefiado para facilitar la apropiacion de conocimientos por parte de emprendedores con
diferentes niveles de alfabetizacion y madurez digital, priorizando la aplicacién inmediata de lo
aprendido en la operacion real de los negocios. Se enfatiza que la implementacién sera fruto de
la colaboracion entre la SDDE vy el interesado, compartiendo responsabilidades y recursos.

La metodologia debera contemplar, los siguientes principios:

e Aprender haciendo, mediante ejercicios practicos, demostraciones guiadas y actividades
orientadas a que los negocios implementen acciones concretas en sus propios canales
digitales durante el proceso formativo.

e Progresividad en los contenidos; organizando los modulos de menor a mayor
complejidad, permitiendo que los emprendedores avancen de manera gradual desde
conceptos basicos hasta practicas mas estructuradas de comercio digital.

e Lenguaje claro y sencillo, adaptado al contexto de los emprendedores, evitando
tecnicismos y priorizando con ejemplos précticos y casos aplicados a negocios locales.

e Formacion grupal por etapa (nacimiento medio, nacimiento alto y/o crecimiento), que
facilite el aprendizaje colaborativo, el intercambio de experiencias y la optimizacion de
recursos, complementada con espacios de acompafiamiento para resolver dudas y
apoyar la implementacion.

e Acompafamiento orientado a la implementacion, enfocado en apoyar a los negocios en

la puesta en marcha de lo aprendido, la resolucién de barreras operativas y el ajuste de
sus procesos de venta digital.
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e Uso de herramientas digitales accesibles (gratuitas), priorizando plataformas de uso
comun entre los emprendedores, que no representen barreras tecnoldégicas ni
econdmicas para su adopcion.

e Uso de materiales pedagdgicos préacticos, tales como memorias de cada curso, guias
paso a paso, plantillas, checklists y recursos visuales, que permitan a los negocios
replicar y sostener las practicas aprendidas mas alla del proceso formativo.

Esta metodologia deber& garantizar que los emprendedores avancen a un ritmo adecuado que
permita cumplir con el objetivo principal del proyecto, consolidando aprendizajes aplicables a su
realidad y que a la vez fortalezcan de manera sostenible sus capacidades en el comercio digital.

Condiciones técnicas:
Minimo: 40 horas.

e [Este numero es suficiente para cubrir los contenidos fundamentales sin sobrecargar a los
beneficiarios.
e Distribucion ideal:

57% sesiones sincrénicas bajo modalidad hibrida (9 horas presenciales y 14 horas
virtuales, para un total de 23 horas): talleres practicos, mentorias grupales, espacios
de interaccion directa.

43% trabajo auténomo (17 horas): médulos en plataforma, videos, ejercicios aplicados
y retos de implementacién en sus propios negocios.

Con esta estructura, cada negocio local recibe un acompafiamiento que integra formacion
conceptual, ejercicios practicos y aplicacion directa en su propio contexto operativo. El formato
mixto responde, ademas, a las condiciones reales de los participantes en términos de
disponibilidad y ritmo de aprendizaje.

En ese sentido, la carga de 40 horas, articulada con un disefio metodologico mixto, favorece la
apropiacion efectiva de los contenidos clave y, de manera progresiva y accesible para el
emprendedor, su transferencia e implementacién en la operacién del negocio, reduciendo al
mismo tiempo el riesgo de desercidén durante la ejecucion del vehiculo contractual.

Cronograma Tentativo (40 horas / 10 semanas)
Semana 1 - Induccién y Diagndéstico (5h)
e Sincronicas (3h): Bienvenida, diagnostico digital inicial, introduccion a comercio
electrénico y redes sociales.

e Autdnomas (2h): Plan personal de aprendizaje y eleccién del canal principal (RRSS /
marketplace / e-commerce)

Semana 2 - Listo para vender (4h)

e Sincronicas (2h): Estrategias basicas de habilitacion comercial digital
e Autdnomas (2h): Checklist de condiciones minimas para vender en linea
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Semana 3 — Canal de venta (4h)
e Sincronicas (2h): Configuracion guiada de tienda online / perfil en marketplace /

optimizacion de RRSS
e Autonomas (2h): Ejercicio préactico de apertura y carga de productos

Semana 4 — Cobrar y entregar (4h)

e Sincronicas (2h): Medios de pago y logistica basica
e Auténomas (2h): Simulacién de cobro y entrega con herramientas digitales

Semana 5 - Primera venta “piloto” (4h)

e Sincronicas (2h): Mentoria para cierre de primera venta digital
e Autonomas (2h): Registro de evidencia de la primera transaccion

Semana 6 — Atencién y cierre de ventas (4h)

e Sincronicas (2h): Buenas précticas de servicio al cliente digital
e Auténomas (2h): Flujo autbnomo de atencién y seguimiento postventa

Semana 7 — Atraer trafico organico (4h)

e Sincronicas (2h): Estrategias de contenido y posicionamiento organico.
e Autonomas (2h): Publicacién autbnoma de contenidos en redes sociales.

Semana 8 — Pauta bésica (4h)

e Sincronicas (2h): Introduccion a campafias pagas
e Auténomas (2h): Configuracién de una pauta piloto con bajo presupuesto

Semana 9 — Repetir y fidelizar (4h)

e Sincronicas (2h): Estrategias de recompra y fidelizacion digital
e Auténomas (2h): Implementacion de acciones de fidelizacién en el negocio

Semana 10 — Proyecto Final y Cierre (3h)
e Sincronicas (3h): Presentacion de proyectos.

Este modelo tiene menos carga semanal pero mas tiempo para asimilar y aplicar lo aprendido,
lo que ayuda a reducir la desercion y aumentar la calidad del aprendizaje.

Con este esquema, un negocio local que alcance al menos el 80% de participacion efectiva puede
considerarse que aprobd exitosamente el proceso y podré certificarse, ya que esto demuestra
compromiso y aplicacion practica.
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8. RUBRICA DE EVALUACION:

Componente

Peso (%)

Criterios de aprobacion

Evidencias

Asistencia
sesiones
sincrénicas

a

50%

Participacién minima del 80%
de las horas programadas (Ej:
18 de 23 horas)

Registros de asistencia,
listados nominales con hora
de conexién y desconexion,
reportes automaticos de la
plataforma (LMS) con
trazabilidad por sesion y
validacién cruzada con
bitacoras del sistema y logs de
conexion.

Trabajo
auténomo
aplicado

50%

Entrega de evidencias de
implementacién préactica en el
negocio

Detalle por médulo:

Introduccién y diagnéstico:
Elaboracién del plan personal
de aprendizaje.

Evidencia: Documento con
objetivos y metas del negocio
+ canal principal elegido

Listo para vender: Producto
estrella definido

Evidencia: Producto con foto,
precio con margen,
descripcién, propuesta de
valor, todo esto aplicando IA.

Canal de venta: Canal
publicado y funcional.
Evidencia: Captura de
perfil/catadlogo/tienda segun
eleccién, aplicando 1A

Cobrar y entregar: Medio de
pago activo

Evidencia: Enlace activo de
(Nequi/Bold/Wompi/Mercado
Pago/PSE u otro) + esquema
de entrega.

Primera venta: Transaccion
real

Evidencia: Venta controlada +
soporte de transaccién

Atencidn y cierre de ventas:
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Componente

Peso (%)

Criterios de aprobacion

Evidencias

Guioén de atencion +
respuestas rapidas.
Evidencia: Primera venta
documentada

Atraer trafico orgéanico:
Calendario de contenido

Evidencia: Captura de
campafa publicada + reporte
de métricas.

Repetir y fidelizar: Postventa,
solicitud de resefia, recompra
Evidencia: Evidencia de CRM
basico o automatizacion;
registro de interaccion con
clientes

Proyecto Final y Cierre:
Presentacion de resultados
finales

Evidencia: Informe o pitch
con indicadores de ventas
digitales, evidencias de
formalizacion + + plan de 90
dias.

9. ENTREGABLES MINIMOS DE LOS INTERESADOS

Los productos deberan ser claros, verificables y coherentes con la metodologia, la ruta de
fortalecimiento y el alcance de la estrategia. Se subraya que los entregables reflejaran la
colaboracion entre las partes, evidenciando la aplicacion practica de los aprendizajes y la
corresponsabilidad en la implementacion.

9.1. Plan metodolo6gico detallado:

Documento que describa de manera integral la estructura de la estrategia, incluyendo la ruta
pedagdgica escalonada, los médulos de formacion, los objetivos de aprendizaje, la metodologia
de intervencion, los criterios de avance entre niveles y los mecanismos de acompafamiento e
implementacion para los negocios locales beneficiados.

Este plan debera evidenciar su alineacion con las etapas de Nacimiento y/o Crecimiento del
modelo DIME, asi como con las estrategias y herramientas de la SDDE.

9.2. Cronograma de ejecucion:
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Cronograma detallado que establezca las fases, actividades, sesiones formativas y espacios de
acompafiamiento, indicando tiempos, responsables y objetivos de entrega, de manera que
permita el seguimiento y control por parte de la SDDE durante la vigencia contractual. El cual
debera ser entregado dentro de los 3 dias hébiles siguientes a la suscripcion del acta de inicio,
para aprobacién de la supervisién del contrato.

9.3. Materiales pedagégicos:

Recursos didacticos utilizados en el proceso formativo, tales como presentaciones, guias
practicas, manuales con los respectivos paso a paso, plantillas, checklists y recursos digitales,
disefiados con lenguaje claro y sencillo y que estén orientados a la implementacion practica por
parte de los emprendedores.

Este material debera ser entregado en formato digital y quedar disponibles para la SDDE. En
virtud del vehiculo contractual, el interesado autoriza a la SDDE el uso, reproduccion, adaptacion,
transformacion, comunicacion, divulgacion, publicacion y reutilizacién del material entregado
para fines institucionales, pedagoégicos y de fortalecimiento empresarial, sin limitacion temporal
ni territorial, de conformidad con lo dispuesto en la Ley 23 de 1982, la Decision Andina 351 de
1993 y demas normas concordantes sobre derechos de autor, garantizando en todo caso el
reconocimiento de los derechos morales de autor a que haya lugar.

9.4. Registro de asistenciay participacion:

El interesado debera garantizar mecanismos verificables de control de asistencia y cumplimiento
horario en los cursos virtuales. Para ello, se exigira: (i) reportes automaticos generados por la
plataforma (LMS) con nombre del participante, tiempo de conexién y avance por médulo; (ii)
bitacoras de sistema y registros complementarios de conexiébn que permitan validar la
permanencia efectiva; (iii) consolidado de horas asistidas frente a las horas programadas, con
un minimo del 80% como condicion de aprobacion; y (iv) evidencias practicas de implementacion
(catélogos, camparfas, ventas documentadas) que corroboren la participacion activa. Estos
mecanismos seran condicion necesaria para la certificacion de los beneficiarios y para la
validacion contractual de los resultados

9.5. Evidencias de implementacidén por negocio:

Conjunto de evidencias que demuestren la aplicacion real de los aprendizajes por parte de cada
negocio, tales como publicaciones activas en canales digitales, disefio y elaboracién de catalogos
digitales, flujos basicos de atencién al cliente, organizacion y control de inventarios y otros
productos derivados de los modulos cursados.

Estas evidencias permiten verificar el avance individual de los negocios en su proceso de
fortalecimiento y se deben visualizar en tiempo real.

9.6. Reportes periddicos de avance:

9.6.1 Reporte mensual: Permite a la SDDE monitorear avances de manera continua y da
visibilidad sobre el numero de negocios atendidos, actividades realizadas
(capacitaciones, asesorias, integraciones digitales) y resultados iniciales.

9.6.2 Reporte trimestral consolidado: Debe profundizar en indicadores de impacto (ventas
en linea, adopcion de herramientas, participacion en redes sociales, marketplace y/o e-
commerce), e incluir analisis cualitativo: casos de éxito, dificultades comunes, ajustes
metodoldgicos.

9.7. Informe final de resultados:
K
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Documento completo en el cual se presentan los resultados generales de la estrategia,
incluyendo el nimero total de negocios impactados, el nivel de avance alcanzado en capacidades
de comercio digital, links de cada plataforma creada, los principales resultados cualitativos y
cuantitativos, las lecciones aprendidas Yy los insights recopilados a lo largo del desarrollo de la
estrategia para futuros fortalecimientos.

9.8. Certificacién de los negocios locales beneficiarios:

El interesado sera responsable de expedir la certificacion oficial de participacién y culminacion
exitosa del proceso de fortalecimiento digital a cada negocio local beneficiario que cumpla con
los criterios minimos de aprobacion establecidos en la estrategia.

Dicha certificacion debera:

e Ser emitido en nombre del interesado, con su respectiva firma y logotipo institucional.

e Incluir la identificacidon del negocio local, la cohorte a la que pertenecié y el periodo de
ejecucion.

e Sefalar expresamente que el negocio cumplié con los requisitos de participacion y
aprobacion definidos en la ruta metodologica.

e Ser entregado en formato fisico o digital, garantizando su validez y trazabilidad para
efectos de verificacion y control por parte de la Secretaria Distrital de Desarrollo
Econdmico.

La expedicion de estas certificaciones serd condicion necesaria para la validacion del
cumplimiento de metas del vehiculo contractual.

10. INDICADORES DE RESULTADO

10.1. Coberturay participacion:

10.1.1. Ndmero de negocios convocados para participar en el fortalecimiento en comercio
digital. Total de negocios que fueron convocados por los canales de comunicacion oficiales.

Férmula: Nimero de negocios convocados en el marco de la estrategia

10.1.2. Numero de negocios fortalecidos en comercio digital: Total de negocios que culminan
el proceso formativo y de acompafiamiento.

Formula: Numero de negocios que finalizan el fortalecimiento

10.1.3. Porcentaje de negocios que completan la ruta de fortalecimiento: porcentaje total de
negocios que culminan el proceso formativo y de acompafiamiento.

Formula: (NUmero de negocios que completan la ruta + Nimero total de negocios vinculados)
x 100. (%)

10.1.4. Porcentaje de desercion de negocios en la ruta de fortalecimiento de comercio digital.
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Formula: (Niumero de negocios que desertan de la ruta = Numero total de negocios
vinculados) x 100.

10.2. Activacion de la venta a través de canales digitales:

10.2.1 Porcentaje de negocios que publican sus productos en el o los diferentes canales
digitales

Formula: (Namero de negocios con publicaciones activas + Numero total de negocios
participantes)

10.3. Dominio de la operaciéon comercial a través de los diferentes canales digitales:

10.3.1 Porcentaje de negocios con stock digital implementado y actualizado.

Férmula: (Namero de negocios con inventario digital basico o avanzado + NUumero total de
negocios participantes) x 100

10.4. Formalizacidn y gestion de ventas digitales:

10.4.1 Porcentaje de negocios que utilizan facturacién electrénica asociada a las ventas
digitales

Férmula: (Namero de negocios que usan facturacion electrénica ~ Nimero total de negocios
obligados o aptos) x 100

Nota técnica: El denominador debera considerar Unicamente los negocios obligados o en
capacidad de facturar electrénicamente.

10.4.2 Porcentaje de negocios que utilizan pasarela y medios de pago digitales

Formula: (Numero de negocios con medios de pago digitales activos + Numero total de
negocios participantes) x 100

10.5. Uso de canales estructurados:

10.5.1 Porcentaje de negocios que avanzan hacia esquemas estructurado de comercializacion
digital

Férmula: (NUmero de negocios que implementan ecommerce o marketplace + NUumero total
de negocios participantes) x 100
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10.6. Experiencia con la estrategia definido por la SDDE

10.7.1 Nivel de satisfaccion de los negocios locales beneficiados
Formula: (Suma de calificaciones obtenidas + Numero total de encuestas respondidas)

Unidad de medida: Promedio (escala definida por la SDDE)

Nota sobre indicadores de impacto esperado

Los indicadores de impacto mencionados en el Estudio del Sector (incremento proyectado en
ventas digitales de entre el 20% y el 30%, y avance del 50% en procesos de formalizacién)
constituyen metas de referencia institucional para evaluar la pertinencia y efectividad de la
estrategia piloto. Dichos indicadores no configuran obligaciones contractuales exigibles al
interesado, sino pardmetros de andlisis que la SDDE utilizara para valorar los resultados del
piloto y retroalimentar la definicion de lineamientos futuros. ElI cumplimiento contractual del
interesado se medira exclusivamente con base en los entregables verificables, la cobertura de
negocios fortalecidos y los indicadores de participacién definidos en el presente Anexo Técnico.

11. ROL DE LA SDDE

La Secretaria Distrital de Desarrollo Econdémico (SDDE), a través de la Subdireccién de
Intermediacién, Formalizacidon y Regulacion Empresarial en Bogota, liderara la direccion
estratégica y garantizara la articulacion institucional, supervision y seguimiento del vehiculo
contractual, incluyendo:

e Definir los lineamientos estratégicos, técnicos y metodoldgicos que orientan la estrategia,
asi como los estandares minimos de calidad y cumplimiento.

e Seleccionar, priorizar y convocar a los negocios beneficiarios, de acuerdo con los criterios
establecidos por la estrategia del modelo DIME.

e Realizar el seguimiento, supervision y control del vehiculo contractual, verificando el
cumplimiento del objeto, el alcance, los entregables y los indicadores de resultado.

e Brindar lineamientos y retroalimentacion técnica al interesado cuando sea necesario para
el adecuado desarrollo de la estrategia.

12. ROL DEL INTERESADO

El interesado sera corresponsable de la planeacién, ejecucion y cierre técnico de la estrategia,
en coordinacion permanente con la SDDE. Su rol sera complementario y colaborativo,
asegurando la implementacion efectiva de las acciones y debera asumir, las siguientes
funciones:

e Disefar y ejecutar la estrategia de Fortalecimiento en Comercio Digital, conforme a los
objetivos, metodologia, ruta pedagodgica y alcance establecidos en el vehiculo

contractual.
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Implementar los procesos de formacion y acompafiamiento a los negocios beneficiarios,
asegurando una intervencion progresiva, practica y orientada a la implementacién real.

Acompafiar a los negocios durante todo el proceso, brindando soporte técnico,
resolviendo barreras operativas y facilitando la adopcion de practicas de comercio digital.

Garantizar el cumplimiento de los indicadores de resultado, mediante la ejecucion efectiva
de la estrategia y la generacion de evidencias verificables.

Elaborar y presentar a la SDDE los reportes peridédicos de avance y el informe final de
resultados, con informacion clara, oportuna y trazable.

Custodiar y entregar a la SDDE todos los productos, materiales y evidencias generadas
en el marco del vehiculo contractual.

Por otro lado, el interesado deberd demostrar y poner a disposicion de la estrategia la capacidad
instalada necesaria para el desarrollo integral de la estrategia de fortalecimiento digital. Este
entregable comprende:

Infraestructura tecnoldgica: Plataformas de formacion virtual, sistemas de gestion de
aprendizaje (LMS) y herramientas de seguimiento y trazabilidad de beneficiarios. La
plataforma de formacién debe garantizar estabilidad y escalabilidad para soportar entre
100 y 300 negocios locales simultdneos sin interrupciones, asegurar registro y
trazabilidad mediante control de asistencia, participacion y reportes automaticos, y contar
con soporte técnico en tiempo real para resolver incidencias durante las sesiones en vivo.
Asimismo, debe ofrecer interactividad a través de chat, encuestas y trabajo colaborativo,
garantizar seguridad y accesibilidad con protocolos de autenticacion y facilidad de acceso
desde distintos dispositivos, e integrarse con un LMS para consolidar evidencias y
contenidos. Complementariamente, se requiere accesibilidad permanente 24/7, un
sistema de gestibn de contenidos organizado con materiales y guias descargables,
espacios para evidencias verificables que demuestren la aplicacion practica, y un solido
soporte metodoldgico mediante recursos pedagdgicos que aseguren la cobertura de los
contenidos minimos establecidos en el cronograma. De esta forma, la SDDE podra
verificar en tiempo real la permanencia de los beneficiarios y el cumplimiento de las metas
del vehiculo contractual.

Recursos humanos especializados: Equipo de facilitadores con experiencia
comprobada en ventas digitales, marketing digital, IA, experiencia de clientes y post
venta, asi como personal administrativo para la coordinacion operativa.

Cada facilitador debe implementar los médulos de su especialidad y brindar soporte
técnico directo a las MiPymes, asegurando que los beneficiarios aprendan a vender en
redes sociales, gestionar campafas digitales con apoyo de IA y consolidar relaciones
sostenibles con sus clientes mediante procesos de postventa digital.

- Facilitador en Ventas Digitales:

& Capacitar en el uso de redes sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp Business)
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como canales de venta.

& Guiar la creacién y gestion de catalogos digitales basicos en paginas web sencillas
o en marketplace.

& Acompafiar en la configuracion de herramientas de social commerce y en la
realizacion de las primeras ventas digitales.

4 Brindar soporte técnico directo para resolver problemas practicos en la
implementacion de canales de venta.

= Facilitador en Marketing Digital + IA:

& Disefar y acompafar campafias de publicidad digital con presupuestos ajustados
para MiPymes.

¢ Implementar herramientas de IA accesibles como chatbots para atencion inicial y
automatizacién de campafias en redes sociales.

¢ Capacitar en segmentacion de audiencias, creacion de contenidos y uso de
analitica predictiva basica para identificar tendencias.

¢ Dar soporte técnico en la configuracion de plataformas de pauta digital y en la

medicién de resultados.

- Facilitador en Experiencia de Clientes y Postventa Digital:

L 4

L 4
*
*

Implementar y capacitar en el uso de CRM bésicos para MiPymes.

Guiar la atencion multicanal (chat, redes sociales, correo, WhatsApp Business)
con protocolos simples de servicio.

Acompafar en la gestion de postventa: seguimiento de pedidos, resolucién de
reclamos y fidelizacion de clientes.

Brindar soporte técnico en la configuracion de flujos de atencion digital y en la
mejora de la experiencia del negocio local.

e Espacios fisicos y logisticos: En caso de requerirse actividades presenciales, el
interesado debera contar con espacios adecuados y equipados, 0 garantizar convenios

que

permitan su disponibilidad.

13. PERFIL DEL NEGOCIO LOCAL

La Subdireccion de Intermediacion, Formalizacion y Regulacién Empresarial define los criterios
de priorizacion de negocios locales dentro de la estrategia de Fortalecimiento Digital Comercial,
con el propdsito de orientar la seleccion hacia perfiles con condiciones minimas de madurez
empresarial que permitan aprovechar de manera efectiva el acompafamiento ofrecido.

La priorizacién se estructura en tres perfiles, determinados a partir de seis dimensiones de
evaluacion: formalidad, organizacion interna, motivacion y vision, presencia digital, capacidad de
produccion y probabilidad de aprovechamiento de la estrategia, asi:
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Dimension Perfil apto Perfil potencial Perfil no apto
(Alta elegibilidad) (elegibilidad intermedia) (nula elegibilidad)
Formalidad Registro en Camara de En proceso de Informal, sin registro ni

Comercio activo, RUT
actualizado, dispuesto a
cumplir facturacién digital

formalizacion, tramites
incompletos

intencion de formalizar

Organizacion
Interna

Manejo bésico de
inventarios y procesos
administrativos

Organizacion parcial,
registros manuales sin
sistematizacion

Sin control de inventarios
ni procesos

Motivacién y
Vision

Emprendedor con
mentalidad de crecimiento
y apertura a innovacion

Motivacién presente pero
con resistencia al cambio

Enfoque de subsistencia,
sin interés en escalar

Presencia Digital

Uso activo de redes
sociales, WhatsApp
Business, interés en
marketplaces/ecommerce

Redes sociales basicas
sin estrategia clara

Sin presencia digital o
rechazo a usar canales
digitales

Capacidad de
Produccion

Puede atender pedidos
fuera de su
barrio/localidad

Produccion limitada,
depende de demanda
local

Produccién minima, no
escalable

Aprovechamiento
de la estrategia

Escala ventas digitales, se
formaliza y permanece en
el mercado

Requiere
acompafiamiento
intensivo para lograr
resultados

Alta probabilidad de
desercidn, bajo retorno del
fortalecimiento

o Perfil

apto

(Alta

elegibilidad)

DIME

Crecimiento

Este grupo representa negocios con bases sélidas de formalidad y organizacion,
motivacién clara hacia el crecimiento y disposicion para adoptar herramientas digitales.
Son los que garantizan un retorno inmediato y sostenible de la inversion publica, pues
escalan sus ventas, generan empleo y permanecen en el mercado.

Perfil potencial (elegibilidad intermedia) = Nacimiento alto
Negocios con motivacién y alguna presencia digital, pero con limitaciones en formalidad,
produccion o estrategia. Requieren acompafiamiento intensivo y seguimiento cercano

para que el fortalecimiento digital tenga impacto.
»*
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En virtud de lo expuesto, se debe disponer la implementacion de un plan de acompafiamiento
intensivo para los negocios de perfil potencial, el cual debera incluir indicadores de avance claros
y verificables, que permitan medir su progreso y determinar su permanencia en el proceso.
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Glosario — Estrategia de Fortalecimiento Digital Comercial

1.

10.

11.

Negocio local: De acuerdo con el DTS del proyecto de inversién de la SIFRE negocio
local es definido como: Es una unidad productiva, ya sea micronegocio, microempresa,
pequefia o mediana empresa, formalizada o no, que desarrolla una actividad
econdmica en la ciudad de Bogota.

Alfabetizacion digital: Nivel de conocimiento y habilidades basicas que permiten a un
negocio utilizar herramientas digitales para su operacién comercial (redes sociales,
mensajeria, inventario, facturacion).

Diagnéstico digital: Evaluacién inicial que identifica brechas en capacidades digitales
de cada negocio, incluyendo presencia en redes sociales, gestién de inventario,
logistica, facturacién electronica y servicio al cliente online.

Ruta pedagdgica: Secuencia estructurada de modulos de formacion vy
acompafiamiento, disefiada para que los negocios avancen progresivamente en la
adopcion de practicas digitales.

Inventario digital: Registro sistematizado de productos y servicios en plataformas
digitales, que permite gestionar pedidos, controlar existencias y articular la operacion
comercial con canales digitales.

Servicio al cliente online: Conjunto de practicas y herramientas para atender a
clientes a través de medios digitales (WhatsApp, correo electrénico, chatbots, redes
sociales), garantizando calidad y oportunidad en la respuesta.

Facturacion electrénica aplicada a ventas digitales: Implementacion de sistemas
de facturacion electrénica que cumplen con la normativa vigente y se integran a las
operaciones de comercio digital.

Ecommerce (comercio electrénico): Modelo avanzado de comercializacién digital
gue permite a los negocios vender sus productos en plataformas especializadas,
marketplaces o tiendas virtuales propias

Acompafamiento aplicado: Proceso de asesoria practica en el que los negocios
implementen lo aprendido en su operacion real, con seguimiento y evidencias
verificables.

Evento de cierre: Espacio de socializacion de resultados, networking y presentacion
de casos de éxito, que permite visibilizar el impacto de la estrategia y fomentar alianzas
estratégicas.

Seguimiento a impacto: Monitoreo posterior a la finalizacion de la estrategia,

orientado a medir indicadores como adopcién de herramientas digitales, incremento
de ventas y mejora en la atencién al cliente.
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