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Resumen

Considerando que, miles de emprendedores inician sus negocios sin orientacion clara ni
formacion basica, resulta urgente disefiar mecanismos que faciliten su integracion al entorno
digital y empresarial. Muchos desconocen las herramientas disponibles, carecen de
acompanamiento y no saben como conectarse con potenciales clientes o aliados estratégicos.

De tal modo se tiene que, la finalidad es estructurar un modelo de acompafnamiento para
emprendedores y empresarios vinculados a la red empresarial Unad. Aunque el eje central del
trabajo es la creacion de una ruta de atencion eficiente, esta se operacionaliza mediante el disefio
y desarrollo de tres talleres formativos, los cuales constituyen el ntcleo practico y pedagogico
del disefo.

Los talleres fueron disefiados con un enfoque introductorio y estan dirigidos a
emprendedores principiantes, considerando su bajo nivel de formacion digital o empresarial. Por
ello, los contenidos fueron abordados desde una perspectiva basica y general, sin profundizar en
aspectos técnicos, con el fin de facilitar su comprension y aplicacion inmediata. Cada taller esta
alineado con uno de los objetivos especificos: visibilidad, uso de la ruta de atencion y
herramientas para el fortalecimiento de habilidades empresariales.

La metodologia aplicada fue de tipo descriptiva, con enfoque proyectivo y uso de
recursos graficos y pedagogicos como mapas de proceso, infografias, tablas y guias visuales. Se
espera que la implementacion de esta propuesta permita optimizar la atencion a emprendedores,
promover el uso de herramientas digitales, y fomentar la creacion de redes de apoyo. El caracter
sencillo, practico y replicable del modelo lo convierte en una alternativa viable para fortalecer el
ecosistema emprendedor dentro del entorno académico y comunitario de la UNAD.

Palabras clave: emprendimiento, acompafiamiento, formacion, herramientas digitales.



Abstract

Considering that thousands of entrepreneurs start their businesses without clear guidance
or basic training, it is urgent to design mechanisms that facilitate their integration into the digital
and business environment. Many are unaware of the available tools, lack support and do not
know how to connect with potential clients or strategic allies.

In such a way, the purpose is to structure a support model for entrepreneurs and business
owners linked to the Unad business network. Although the central axis of the work is the creation
of an efficient service route, this is operationalized through the design and development of three
training workshops, which constitute the practical and pedagogical core of the design.

The workshops were designed with an introductory approach and are aimed at beginner
entrepreneurs, considering their low level of digital or business training. Therefore, the contents
were approached from a basic and general perspective, without delving into technical aspects, in
order to facilitate their understanding and immediate application. Each workshop is aligned with
one of the specific objectives: visibility, use of the service route and tools for strengthening
business skills.

The methodology applied was descriptive, with a projective approach and use of graphic
and pedagogical resources such as process maps, infographics, tables and visual guides. It is
expected that the implementation of this proposal will optimize the attention to entrepreneurs,
promote the use of digital tools, and foster the creation of support networks. The simple,
practical and replicable nature of the model makes it a viable alternative to strengthen the
entrepreneurial ecosystem within the academic and community environment of UNAD.

Key words: entrepreneurship, support, training, digital tools.
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Introduccion

En la actualidad, la promocion del emprendimiento es una de las bases fundamentales
para el desarrollo econdomico y social de las comunidades. Las plataformas digitales han cobrado
un papel protagénico en la visibilidad y crecimiento de los pequefios negocios, especialmente en
entornos educativos como la Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD).

Esta institucion fomenta la creacion de redes de colaboracion con el proposito de
promover el emprendimiento mediante la innovacion y la conexion entre emprendedores. Con la
finalidad de fomentar el espiritu emprendedor a través de la innovacion y el establecimiento de
vinculos entre empresarios. Dichas iniciativas buscan potenciar las competencias emprendedoras
de quienes participan y evidenciar la dedicacion de la UNAD hacia el crecimiento territorial,
promoviendo la cultura empresarial y consolidando su proposito institucional de brindar
posibilidades de formacion e innovacion en los diferentes territorios. (UNAD, 2024)

El trabajo en cuestion tiene como proposito el disefio de una ruta de atencion empresarial
enfocada en apoyar a emprendedores y empresarios vinculados a la Red Empresarial UNAD. A
diferencia de propuestas complejas o técnicas, este trabajo se enfoca en la creacion de una
solucion pedagogica, funcional y didéctica, adecuada al perfil de emprendedores principiantes,
quienes carecen de experiencia en herramientas digitales, visibilidad comercial y estrategias de
promocion.

La estructura se fundamenta en los objetivos especificos los cuales se desarrollan
mediante talleres; enfocados en brindar acompafiamiento basico en visibilidad digital, uso de la
ruta de atencidn y fortalecimiento de habilidades empresariales. Cada taller se alinea con una
fase clave del proceso de acompainamiento y cuenta con contenidos claros, imagenes explicativas

y recursos adaptados al nivel de los participantes.
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Planteamiento del Problema

En el ecosistema emprendedor vinculado a la Red Empresarial UNAD, una gran parte de
los participantes son personas con ideas de negocio incipientes, niveles educativos diversos y
escasa formacion en el uso estratégico de herramientas digitales. Aunque la Red cuenta con
espacios virtuales de promocion, Marketplace, eventos y asesoria, muchos emprendedores
desconocen cdmo acceder a estos recursos o como aprovecharlos eficazmente, lo cual reduce su
participacion y limita el impacto de la plataforma.

El problema no radica en la falta de infraestructura tecnolégica, sino en la ausencia de
una ruta clara, pedagégica y estructurada que guie a los emprendedores desde su primer contacto
hasta el uso funcional de los servicios. Esta falta de orientacion impide el acceso equitativo,
especialmente entre quienes no tienen experiencia en marketing digital, redes sociales o modelos
de negocio.

Ademas, la complejidad de muchos programas de formacion y la carencia de
acompafiamiento cercano generan barreras adicionales. Emprendedores con negocios de base
familiar, pequefios vendedores o comerciantes informales encuentran dificil vincularse, participar
activamente o sacar provecho de lo ofrecido.

(Como disefiar una ruta de atencidon empresarial efectiva y accesible que oriente a
emprendedores principiantes de la Red Empresarial UNAD para que aprovechen los recursos,

herramientas y servicios disponibles, mejorando su visibilidad y fortaleciendo sus competencias?
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Justificacion

El disefio es necesario y pertinente porque atiende una necesidad concreta de los
emprendedores vinculados a la Red Empresarial UNAD: contar con una ruta de atencion clara,
sencilla y accesible, que les permita iniciarse en el uso de herramientas de promocion,
fortalecimiento y formacidén empresarial.

Frente a la complejidad de otras propuestas institucionales, esta ruta propone un modelo
de acompafiamiento basico fundamentado en el disefio de tres talleres didacticos, adaptados al
nivel de conocimiento de los usuarios, y centrados en la visibilidad digital, el uso de la
plataforma y la adquisicion de herramientas de gestion. La eleccion de talleres como estrategia
central responde a la necesidad de crear un modelo replicable, de bajo costo, y adaptable a
cualquier contexto.

El valor agregado del esbozo radica en su capacidad de democratizar el acceso a los
servicios de la Red, empoderando a publicos que normalmente quedarian excluidos de procesos
mas avanzados. Ademas, se favorece la construccion de comunidad, la inclusion digital y el

fortalecimiento del tejido emprendedor desde una logica formativa.
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Objetivos
Objetivo General

Disenar e implementar una ruta de atencion eficiente que brinde herramientas y recursos
de apoyo a emprendedores y empresarios, con el fin de incrementar la visibilidad y promocion de
sus negocios a través de la Red Empresarial UNAD.

Objetivos Especificos

Disefiar una ruta de atencion clara y estructurada que permita a los emprendedores y
empresarios acceder de manera eficiente a los servicios y recursos disponibles dentro de la red
empresarial.

Disefiar una estrategia de visibilidad para el apoyo de los negocios y emprendimientos de
los miembros de la Red Empresarial, que faciliten su promocion y conexion con potenciales
clientes y aliados.

Disefiar un plan de capacitacion para los emprendedores y empresarios en el uso de la
ruta de atencidén que contribuyan con el aprovechamiento éptimo de las herramientas y
oportunidades ofrecidas.

Desarrollar recursos educativos y herramientas de apoyo orientados a fortalecer las
habilidades empresariales de los usuarios, adaptandolos a las necesidades actuales del ecosistema

emprendedor.
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Fundamentos Considerados para los Lineamientos de la Ruta de Atencion, Estrategias,

Emprendimiento

Recursos y Herramientas.

Segtn lo mencionado por Formichella (2004), el emprendimiento puede entenderse como

el proceso dinamico mediante el cual un individuo o grupo identifica, disefia y pone en marcha

un proyecto que busca alcanzar objetivos concretos ya sea de tipo econdomicos, sociales,

culturales o politicos; enfrentando niveles significativos de incertidumbre y aplicando elementos

de innovacion. Esta actividad implica la capacidad de visualizar oportunidades donde otros solo

ven limitaciones, gestionando estratégicamente el cambio, sin importar si ocurre dentro de una

organizacion ya existente o mediante la creacion de una nueva entidad. (p. 3)

Tipos de Emprendedor
Tabla 1

Tipos de emprendedores

Tipo de Emprendedor Descripcion

Administrativo Utiliza la investigacion y el desarrollo para
perfeccionar distintas formas de realizar
actividades.

Oportunista Constantemente busca e investiga nuevas
oportunidades.

Adquisitivo Se mantiene en constante innovacion,
mejorando sus actividades y habilidades
emprendedoras.

Incubador Crea unidades independientes que se
convierten en nuevos negocios, como parte de
su estrategia de crecimiento.

Imitador Innova a partir de elementos ya existentes,

mejorando lo que otros han desarrollado.

Nota. Breve descripcion de algunos tipos de emprendedores. Fuente. Elaboracion propia. Informacion adaptada de

Pérez et al. (2020).
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De acuerdo con Pérez et al. (2020), existen diversos tipos de emprendedor, los cuales se
clasifican en: administrativo, oportunista, adquisitivo, incubador e imitador, cada uno con
caracteristicas particulares que definen su actuar dentro del entorno empresarial (ver tabla 1).
Innovacion
Figura 1

Generalidades sobre Innovacion

Inno ac.én
e Tipos de innovacién
DSfinielon gonor (Manual de Oslo, 2005)

¢ Generacion de valor

Ta l6gi N
percibido por los ecnologica o

: « Productos tecnologica
usuarios. EN
el (nuevos o  Marketing
R G . . merorados) (precio,
emprendimiento activo, » disefio
4 * Procesos g
no es solo una idea. (broducsion empaque,
o distribucién) ~ Promocion)
Finalidad ¢
® Generar valor, bienestar, Grados de innovacion

crecimiento y competitividad.

€— Incremental Radical

® Requisito clave para *Mejora de algo  Ruptura total
la supervivencia empresarial. existente con lo anterior
(ej. cdmaras en  (ej. autos vs.
J, celulares). caballos).
Gestion de lainnovacion
T Elementos Principios
¢ Organizacion de b
9 clave practicos
recursos para generar
conocimiento util « Valores éticos Pensamientto
o sistematizacion del (confianza, disruptivo.
- responsabilidad).
proceso innovador ponsaniG ) Redes,
* Comunicacion Vigilancia
y creativitad tecnolégica
Beneficios de gestionar organizacioal Y Enfoque

la innovacion interdisciplinario
» |dentificacion de (_J
oportunidades

¢ Nuevos productos
y mercados

Nota. Elaboracion propia. Informacion extraida y adaptada de Gonzélez et al. (2014).
Gonzalez et al. (2014), menciona que, es un proceso integral que genera valor percibido
por los usuarios a través de diferentes tipos y grados de implementacion, desde mejoras

incrementales hasta transformaciones radicales. Su gestion efectiva requiere la integracion de
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elementos clave como valores €ticos, comunicacion organizacional y creatividad, sustentados en
principios practicos de pensamiento disruptivo y vigilancia tecnologica (ver figura 1).
Mapas de Proceso

Se trata de una herramienta visual que representa de forma clara los pasos, decisiones,
flujos de trabajo y responsables involucrados en un proceso empresarial, con el fin de facilitar su
comprension, analisis y optimizacion. Segun Pardo (2012), "la configuracién y uso de un mapa
de procesos permite identificar, analizar y optimizar los procesos clave de una organizacion".
Estos mapas incluyen actividades especificas, responsables asignados, puntos de decision y
resultados esperados por etapa. Ademas, permiten generar informacion 1til para la resolucion de
problemas, ya que “los mapas de procesos ayudan a entender las caracteristicas importantes de
un proceso, permitiendo producir datos utiles para resolver problemas” (Lucidchart, 2023).
Ruta de Atencion Empresarial

Podemos relacionar el concepto de acompafiamiento y atencion a emprendedores con la
definicion de ruta de atencién empresarial; en este sentido, basado en IdeaScale (s.f), podemos
conceptualizar una "ruta de atencion empresarial" como un esquema que identifica los objetivos
especificos de una empresa y los posibles obstaculos que pueden surgir al intentar alcanzarlos.
Los objetivos pueden ser a corto o largo plazo. Sin una hoja de ruta clara, una empresa
dificilmente puede tener éxito.

De tal modo se puede decir que, una ruta de acompafiamiento a emprendedores se
conceptualiza como un proceso sistematico y estructurado que guia a los emprendedores a través
de las diferentes etapas de consolidacion de sus negocios, identificando los objetivos especificos

de cada fase y los posibles obstaculos que puedan surgir en el camino.



Modelos de Atencion al Usuario
Los modelos de servicio al cliente han evolucionado desde enfoques tradicionales

reactivos hacia estrategias mas sofisticadas que incluyen modalidades proactivas, autonomas y
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colaborativas. Esta transformacion abarca desde la atencion presencial y telefonica convencional

hasta la implementacion de tecnologias emergentes como chatbots y sistemas de inteligencia

artificial (ver figura 2).

Figura 2

Meétodos o modelos de atencion a usuarios

[ Modelos de servicio al cliente ]

Reactivo H Se responde solo cuando el cliente inicia el l

contacto, ideal para compras o servicios puntuales.

5 La empresa se adelanta a posibles dudas o fallos,
Proactivo — contactando al cliente con soluciones o
recordatorios.

El cliente accede a recursos como FAQs o tutoriales
para resolver problemas por su cuenta.

Colaborativo|—| Cliente y agente trabajan juntos; también fomenta
la ayuda entre los mismos usuarios.
Se ofrece una atencion integrada y fluida por

. e
OmnlcanaIH diversos canales (teléfono, chat, redes, etc.).

Auténomo

P ial Un técnico visita al cliente cuando el problema no
resencia puede resolverse en linea.

Se brinda atenci6n rdpida y directa por llamadas

Telefonico telefénicas.

L

electronico| | v brindar informacién detallada.

Chat Interaccién inmediata via chat para resolver dudas
en vivo en tiempo real.

|
Uso de inteligencia artificial para respuestas
[ Chatbots H 2 ainli

automiticas y solucién de problemas simples.

|
Correo Hmenciénpormails, atil para responder consultas ]

Nota. Elaboracion propia. Informacion adaptada de zendesk.

Diserio de Rutas de Servicio

En las empresas, segun Pardo Alvarez (2017), “toda gira en torno al trabajo a desarrollar

para conseguir los productos y servicios que se entregan a los clientes, y ese trabajo esté

delimitado por toda una serie de actividades que se han de llevar a cabo”.
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De tal manera, es correcto mencionar que, las rutas de atencion son modelos
organizativos que se disefian con el proposito de guiar a los usuarios a través de un proceso
especifico, ya sea para llevar a cabo una actividad, ejecutar una labor, implementar un proyecto o
resolver una situacion particular. Estas rutas establecen un paso a paso estructurado que facilita
la comprension del recorrido necesario para alcanzar un objetivo determinado. (consultorsalud,
2016)

Su aplicacion es amplia y transversal, abarcando diversos campos como la salud, la
educacion, los servicios publicos, la logistica y el emprendimiento. Por ejemplo, como se
visualiza en la figura 3, en el &mbito educativo, las rutas de aprendizaje permiten organizar los
contenidos y competencias que un estudiante debe desarrollar para alcanzar ciertos niveles de
formacion.

Figura 3
Ruta de avance segun competencias en bachiller

INGRESO A BACHILLERATO

INICIO P—'[_Evaluar nivel académico en primaria ]
L

| Revisar calificaciones y boletin de notas ]

I Realizar matricula }

Asignacién de matetias
Evaluacién de
competencias

2 Regularizar el
rendimlento?

[Av:mzn a siguiente grauo]—p[ competencias logradas ]

Avanza hasta llegar a Si
grade 11

Nota. El diagrama muestra que cumplir con las materias y competencias supone el avance en la formacion. Fuente.

Elaboracion propia.



Otro ejemplo es en el transporte, las rutas permiten planificar y optimizar los
desplazamientos para reducir tiempos y costos (ver figura 4).
Figura 4

Ruta 100 de servicio SIVA

RUTA 100
Horario de servicio

San Antonio i
Lunes a sdbado

5:00 a.m. @ 9:00 p.m.

Domingos y festivos

R Centro Comerc ial
uatapuri 7:00 a.m. a 7:00 p.m.
§-8 min

FRANCISCO
DE PAULA

ALAMOS 11

URBANIZACION
ARMELO

NOVALITO

Aeropuerto
Alfonso Lopez

Nota. Esta imagen muestra la ruta optima a muchas arterias principales de la ciudad. Fuente. SIVA.

https://siva.gov.co/conoce-nuestras-rutas/

Estrategia de Visibilidad

Teniendo en cuenta lo dicho por Javier (2015), seria el conjunto de acciones y tacticas
disefiadas para aumentar la presencia y el reconocimiento de una marca, empresa o
emprendimiento en el entorno digital y fisico. Su objetivo principal es conectar con el publico
adecuado mediante la generacion de contenido relevante, el uso de canales estratégicos de

comunicacion y la construccion de relaciones significativas con los clientes potenciales.


https://siva.gov.co/conoce-nuestras-rutas/
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A diferencia de la simple presencia en Internet, la estrategia de visibilidad se basa en la

interaccion activa con la audiencia, el entendimiento de sus necesidades y la creacion de valor a

través de experiencias que fortalezcan la percepcion de la marca.

Modelos de Visibilidad y Marketing Digital

Embudo de Ventas o Funnel de Conversion. El embudo de marketing representa el

proceso que sigue un consumidor desde que conoce una marca hasta que se convierte en un

cliente fiel. Se compone de cuatro etapas: conciencia, donde el cliente reconoce la marca;

consideracion, en la que evallia opciones y compara productos; conversion, cuando toma la

decision de compra; y fidelidad, etapa clave para retener al cliente y convertirlo en defensor de la

marca (Amazon ADS, s.f).

SEO/SEM y Redes Sociales.

Tabla 2

Generalidades en SEO, SEM y Redes Sociales

SEO (Search Engine SEM (Search
Elemento . (, . &t . ( . Redes Sociales
Optimization) Engine Marketing)
Optimizacion de Canales para
sitios web para Publicidad pagada en interactuar
Definicion aparecer buscadores como directamente con el
organicamente en Google Ads publico (Facebook,
buscadores Instagram, etc.)
Aumentar trafico Atraer trafico Crear comunidad,
Objetivo Principal orgéanico y visibilidad inmediato mediante generar engagement y
sostenida anuncios fortalecer la marca
Velocidad de Lenta (mediano-largo ) Media (depende del
( & Rapida (corto plazo) .( P .
Resultados plazo) contenido y viralidad)
Resultados L,
, . . . Comunicacion
Tréfico gratuito y inmediatos, gran . o
. . directa, viralidad,
Ventajas sostenido, mayor control sobre

credibilidad

segmentacion y
presupuesto

cercania con el
publico

Nota. elaboracion propia. Informacion extraida y adaptada de Quois
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La tabla 2, muestra las generalidades y caracteristicas distintivas de tres estrategias
fundamentales del marketing digital: SEO, SEM y Redes Sociales, comparando sus definiciones,
objetivos, velocidad de resultados y ventajas especificas.

Capacitacion Empresarial
Procesos de Formacion Continua para Emprendedores

En el marco del articulo de Pedraza & Velasquez (2019), se redisefaron los procesos de
formacion para emprendedores, tomando como referencia las experiencias del programa
desarrollado en Manizales (2016-2017). Se evidencid que jornadas muy extensas y aulas
tradicionales dificultaban el aprendizaje, especialmente en sectores culturales. En respuesta, se
adoptaron estrategias mas participativas, flexibles y adaptadas al contexto, como los Café
Cultural, combinando teoria, practica y dialogo horizontal (ver figura 5).

Figura §

Etapas y estrategias de formacion

Capacitacion basica en temas como: emprendimiento
Talleres de O proyecto d.e vida, mndalo de negocio,
Emprendimiento , anire ofros.
Enfoque participativo con recursos audiovisuales y trabajo
cooperativo.

|A5550r|a personalizada tipo “consultorio” donde los

I sus p {objetivas,
procesos de Formacion ]*4{0""'“‘ de Proyectos > metodologla, indicadores, efc.) con

‘acompafiamiento de facilitadores.

enfoques
nsefianza de técnicas de comunicacion!
efectiva, segmentacion de publico y
presentacién del valor del

Elaboracion de pitch
emprendimiento.

i de
- Fiicacion de Ta ogia P ollz a
Trabajo en equ\pc ¥ TejeRedes y herramientas como liderazgo. autoconocimiento, comunicacién
colaborativa y definicién de roles dentro de las

CLEHES, P
organizaciones
Networking (La
Colmena)

Espacios no convencionales
para encuentros précticos,
flexibles y orientados al didlogo

Café Cultural

dindmica colaborativa entre “abejas reinas” (lideres) y “abejas obreras”
{(gestores de alianzas). Al finalizar, los participantes contaban con contactos

Se promovio la creacion de redes de contacto entre municipios mediante una}
valiosos para fortalecer su propuesta de valor.

Nota. Elaboracion propia. Informacion adaptada de Pedraza & Velasquez (2019)

Recursos Educativos y Herramientas de Apoyo
Seglin Hernandez et al. (2017), Los emprendedores no especializados en tecnologias

requieren recursos educativos y herramientas que les permitan optimizar sus negocios. Entre los
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recursos educativos destacan la capacitacion en herramientas ofimaticas, mercadotecnia digital,
identidad digital y comercio electronico (asi como el manejo de internet, el correo electronico,
las videollamadas y las transacciones en linea y uso de un sistema operativo). En lo que respecta
a herramientas de apoyo, son esenciales el uso de plataformas de comunicacion y colaboracion,
asi como el uso redes sociales, administradores de contenido y herramientas para planeacion y
control de transacciones (Excel u APP). Estos recursos les permiten mejorar su productividad,
fortalecer su presencia en linea y desarrollar estrategias efectivas para el crecimiento de sus

emprendimientos.
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Ruta de Atencion Empresarial: Acceso a Servicios y Recursos

La tabla 3, muestra el procedimiento de la Ruta de Atencién Empresarial, describiendo

las 14 actividades secuenciales que comprenden el proceso integral de acompafiamiento a

emprendedores desde su registro inicial hasta la evaluacion de impacto y retroalimentacion final.

Este protocolo estructurado incluye la especificacion de registros, evidencias, descripciones

detalladas y asignacion de responsables para cada etapa; en el taller 2 se muestran los detalles de

las fases.

Tabla 3

Procedimiento de la Ruta de Atencion Empresarial

Actividad Registro / Descripcion Registros de Encargado de
Evidencia detallada dela  ejecucion y de la actividad
actividad resultados de la  (responsables)
actividad
El
) emprendedor
Formulario terd Estudiante d
. .. . expresa interés studiante de
Registro del digital/Solicitud P . Base de datos de .
. .y seregistran Ingenieria
emprendedor de ingreso, hoja emprendedores .
sus datos en Industrial
de Excel
una base de
datos.
Se aplica un
instrumento
Diagnostico Ficha para identificar Formulario Estudiante /
inicial de diagnostica necesidades, diagnostico Docente
necesidades diligenciada intereses y diligenciado especializado
nivel de
desarrollo.
Se determina
qué servicios .
. . . . Estudiante /
Asignacion de Resultados del ~ requiere el Registro de perfil Consultor
fil y rut diagnosti ded ignad .
perfil y ruta iagndstico emprendedory  asignado invitado

se disefla su
hoja de ruta.
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Actividad Registro / Descripcion Registros de Encargado de
Evidencia detallada dela  ejecucion y de la actividad
actividad resultados de la  (responsables)
actividad
Se le explica al
emprendedor
los servicios .
) ) Acta de m Material de Docente
; cta como . ., o
Orlentamo.n. rientacic Marketolace induccion, especializado /
orientacion ar ace, ; .
sobre servicios ’p infografias Estudiante
asesorias,
capacitaciones,
etc.
Se le enseia al
p tacid emprendedor
., resentacion , . .
Explicacion de dicital como cargar Registro de la Estudiante /
p 1gital, .,
uso de vitrina ‘g productos, explicacion o Encargado de
. ejemplos de . .,
digital . fichas, fotosy  instruccion plataforma
vitrinas .
videos a la
vitrina.
Se vinculan los
Ingreso a la . . roductos o .
.g' Ficha técnica, P .. . Estudiante /
vitrina ) servicios a las  Publicacion en la
. material o e . Encargado de
empresarial o . . vitrinas vitrina digital
. multimedia . . plataforma
tecnologica disponibles de
la red.
Se asesora al
emprendedor
en como . .
., ) i Evidencias de Docente /
Activacion de Redes sociales, promocionar su .
. . : publicaciones, Consultor
estrategias de brochure, video negocio
. .. . . enlaces y experto en
marketing digital  promocional digitalmente ) .
contenidos marketing
(Facebook,
Instagram,
WhatsApp).
Participacion
Programacion en ) en ferias Coordinador de
£ . Agenda/ lista ) Agenda de
ruedas de negocio . . virtuales y C e, eventos /
de asistencia .. participacion
0 eventos actividades de Docente

networking




Actividad Registro / Descripcion Registros de Encargado de
Evidencia detallada dela  ejecucion y de la actividad
actividad resultados de la  (responsables)
actividad
organizadas
por la red.
Se programa
una sesion de
Participacion en asesoria conun Informe de Consultores o
Informe de . -
proceso de ) consultor para  atencion / especializados
, consultoria )
consultoria resolver asesoria convocados
necesidades
especificas.
Se vincula al
. ., emprendedor a )
Asignacion a Plan de P , Lista de Docentes
o .., talleres segiin . . o
capacitacionesy  capacitacion, “us asistencia, especializados
talleres cronograma . evaluaciones / Consultores
necesidades
formativas.
Desarrollo
formal de los
. ., . . Docente /
Ejecucion de Evidencia del talleres .
. Resolucion de Consultores/
talleres desarrollo / asignados de .. .
. .. actividades estudiante
empresariales actividades manera )
S, capacitado
sincronica o
asincronica.
Evaluacion del
avance del
Seguimiento del emprendedor Herramienta de  Estudiante /
Informe de .
progreso . respecto al uso  seguimiento, Docente /
. seguimiento
empresarial de recursos y Excel Consultor
mejoras en su
negocio.
Evaluacion del
Evaluacion del ) impacto de los . .
; Ficha de p‘ ) Herramienta de Coordinador /
impacto de la ., Servicios .. )
., evaluacion o seguimiento Estudiante
atencion recibidos por el
emprendedor.
Retroalimentacion Encuesta de Se recopila Resultados dela  Estudiante /
y cierre del ciclo  satisfaccion opinioén sobre  encuesta Docente
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Actividad

Registro /
Evidencia

Descripcion
detallada de la

actividad

Registros de
ejecucion y de
resultados de la

actividad

Encargado de
la actividad
(responsables)
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el proceso y se
deja abierta la
posibilidad de
reintegrarse.

Nota. Descripcion del proceso de atencion al emprendedor en la Red Empresarial UNAD, incluyendo insumos,

actividades, responsables y registros. Fuente. Elaboracion propia.

Diagramas de Flujo

En la figura 6, se visualiza a nivel general cuales son los procesos logicos secuenciales,

asi como los procesos de verificacion intermedios, necesarios para cumplir con los lineamientos

de la ruta.

Figura 6

Diagrama de proceso general, visualizacion sinoptica

procesos logicos

1
| emprendedor ‘

expresa su
interés

l

2 | ‘

®~  Completar
E] formulario
de inscripcion

inspecciones

| I

verificacion requisitos

basicos

=
Registrar al
@ emprendedor en
la base de datos

Si

“ i ® o Explicacion de 1

¢Perfil No e fcacitde
7
\% perfil

| EAS uso de vitrina I

!

Acceso al
S Marketing Digital

!

5
6 - ~N
g Asesoriay ‘
s%'s consultoria |
T

Acceso a
:

proceso final

evaluacion

_ talleres ’ @ de sequimiento y

avances

8,

on y cierre

del ciclo
|(Encuesta de satisfaccion)

Nota. Esta ilustracion presenta una vision global del proceso de la ruta de atencion empresarial. Elaboracion propia.

Draw.io



Figura 7

Diagrama de flujo de procesos especificos

Recibir el emprendedor
Validar informacian

Solicitar cormacsion

Diagnostico inicial ge
necesidades

Identificacin de necesidades

¢presenta necesidades?

Si AdJUNtr 3 base 08

)
Asignar menior © consultor

para
Definicion de perfil ]—){Nmsmauns basicas ]

sin

Necesidades basicas

N cuenta con fedes
saciales, fich t2onica,
calalogo, enlre olros.

datos carencizs

o,
Asignacién da perfil en la red

Orientacion soore
servicios disponibles

Usa de

Material
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‘Asignar capaciiaciones
necesarizs

[ Geslionar accesoria en

& emprandedor
requiere talleres.

de Induceion,
Infagrafias

Explicacion
marketplace (uso de

la vitrin)

Ingreso y vinculacion
de productos en
vitrina

talleres segin necesidades

|

L

Paricipacion en svenics

Dispanibilidad de expertos

marketing digital empresarisles y consultoria
- ] Actividades Se organiza una sesién de
Asesoria de promocionar de network
‘negacio e networking alencion profesional sobre

Actividades

Redes
saciales, brochure, video
promacional

*{ asignar taller 1

Asignar recursos educativos
¥ herramientas

asignar taller 2

asignar taller 3

[asignar recursos educativos
y herramientas

Seguimiento

Depende: disponibilidad de
agenda

del progreso empresarial

Encuesta
de satisfaccion

Nota. Se evidencia de forma detallada los procesos y actividades especificas llevadas en la red empresarial.

Elaboracion propia.

En la figura 7, se puede observar de forma espacial, los procesos a seguir, las

temas especificos,

inconsistencias, y el tipo de necesidad al cual el emprendedor va a acceder, de acuerdo con las

falencias o el tipo de habilidades que quiere afianzar, asi como el uso de la vitrina para el

impulso de su catalogo u el uso de los talleres para quienes desconocen el poder del entorno

online.
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Plan de Capacitacion

El presente plan de capacitacion contempla el desarrollo talleres estratégicos, disefiados
para fortalecer las competencias de emprendedores y empresarios en el marco de la Ruta de
Atencion de la Red Empresarial UNAD. Cada taller responde directamente a un objetivo
especifico del proyecto, brindando conocimientos practicos, recursos aplicables y experiencias
formativas orientadas a la visibilidad, el uso eficiente de la ruta y el fortalecimiento de
habilidades empresariales.
Talleres de Capacitacion para Emprendedores Principiantes — Red Empresarial UNAD

La Red de Emprendedores de la UNAD impulsa el emprendimiento regional mediante
acompafiamiento técnico, mentorias y recursos que fortalecen la mentalidad emprendedora y las
habilidades financieras y tecnoldgicas de los negocios. En este marco, se plantean tres talleres
100% virtuales orientados a emprendedores principiantes con un enfoque practico, participativo
y de desarrollo de competencias clave. Cada taller incorpora objetivos claros de aprendizaje,
recursos visuales sugeridos, ejemplos, en algunos casos actividades dinamicas y plantillas
descargables, y usa una metodologia activa donde el emprendedor asume un rol central en su
aprendizaje.
Estrategia de Visibilidad Digital para Emprendedores

Taller 1. Hazte Visible: Estrategias para Conectar con tu Cliente Ideal

Objetivos de Aprendizaje. Al finalizar este taller, los participantes podran:

Definir la identidad y audiencia de su negocio en linea (mision, productos/servicios,
mercado objetivo).

Identificar y crear perfiles basicos en canales digitales adecuados (p.ej. Facebook,

Instagram, directorios locales).
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Elaborar un plan simple de contenidos (tipos de publicaciones, frecuencia, tono) acorde a
su nivel de experiencia digital.

Distinguir entre estrategias iniciales (para quienes no tienen presencia digital) y
estrategias de optimizacion (para quienes ya usan redes sociales de forma bésica).

Actividades Practicas y Dinamica Participativa: Se divide en dos mddulos:

Modulo A - Principiantes sin Presencia Digital. Se explican conceptos basicos de
marketing digital (importancia de la visibilidad en linea, audiencia digital) con ejemplos
sencillos. Este modulo esta disefiado para emprendedores que aiin no cuentan con presencia
digital y buscan dar sus primeros pasos en el mundo del marketing en linea. Se abordan
conceptos basicos como la importancia de la visibilidad digital, la identificacion de una
audiencia objetivo y la creacion de una identidad de marca sencilla. A través de explicaciones
claras y ejemplos cotidianos, se guia a los participantes en un ejercicio practico de reflexion
sobre las fortalezas de sus productos/servicios y la propuesta de posibles nombres e imdgenes de
marca (Véase apéndice A).

Moédulo B - Emprendedores con Conocimientos Bdsicos. Se introduce el uso estratégico
de redes sociales (calendario de contenido, uso de hashtags, interaccion con clientes) y nociones
elementales de SEO o publicidad de bajo costo. Este modulo esta orientado a emprendedores que
ya tienen una presencia digital incipiente, pero desean optimizar su visibilidad y mejorar sus
estrategias. Se presentan nociones practicas de gestion de redes sociales como planificacion de
contenido, uso de hashtags y formatos interactivos para fortalecer la relacion con los clientes
(Véase apéndice B).

Modulo C - Conceptos, Fundamentos y Generalidades en Redes Sociales. Ademas de la

fundamentacion, este médulo brinda una comprension integral del papel que juegan las redes
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sociales en el ecosistema empresarial moderno, abordando no solo su funcionamiento y
tendencias, sino también el modo en que pueden facilitar el encuentro con clientes ideales y con
aliados clave para el crecimiento del emprendimiento.
A través de este espacio, se busca empoderar al emprendedor con fundamentos claros sobre
como aprovechar los datos y disefiar contenidos atractivos (Véase apéndice C).
Taller 2: Uso Efectivo de la Ruta de Atencion Empresarial

Proposito del Taller. Brindar a los emprendedores una comprension clara, estructurada y
sencilla sobre el uso de la Ruta de Atencion Empresarial, detallando cada fase del proceso y los
servicios disponibles para que puedan aprovechar al maximo las herramientas ofrecidas por la
Red Empresarial UNAD.

Estructura General del Taller
1- Introduccion
2- Fase 1: Registro y Primer Contacto
3- Fase 2: Diagnostico de Necesidades
4- Fase 3: Acceso a Servicios de la Red
5- Fase 4: Seguimiento y Retroalimentacion
6- Resumen Visual — Ruta de Atencion

Introduccion. La Ruta de Atencion Empresarial es una guia paso a paso que orienta a los
emprendedores a través de los servicios ofrecidos por la Red Empresarial UNAD. Desde el
primer contacto hasta el seguimiento posterior, esta ruta esta disefiada para que cada
emprendedor reciba orientacion personalizada y acceda a herramientas Utiles para fortalecer su

negocio.
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Fase 1: Registro y Primer Contacto.
JOué Implica esta Fase?
Es el primer paso para ingresar oficialmente a la Ruta. Aqui, el emprendedor manifiesta
interés y se recopilan sus datos basicos.
JComo Registrarse?
El emprendedor puede manifestar su interés por cualquier canal de contacto que haya
sido utilizado en la divulgacion de la Red, incluyendo:
- Correo institucional UNAD
- Formulario de Google o formulario de inscripcion en sitio web
- Chat institucional
- Mensaje directo en redes sociales como Facebook, Instagram
- Via WhatsApp o Telegram (si fueron medios habilitados por la Red)
Una vez recibido el interés, el miembro de apoyo de la Red se pondra en contacto para
confirmar la informacion y proceder con el registro.
JQuién Realiza el Registro?
Este proceso lo realiza un integrante autorizado de la Red Empresarial, como:
Un estudiante de ingenieria asignado al proyecto
Un docente tutor que acompaiia la Red
Un asistente virtual autorizado o un miembro de soporte
¢ Qué Datos se Recopilan?
Se construye una base de datos estructurada, generalmente en Excel, con los siguientes

campos, como se muestra en la tabla 4:



Tabla 4

Datos principales de registro
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Campo

Descripcion

Nombre completo
Tipo de negocio
Correo electronico
Teléfono de contacto
Direccién o ubicacion
Servicio requerido

(Cuenta con redes?

Nombre legal del emprendedor

Ej. Panaderia, tienda virtual, servicio técnico
Personal o institucional

Preferiblemente con WhatsApp

Ciudad o localidad donde opera el negocio
Necesidad surgente (post diagnostico)

Facebook, Instagram, TikTok, etc.

Nota. Elaboracion propia

Figura 8

Captura simulada de una hoja de Excel

A B c
Nombre Tipo de Negocio Correo
Innovaciones Tech SAS Tecnologia contacto@techsas.com

Café del Valle
Modas Urbanas

Alimentario info@cafedelvalle.co

Texiil y Confeccion  ventas@modasurbanas.com

Servicios Logistics del Caribe: Logistica gerencia@logcaribe.co
AgroSostenible Agricultura contacto@agrosostenible.org
Creaciones Artesanales La Guajira Artesanias artesanias@laguajira.co
TechStartup Solutions Tecnologia hello@techstartup.co
EcoTurismo Caribe Turismo reservas@ecoturismocaribe com
Panaderia Artesanal del Centro Alimentario pedidos@panaderiacentro.co
Red de Transporte Urbano Transporte operaciones@redtransporte.co

Nota. Elaboracion propia. Google sheets.

D E F G H

Fecha Registro Estado
1/6/2025 Activo
1/6/2025 Activo
1/6/2025 Activo
1/8/2025 Activo
1/6/2025 Activo
2/6/2025 Pendiente
2/8/2025 Activo
3/6/2025 Activo
3/6/2025 Activo
4/6/2025 Pendiente

Teléfono Servicio Requerido

+57 300 123 4567 Marketplace

+57 315789 0123 | Marketing Digital
+57 301 456 7890 | Capacitacion
+57 320 654 3210 | Consultoria

+57 312 987 6543  Networking

+57 318 234 5678  Marketplace

+57 305 876 5432  Capacitacion
+57 314 567 8901 | Marketing Digital
+57 300 987 6543  Consulieria

+57 316 3456789 Networking

Observaciones
Especializada en desarrollo de software
Productores de café orgénico
Ropa juvenil y casual
Transporte y distribucion
Agricultura sostenible y organica
Productos wayuu tradicionales
Consultoria en transformacion digital
Tours ecoldgicos en la costa
Panaderia tradicional familiar
Servicios de transporte pablico

O 4

En la figura 8, se muestra un ejemplo del registrado de datos que se van almacenando en

una base de datos.

Resultado Esperado

El emprendedor queda oficialmente registrado en el sistema, habilitado para continuar el

proceso y recibir el diagnostico.

Fase 2: Diagnostico de Necesidades

Esta fase tiene como propdsito conocer la realidad actual del emprendimiento.
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Se identifican sus puntos fuertes, oportunidades de mejora y necesidades prioritarias para

personalizar el acompafiamiento.

El diagnostico permite perfilar al emprendedor segun su nivel de desarrollo, lo cual sera
clave para asignar servicios adecuados mas adelante.

;Como se Realiza el Diagnostico?

El proceso incluye dos pasos fundamentales:
1. Aplicaciéon de un formulario diagndstico

Se envia al emprendedor un formulario digital (puede ser Google Forms, Microsoft
Forms, Jotform u otra herramienta).

El formulario incluye preguntas cerradas y escalas de autoevaluacion.

Tematicas abordadas:

Presencia digital (redes sociales, pagina web, Google Maps), nivel de ventas, Atencion al
cliente, Formalizacion legal y tributaria, Disefio de marca y comunicacion, Acceso a medios de

pago, Nivel de conocimiento en marketing y herramientas digitales (Ver figura 9).



Figura 9

Representacion del diagnostico

Diagnéstico Empresarial Digital

Evalda el nivel de digitalizacién y madurez comercial de tu negocio

Presencia digital

:Tu negocio tiene redes sociales?
st ONe

;Tienes una pagina web?

Osi ONe

;Estés registrado en Google Maps?
Cst e
Canales y nivel de ventas

Califica el nivel actual de ventas de tu negocio:

1 2 3 4 5

Atencién al cliente

;Cuentas con un proceso claro para atender a tus clientes?

st [JnNo

Formalizacién legal y tributaria

:Tu negocio esté formalizado legalmente?

[Jsi [ No

Disefio de marca y comunicacion

;Qué tan desarrollado esta el disefio de marca y comunicacién de tu negocio?

1 2 3 4 5

Acceso a medios de pago

;Ofreces diferentes medics de pago a tus clientes?

st [ Neo

Nivel de conocimiento en marketing y herramientas digitales

Autoevalla tu nivel de conocimiento en marketing y herramientas digitales:

1 2 3 4 5

Enviar

Nota. elaboracion propia

2. Revision y analisis por parte de la Red
Un miembro de apoyo (estudiante o asesor) revisa las respuestas, clasifica el perfil del

emprendedor en niveles, segun su madurez digital y necesidades (Ver tabla 5).



JQuién Aplica y Analiza el Diagnostico?

Un estudiante de la escuela asignado o Un asesor de emprendimiento de la Red
Empresarial.

Este responsable interpreta los resultados del formulario y genera un perfil diagndstico
inicial que orientard la ruta de accion.

Resultado Esperado

El emprendedor queda clasificado seglin su perfil.

Esta clasificacion define qué tipo de servicios, talleres o recursos se le recomendaran
prioritariamente.
Tabla §

Tabla de perfilado de emprendedores
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Caracteristicas del
Nivel Recomendacion Inicial
emprendimiento

No tiene redes sociales. o '
) Capacitacion basica en
@ Basico Ventas informales. No posee

visibilidad digital y branding.

identidad visual.

Tiene redes, pero bajo
Talleres de contenido digital
Intermedio engagement. Publicaciones '
‘ y estrategia de ventas.
esporadicas.

Enlace con aliados
Presencia solida en redes. )
@ Avanzado ) estratégicos, eventos y
Imagen clara. Ventas activas.
consultoria.

Nota. Elaboracion propia

Fase 3: Acceso a Servicios de la Red
Esta fase marca el momento en que el emprendedor, ya registrado y diagnosticado,

comienza a beneficiarse de los servicios de apoyo ofrecidos por la Red Empresarial UNAD.
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Se trata de una fase activa, donde el acompafiamiento se traduce en acciones concretas para
fortalecer su emprendimiento.

JQué Servicios se Ofrecen?

Con base en el perfil obtenido en la fase anterior, se habilita el acceso a uno o mas de los
siguientes 5 servicios clave, como se muestran a continuacion en la figura 10:
Figura 10

Servicios ofrecidos por la red

Servicio ¢Qué incluye?

Publicacién de productos y servicios
en la feria virtual.

E# Marketplace

Acceso a talleres virtuales (como
este), cursos asincronicos, tutoriales
y recursos formativos.

¥ Capacitacién

Asesoria en redes sociales, identidad
visual, catalogos digitales, manejo de
Canva, WhatsApp Business.

@) Marketing Digital

Atencion personalizada sobre temas
legales, financieros, administrativos,
logisticos o tributarios.

Eventos y Networking Participacion en ferias, ruedas de
negocio, eventos de visibilidad e

integracion con otros emprendedores

g8 Consultoria

Nota. Elaboracion propia.

cComo Acceder a Ellos?

El acceso es guiado y programado. Se siguen estos pasos:
1. Se asigna una ruta de accion personalizada con base en el perfil diagnosticado.
2. El emprendedor recibe un correo institucional con:

- Enlace al servicio o evento.

- Fecha y hora del taller, asesoria o actividad.

- Recomendaciones para participar.
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3. En algunos casos se le orienta por chat o videollamada previa si tiene dudas sobre como
acceder.

Nota: La asistencia a eventos es opcional pero altamente recomendable para fortalecer
vinculos y aprovechar los recursos.

JQuién Gestiona el Acceso a los Servicios?

Segun el tipo de servicio, pueden estar a cargo:
- Estudiantes de apoyo logistico o académico.
- Docentes expertos en marketing, administracion, contabilidad o derecho.
- Invitados externos (aliados estratégicos, consultores, empresarios de trayectoria).

Resultado Esperado

El emprendedor accede activamente a al menos uno de los servicios, de acuerdo con sus
necesidades, ademads se genera un registro de participacion o asesoria y se da seguimiento al uso
de los servicios en la siguiente fase.

Fase 4: Seguimiento y Retroalimentacion

Aqui se busca evaluar el progreso del emprendedor una vez ha comenzado a participar en
los servicios ofrecidos por la Red.

Es crucial para determinar si las acciones tomadas estan generando impacto, y para
identificar ajustes, nuevos apoyos o logros destacables.

En este punto la red no se desvincula, sino que fortalece su rol acompanante, generando
una cultura de mejora continua.

;Qué se Hace en Esta Fase?
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Figura 11

Actividades de seguimiento y retroalimentacion

~— | Evaluacion del avance Comparacion entre

v=| delemprendedor: diagndstico inicial

e Qué servicios utilizd? y situacion actual:

e Qué mejoras o cambios e Avanzo de nivel (de

/ reporta? basico a intermedio,
0 Dl « Qué retos aun persisten? por ejemplo)?

» ;Hubo mejoras en
Retroalimentacién visibilidad, organiza-

@ directa: cion, ventas?
Se |le presentan recomendaciones, posibles

proximos pasos 0 NUevos servicios sugeridos.

Nota. Elaboracion propia

La figura 11, informa de forma breve y concisa cuales son las actividades de seguimiento
y retroalimentacion llevadas a cabo para cada emprendedor que las precise.

cComo se Realiza?

En la tabla 6, se presentan dos mecanismos principales usados para el seguimiento y
retroalimentacion:
Tabla 6

Mecanismos de realizacion de seguimiento

Método Descripcion

Encuentro por videollamada (Google Meet,
Reunion virtual programada Zoom, Teams) para conversar directamente
sobre el avance.
Formulario digital con preguntas sobre la
Encuesta de evaluacion experiencia, logros, servicios utilizados, nivel
de satisfaccion y sugerencias.
En ambos casos, se deja constancia escrita del seguimiento en la base de datos de la Red
Empresarial.

Nota. elaboracién propia.
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JQuién Realiza el Seguimiento?

Depende de la ruta de cada emprendedor, pero puede estar a cargo de:

Un tutor o asesor asignado, si requiere seguimiento especializado.

Un estudiante de apoyo, para seguimiento general o casos de menor complejidad.

En casos especiales, se puede sumar un consultor externo, si el emprendimiento avanzo a

niveles de articulacion con aliados.
Resultado Esperado
Un Informe de Progreso del Emprendedor, con los siguientes elementos:
Registro de participacion y asistencia.
Logros identificados.
Servicios usados y resultados visibles.

Recomendaciones para continuar fortaleciendo el negocio.



Figura 12

Formulario de evaluacion de acomparnamiento
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Formulario de Evaluacién del Proceso de Acompafiamiento

Red Empresarial UNAD

2 Datos del Emprendedor
Nombre completo:

Escribe tu nombre completo

Nombre del emprendimiento:

Nombre de tu negocio

Fecha de inicio del acompafiamiento:

dd /mm/ zasa

Correo electrénico:

tu@email.com

@& Logrosy Avances
Qe logros alcanzaste gracias al acompafiamiento?

Ej: mejor presencia digital, mas ventas, formalizacién...

alguna mejora rec
Osi ONo

Si respondiste ‘ST, ;cual?

{r Nivel de Satisfaccion
Del 1 al 5, ;qué tan satisfecho estds con los servicios?

1)(2)(3)(4) (s

;Recomendarias esta Ruta de Atencion?
Osi ONe

¢Por qué?

Nota. Elaboracion propia

i Experiencia en |a Ruta de Atencién

;Como calificarias tu experiencia general?

() Excelente () Buena () Regular () Mala

+Cémo fue el acompafiamiento del equipo de apoyo?

() Muy satisfactorio () Sati O Poco sati io  (0) Nada sati

:En qué etapa sentiste mayor apoyo?

Describe la etapa donde recibiste mas apoyo..

& Servicios Utilizados

44 qué servicios accediste? (Marca tados los que apliquen)

[ Marketplace (7] Capacitacién
[ Marketing Digital (7] Consultoria
[ Networking

;Cudl fue el servicio mas Gtil? ;Por qué?

Describe el servicio mas it y las razones..

. Sugerencias Finales
£Qué sugerencias tienes para mejorar la Ruta de Atencién?

Comparte tus ideas para mejorar el servicio..

Te gustar(a seguir vinculado a la Red Empresarial UNAD?

Osi ONo O Talvez

€ Enviar Evaluacion

En la figura 12, se evidencia un ejemplo de formato del segundo mecanismo presentado,

denominada encuesta de satisfaccion o formulario de acompafiamiento.

Resumen Visual — Mapa de Ruta de Atencion Empresarial

En la figura 13, se quiere mostrar de forma clara las fases, responsables y resultados

clave del acompaniamiento a emprendedores dentro de la Red Empresarial UNAD.



Figura 13

Flujograma Swinlane (mapa de ruta)

Mapa de Ruta de Atencion Empresarial
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Fase

Emprendedor

Estudiante de apoyo

oy

Py

po de servicios

Tutor/C: clerre

guir

REGISTRO Y
PRIMER CONTACTO|

DIAGNOSTICO DE
NECESIDADES

ACCESO A
SERVICIOS

SEGUIMIENTO Y
RETROALIMENTACION

I

CIERRE DEL PROCESO

i

PR 2R

P

( nicio |

\J,’

No

Se sallclta
informacidn fattante | €

Responde formulario |
diagnastico

Manifiesta interés }—_. Regi

Si

Se pide volver a

analiza y clasifica
> perfil

| ,

No

<Diagnostico
valida?

sI
J

identificadas

servicios utilizados

‘ ¥ guia swcmsl

J

No

| s

eparticipa
activamente?

|

Respande evaluacion o
o participa en reunion | SRS

Solicilar nueva reunion
1 evaluacion <

Recibe.

reprograma, se
" refuerza motivacion

Elabora informe +

activamente

Informe de

recomendaciones

Se solicita nusva

reunion

formal'|

progreso

~
P CIERRE DEL PROCESO

" ¥
motivacian final |

o [Cierre formal
| del proceso

\ )

Nota. Elaboracion propia. En este enfoque se muestra generalmente las fases, actividades y resultado esperado

Taller 3: Herramientas Clave para Habilidades Empresariales

Emprender no solo es tener una buena idea, sino también contar con las herramientas y

conocimientos adecuados para hacerla realidad. En esta etapa, se abordaran los recursos

educativos y las herramientas digitales que se convierten en aliados clave para fortalecer tus

habilidades, planear con claridad y tomar decisiones informadas.

Recursos Educativos para Emprendedores

1. Modelo de Negocio — CANVAS. es una herramienta visual disefiada para estructurar de

forma clara y rapida los aspectos clave de un modelo de negocio. Su proposito es ayudar a los
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emprendedores a identificar oportunidades, detectar riesgos y tomar decisiones mas acertadas
desde el inicio (acnur, 2022).

v (Para qué sirve?
+ Organizar ideas de negocio de forma visual y sencilla, permitiendo ver el modelo completo en
una sola pagina.
+ Identificar riesgos y debilidades antes de lanzar el emprendimiento, lo que ayuda a evitar
errores costosos.
+ Enfocar la propuesta de valor en las necesidades reales del cliente, mejorando la conexién con
el mercado.
+ Tomar decisiones estratégicas mas rapidas, gracias a una vision clara de los recursos, canales y
objetivos del negocio.

v Bloques del Modelo CANVAS

En la figura 14, se pueden ver los 9 enfoques del modelo de negocio canvas, una
herramienta estratégica que permite definir y visualizar de manera integral los componentes

fundamentales de un modelo de negocio.



Figura 14

Plantilla de modelo CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS

Plantilla para definir y visualizar tu modelo de negocio
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¢" SOCIOS CLAVE

? PREGUNTAS CLAVE:
+ ;Quiénes son nuestros
socios clave?

+ 4 Qué recursos clave
obtenemos de ellos?

« ¢ Qué actividades clave
realizan?

%+ ACTIVIDADES CLAVE
?

« ;Qué actividades reguiere
nuestra propuesta de valor?

+ ;Qué procesos son criticos?

@ OBJETIVO:
Definir las acciones mas

que debe realizar

@ OBJETIVO:

Ideniificar alianzas estralégicas
proveedores clave y pariners
fundamentales para el negocio

v reduccion de riesgos.

la empresa para que el modelo
funcione cormrectamente.

¢ PROPUESTA DE VALOR

? PREGUNTAS CLAVE:

« Qué valor entregamos
al cliente?

+ ¢ Qué problema ayudamos
aresolver?

= ¢ Qué nos diferencia?

?
+ ¢ Qué recursos requiere
nuestra propuesta de valor?

+ ;Cudles son nuestros
activos mds importantes?

@& OBJETIVO:

Descrivir el conjunto de
productos y servicios que
crean valor para un segmenta

especifico y nos diferencian.

@ OBJETIVO:
Identificar activos fisicos.
intelectuales, humanos y
financieros esenciales.

«" RELACION CLIENTES
? PREGUNTAS CLAVE:

+ ¢C6mo nos relacionamos
con cada segmento?

+ ¢ Cémo mantenemos
a los clientes?

@& OBJETIVO:
Definir ¢! tipo de relacion
para adquirr, relener y
hacer crecer Ia base.

1

° CANALES
? PREGUNTAS CLAVE:

+ ,Como llegamos a
nuestros clientes?

+ ¢ Qué canales funcionan
mejor?

@ OBJETIVO:
Describir como la empresa
se comunica y llega a sus
segmentos de clienfes.

282 SEGMENTOS CLIENTE
? PREGUNTAS CLAVE:
« jPara quién creames valor?

+ ;Quiénes son nuestros
clientes mds importantes?

@ OBJETIVO:
Identificar los diferentes
grupos de personas u
organizaciones a los que
pretendemos servir.

¢ ESTRUCTURA DE COSTOS & FUENTES DE INGRESOS
? PREGUNTAS CLAVE:

- ¢Cudles son los costos més importantes?

? PREGUNTAS CLAVE:

+ ¢Por qué valor estén dispuestos a pagar los clientes?
+ ¢ Cémo prefieren pagar?

@ OBJETIVO:

Describir todos los costos incurridos para operar

@ OBJETIVO:

- Qué recursos y actividades son més costosos? Representar el dinero que [ empresa genera

el modelo de negacio, identificando los mas de cada segmento de clientes, definiendo

importantes y optimizando la estructura de gastos. cémo y cudnto estén dispuestos a pagar

Nota. plantilla guia para definir y visualizar tu modelo de negocio. Elaboracion propia. Componentes adaptados de

acnur.

2. Estudio de Mercado. Es una herramienta de analisis que permite conocer el entorno
comercial en el que se desarrollara un emprendimiento. Involucra la recopilacion y analisis de
datos sobre los clientes, la competencia, las tendencias del sector y factores externos que pueden
afectar el éxito del negocio, en la tabla 7 se pueden observar los componentes de un estudio de

mercado.



Tabla 7 Componentes clave del estudio de mercado
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Componente

.Qué Debes Analizar?

Ejemplos / Preguntas Guia

Cliente objetivo

Necesidades y deseos

Competencia

Precios de mercado

Tendencias

Ubicacion / Canales de

venta

Perfil del cliente ideal.

Problemas para resolver.
Quién mas ofrece lo mismo o
parecido.

Rangos de precios actuales.
Cambios o comportamientos
emergentes.

Donde y como venden.

(Quién compra?, ;qué edad
tiene?, ;qué busca?

(Qué necesita tu cliente que
tu puedes ofrecerle?
(Cuantos competidores hay?
(Qué hacen bien/mal?
(Cuanto cobra la
competencia? ;Qué valor
percibe el cliente?

(Qué estd de moda? ;Qué
plataformas usan tus clientes?
[ Tiendas fisicas, redes

sociales, ferias, plataformas?

Nota. elaboracion propia.

V' (de qué manera puedes realizar el estudio?

La figura 15 presenta cuatro métodos fundamentales de investigacion de mercado, cada

uno con caracteristicas y ventajas especificas que permiten obtener informacion valiosa sobre

clientes, competencia y contexto empresarial. Estos métodos abarcan desde técnicas de

recoleccion directa de informacion como entrevistas y encuestas, hasta enfoques mas analiticos

como la observacion directa del comportamiento del consumidor, el anélisis digital de

plataformas online y el mapeo competitivo estratégico.



Figura 15

Meétodos de Investigacion de Mercado
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4 3\
(2) M) ENTREVISTAS O B
2 ENCUESTAS SIMPLES
v CARACTERISTICAS: v CARACTERISTICAS:
+ Realizadas en papel o digitalmente « Ir al sitio donde compraria tu cliente
+ Herramientas: Google Forms, SurveyMonkey - Tomar notas del comportamiento real
- Preguntas directas a clientes potenciales = Observar patrones de compra
= Facil de implementar y econémico « Analisis de contexto y ambiente
[ ¢ VENTAJA: Informacién directa del cliente objetivo J ¥ VENTAJA: Comportamiento real, no opiniones
| J
'8 3\ '8 )
© ANALISIS (4] MAPA DE
DIGITAL COMPETENCIA
v CARACTERISTICAS: Vv CARACTERISTICAS:
« Buscar productos similares online = Cuadro comparativo estructurado
- Plataformas: Facebook Marketplace - Tu emprendimiento vs competidores
« Instagram, Rappi, MercadoLibre « Analisis de fortalezas y debilidades
= Analisis de precios y comentarios - Identificacion de oportunidades
[ { VENTAJA: Informacién masiva y actualizada ] [ . VENTAJA: Posicionamiento estratégico claro ]
| J/ o J

Nota. elaboracion propia. Informacion adaptada de BBVA.

La tabla 8, presenta un ejemplo basico de anélisis de mercado que organiza los aspectos

fundamentales para el desarrollo de estrategias comerciales, incluyendo cliente objetivo,

competencia, precios y canales de distribucion.
Tabla 8

Ejemplo simple de tabla para iniciar

Aspecto

Resultado

Cliente objetivo
Necesidad detectada

Competencia directa

Precio promedio
Tendencia identificada
Canales preferidos

Mujeres de 25 a 45 afios, madres, interesadas
en comida saludable

Falta de opciones de snacks naturales en el
barrio

3 tiendas de productos importados, precios
altos

$6.000 por 100 g

Preferencia por productos sin azucar afadida
Instagram, grupos de Facebook locales

Nota. elaboracion propia
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3. Plan de Negocio. Basado en boveda et al. (2015), es un documento escrito que
describe detalladamente los objetivos de un emprendimiento, la estrategia para alcanzarlos y los
recursos necesarios. Es una hoja de ruta que guia las acciones del emprendedor y sirve como
carta de presentacion ante posibles aliados o inversionistas (Ver figura 16).

Figura 16

Estructura basica de un Plan de Negocio

1]

Resumen Ejecutivo
[ 2] Visi6n general del negocio a
Descripcién del £Qué vendes? ;A quién? por quees Anilisis da Marcado
Emprendimiento iable fiente'y

Historia, mision, vision, valores

o
Propuesta de Valor

Qué ofreces y como generas
ingresos

Estrategia Comercial Plan Operativo

C6mo vas a promocionar y vender di Actividades diarias, procesos,
logistica
les usaras? ;Qué medios? ;A
2Cémo entregards lo prometido:

a a
Recursos Humanos Proyecciones Financieras

Roles y responsabilidades Ingresos, costos. punto de equilibrio,
n ROI

Anexos

Quiér § dentro del equipo?

Soportes, CV, imégenes, estudios.

Nota. Elaboracion propia

4. Formalizacion del Negocio. proceso mediante el cual un emprendimiento adquiere un
estatus legal y administrativo dentro del marco juridico de un pais. Involucra el cumplimiento de
obligaciones fiscales, laborales, comerciales y de seguridad social, que le permiten operar de
manera oficial y reconocida (acnur, 2022).

El identificar los principales riesgos y consecuencias derivados de la informalidad
empresarial, abarcando desde aspectos tributarios y legales hasta la proteccion de propiedad

intelectual y seguridad social. Esto evidencia la importancia de la formalizacion como estrategia



preventiva ante posibles sanciones, pérdidas comerciales y limitaciones de crecimiento

empresarial (Ver Tabla 9).
Tabla 9

Riesgos de no formalizarse
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Riesgo

Consecuencia

Operar sin RUT o matricula

No declarar impuestos

No registrar marca

No afiliarse a seguridad social

Multas, cierre del negocio, pérdida de
oportunidades

Sanciones de la DIAN, dificultades para
acceder a financiacion

Pérdida de identidad comercial o plagio de
imagen

Riesgos laborales sin cobertura ni proteccion

legal

Nota. Elaboracion propia

segun acnur (2022), La creacion de una empresa o el registro de un establecimiento de

comercio implica varios pasos que se deben seguir para garantizar el cumplimiento legal y

tributario, es importante considerar que el proceso puede variar segun el tipo de negocio y la

ciudad y que los costos de tramites varian segtn el capital de la empresa y el tipo de sociedad.

Se muestran a nivel general pasos esenciales para formalizar un negocio, considerando que hay

varios requerimientos mas de por medio (Ver figura 17).
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Figura 17 ;Como se formaliza un emprendimiento en Colombia?

o Registro Mercantil Obtencion del RUT
Registrate ante la Camara de Comercio local Tramita tu RUT en la DIAN (Direccion de
para obtener tu certificado de existencia y Impuestos y Aduanas Nacionales) para
representacion legal identificarte como contribuyente

Qué necesitas hacer: Qué necesitas hacer:

« Definir nombre comercial del negocio  Registro Unico Tributario en DIAN

< Seleccionar codigo CIIU de actividad « Identificacién como contribuyente fiscal

« Obtener certificado de constitucién « Definir régimen tributario aplicable

« Registro en Camara de Comercio local « Obligacién de declarar impuestos
o Seguridad Social Permisos Especiales
Afiliate a EPS, ARL y pension. Si tienes Obtén las licencias especificas segun tu
empleados, registrate en UGPP y Caja de actividad economica en las secretarias locales
Compensacion. correspondientes.

Qué necesitas hacer: Qué necesitas hacer:

 Afiliacion a EPS (Entidad Promotora de Salud)  Licencia de funcionamiento municipal

« Registro en ARL (Administradora de Riesgos)  Permisos sanitarios (alimentos, salud)

« Afiliacion a fondo de pensién « Autorizaciones especiales por sector

« UGPPYy Caja si tienes empleados « Certificados ambientales si aplica

Nota. Elaboracion propia. Informacion tomada de acnur.

5. Finanzas para Emprendedores. Son el conjunto de conocimientos y practicas que
permiten gestionar de forma inteligente el dinero de un negocio, desde su etapa inicial hasta su
crecimiento. Incluye el control de ingresos y egresos, la fijacion de precios, el calculo de costos y
la proyeccion financiera.

5.1 Determinacion del Precio de Venta
Consiste en calcular el valor por el cual se venderé el producto o servicio, se puede ver un
ejemplo sencillo en la tabla 10.

Incluye:
Costos directos (materias primas, mano de obra)

Costos indirectos (servicios, alquiler, transporte)
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Porcentaje de ganancia esperada
v Formula basica:

Precio de Venta = Costos Totales + Margen de Utilidad
Tabla 10

Ejemplo de calculo del precio de venta

Concepto Ejemplo ($)
Materia prima 5.000

Mano de obra 3.000
Costos fijos 2.000
Utilidad (20%) 2.000
Precio de venta sugerido 12.000

Nota. Elaboracion Propia

5.2 Punto de Equilibrio

Segun Cheesman (2024), es el momento en que el negocio cubre todos sus costos (no hay
ganancia ni pérdida).
Sirve para saber cudntas unidades debes vender para cubrir tus gastos.

v Formula simplificada:

Punto de equilibrio = Costos fijos / (Precio de venta — Costo variable por unidad)
5.3 Flujo de Caja
Es un documento que registra entradas y salidas de dinero en un periodo determinado
(diario, semanal o mensual).
Permite visualizar si el negocio tiene liquidez, es decir, dinero disponible para pagar sus

compromisos (ver tabla 11).



Tabla 11

Ejemplo ingresos vs egresos
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Mes Ingresos Egresos Saldo final
Enero 3.000.000 2.500.000 500.000
Febrero 2.800.000 3.000.000 -200.000

Nota. elaboracion propia. Un flujo negativo constante es sefial de alerta

5.4 Fuentes de Financiacion Inicial

Tabla 12

Fuentes de financiacion

Fuente

Ventajas

Riesgos / Recomendaciones

Fondos propios

Créditos / microcréditos

Capital semilla / donaciones

Business Angels

Control total del negocio
Apoyo financiero inmediato

Recursos no reembolsables de
entidades publicas o privadas
Inversores con capital +

asesoria

Se arriesga dinero personal
Analizar tasas de interés y
plazos

Requieren postulacion y
validacion

Debe cederse parte del

control / utilidad

Nota. Elaboracion propia. Informacion adaptada de indeed.

6. Innovacion y Planeacion Estratégica.

v (Qué es Innovar?

Basado en acnur (2022), es introducir mejoras, cambios o elementos novedosos en los

productos, servicios, procesos o modelos de negocio para generar valor, diferenciarse en el

mercado y adaptarse a las nuevas necesidades; en la figura 18 se pueden observar 3 tipos de

Innovacion existentes.
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Figura 18

Ejemplos de tipo de innovacion

Pan sin gluten
artesanal
|

Automatizar pedidos
por WhatsApp

Suscripcion mensual
de ropa/comida

Nota. Elaboracion propia

v {Qué es la Planeacion Estratégica?

Es el proceso mediante el cual un emprendedor define metas claras, identifica su entorno
y traza un plan de accion para alcanzar el crecimiento de su negocio en el mediano y largo plazo.
Implica responder preguntas como:
o (Doénde estoy ahora?
o ;Doénde quiero estar en 1 o 3 afos?
e (Qué necesito hacer para lograrlo?

v Herramientas clave para la Planeacion Estratégica

6.1 Analisis DAFO (FODA)
Permite identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas internas y externas

del negocio.



La figura 19, muestra como esta metodologia facilita la identificacion sistematica de
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como aprovechar fortalezas ante oportunidades (FO), neutralizar amenazas con fortalezas (FA),

reducir debilidades para capitalizar oportunidades (DO) y mejorar aspectos internos para

enfrentar riesgos externos (DA).

Figura 19

Estructura DAFO

Interno | \ Externo —

Oportunidades
(externo +)

Amenazas
(externo -)

¢ Como aprovecho mis puntos fuertes ante lo externo?

¢ Qué amenazas puedo neutralizar con lo que

)

Estratagias DO (Debilidades + Oportunidades)

Fortalezas hago bien?
(+) . )
Estrategias FO (Fortalezas + Oportunidades,
g ( P ) Estrategias FA (Fortalezas + Amenazas)
£ Como reducir mis debilidades para aprovechar las ¢ Qué aspectos debo mejorar para enfrentar los
Debilidades oportunidades? riesgos?

Estrategias DA (Debilidades + Amenazas)

Nota. Elaboracion propia

6.2 Las 5 Fuerzas de Porter

Herramienta para analizar la competitividad del sector y anticipar amenazas:

+ Poder de negociacion de clientes

+ Poder de negociacion de proveedores

+ Amenaza de productos sustitutos

+ Nuevos competidores

+ Rivalidad entre competidores existentes

Sirven para tomar decisiones estratégicas frente a precios, diferenciacion, distribucion y

posicionamiento.

6.3 Balanced Scorecard (Cuadro de Mando Integral)
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Permite alinear los objetivos estratégicos con la medicion de resultados en cuatro areas,

como se muestra en la tabla 13:
Tabla 13

Areas del cuadro de mando integral

Area clave Ejemplo de indicadores
Financiera Aumento de ingresos mensuales
Clientes Nivel de satisfaccion / fidelizacion
Procesos internos Tiempo promedio de entrega
Aprendizaje y mejora Nuevas habilidades adquiridas

Nota. Elaboracion propia

Herramientas Digitales Clave para Emprendedores. Las herramientas digitales

permiten automatizar tareas, mejorar la gestion del tiempo, optimizar la comunicacion con los

clientes y aumentar la visibilidad del negocio. A continuacion, se presentan las mas utiles,

agrupadas por funcion esencial dentro del emprendimiento (Ver tabla 14 y 15; figura 20 y 21).

Tabla 14

Herramientas para Diserio y Marca

Herramienta Uso principal

Ventajas principales

Crear logos, presentaciones,
Canva
flyers, catalogos.

Edicion de videos para redes
CapCut sociales (Reels, TikTok,
YouTube Shorts).

Plantillas faciles de usar. No
requiere conocimientos de
disefio.

Efectos, subtitulos
automaticos, musica libre de
derechos, ideal para

marketing visual.



Editar imagenes y crear o
) ' Version ligera de Photoshop,
Photoshop Express piezas graficas simples desde _ o
accesible para principiantes.

movil o PC.

Nota. Elaboracion propia

Figura 20

Herramientas para Redes Sociales y Marketing Digital

OO0 Metricool

@ ChatGPT

00 Meta Business Suite

USO PRINCIPAL

Gestionar cuentas de Facebook e
Instagram (programacion,
estadisticas)

iPor qué usarla?

Unifica cuentas, permite programar

contenido, medir engagement y

gestionar mensajes desde una sola
plataforma. Ideal para administrar
miuiltiples perfiles de manera

eficiente.

ﬁ Hashtagify.app

USO PRINCIPAL

Buscar hashtags efectivos por tema
y tendencias

iPor qué usarla?

Mejora significativamente el

alcance y visibilidad en Instagram y

TikTok. Te ayuda a encontrar

hashtags con el equilibrio perfecto

entre popularidad y competencia.

Nota. Elaboracion propia

USO PRINCIPAL

Analisis y programacion de
contenido en multiples redes
sociales

iPor qué usarla?

Interfaz clara y intuitiva, reportes

detallados de rendimiento, y

excelente opcion de planificacién
de publicaciones. Perfecta para

analizar el ROl de tu contenido.

[3] sty

USO PRINCIPAL

Acortar enlaces para publicaciones
o campafias digitales

iPor qué usarla?

Mejora el aspecto visual de los
links en tus publicaciones y permite
rastrear clics detalladamente.
Esencial para medir la efectividad

de tus call-to-actions.

USO PRINCIPAL

Generar ideas de contenido,
descripciones de producto, copys
creativos

iPor qué usarla?

Ahorra tiempo significativo, es Gtil
para redactar textos atractivos y
resolver dudas estratégicas. Tu
asistente creativo 24/7 para

superar el bloqueo del escritor.

TikTok
for Business

USO PRINCIPAL

Crear, analizar y promocionar
contenido en TikTok.

iPor qué usarla?
campafias

y herramienta
Usar Meta y TikTok Bus

juntos permite llegar a publicos
muy distintos: mientra:
rte en audienc

impulsa vis



Tabla 15

Herramientas para Finanzas y Administracion
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Herramienta Uso principal Ventajas principales
_ Facil acceso desde cualquier
Control de gastos, flujo de _ . .
Google Sheets o ‘ ‘ dispositivo, colaboracion en
caja, ingresos, inventarios. ‘
tiempo real.
‘ Plataforma adaptada al
Control contable béasico para ) -
ContabiliZate . contexto nacional, facilita
emprendedores en Colombia.
impuestos y reportes.
Aplicacion para registrar Gratuita, ideal para pequefios
Treinta ventas, gastos y generar negocios, permite ver

Calculadora Punto de

Equilibrio (Excel)

facturas.
Calcular cuantas unidades
necesitas vender para cubrir

costos.

ganancias diarias.
Ayuda en decisiones
estratégicas sobre precios y

metas de ventas.

Nota. Elaboracion propia

Figura 21

Herramientas para Crear Presencia Online

?

Google Maps

WhatsApp Business

Registrar tu negocio en Google Maps y en el buscador

[ Ventajas principales

Aumenta visibilidad local, permite resefias, contacto directo y
ubicacién precisa para tus clientes.

Atencion directa al cliente, catalogos, mensajes automaticos

[Z Ventajas principales

Comunicacién profesional desde el mévil, canal directo de ventas y
seguimiento personalizado

% linktree

Crear un menu de enlaces (redes sociales, tienda, catalogo)

[4 Ventajas principales

Ideal para poner "todos tus enlaces en uno solo” en la bio de
Instagram o TikTok.

Nota. Elaboracion propia

Tltreli

Crear una tienda virtual sin saber programar

[Z Ventajas principales

Ideal para vender en linea, subir productos, recibir pagos y
personalizar tu tienda facilmente.
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Conclusiones y Recomendaciones
Conclusiones

El disefio de la ruta de atencion empresarial constituye una estrategia efectiva para
estructurar el ingreso, acompafiamiento y fortalecimiento de emprendedores principiantes dentro
de la Red Empresarial UNAD.

A través de tres talleres formativos, se logré abordar de forma didactica y progresiva los
aspectos claves de visibilidad digital, uso de servicios de la Red y adquisicion de recursos
basicos de gestion empresarial.

La metodologia empleada —centrada en contenidos visuales, ejemplos simples y lenguaje
claro— permiti6 adaptar el proyecto a las necesidades reales de emprendedores sin experiencia,
logrando asi su proposito de orientacion inicial.

El proyecto demuestra que es posible disefiar herramientas funcionales, accesibles y
educativas que generen impacto incluso en publicos sin formacion especializada.
Recomendaciones

Implementar la ruta de atencion dentro de la Red Empresarial UNAD con
acompafiamiento real por parte de estudiantes y docentes.

Escalar el proyecto con una segunda fase que incluya talleres intermedios para
emprendedores que avancen en su proceso de consolidacion.

Disefar una estrategia de seguimiento periddico (cada semestre) para verificar los
resultados obtenidos, ajustar contenidos y retroalimentar a los participantes.

Continuar desarrollando contenidos y recursos educativos digitales con enfoque

pedagogico, evitando tecnicismos innecesarios y manteniendo la orientacion practica y accesible.
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Apéndice

Apéndice A Modulo A - Principiantes sin Presencia Digital

W \
° Taller 1. Hazte Visible: Estrategias
: para Conectar con tu Cliente Ideal
=]

By: Ivan D. Carrillo
Gutiérrez

Moédulo A: Emprendedores sin
presencia digital




Contenido

TEMA 1

;Qué es la visibilidad
digital y por qué es vital
para tu negocio?

TEMA 2

Tu identidad de marca
inicial

Objetivo

Que los emprendedores
comprendan por qué es necesario
tener visibilidad en linea y den sus

primeros pasos creando su

TEMA 3

;Quién es tu cliente
ideal?
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identidad digital.




cQueé es la
visibilidad digital
y por qué es vital
para tu negocio?

se podria decir que, es la capacidad de
una empresa para destacar y ser
encontrada en el entorno online,

52? utilizando herramientas como sitios web
redes sociales y estrategias de
marketing digital.

—
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Comparte
contenido
segun

tu publico |
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A/

+ ¢POR QUE ES IMPORTANTE LA VISIBILIDAD DIGITAL? +

Muestra
tu catalogo
y .
automatiza
respuestas

“;TUNE

Aparece en
basquedas
locales

y gana
resenas

GOCIO EXISTE SI NADIE LO VE?"

Mo necesitasgrandes
inversiones paraempezar.

Sinvisibilidad, tucompetenciate
supera sin quelonotes.

Seleccionaloscanalesde
‘comunicacién (web, medios
digitales, mediosimpresos)

Canales gratuitos: redes sociales,
WhatsApp Business, Google
Maps.

¢ Redes Sociales

Comparte contenido en Instagram, Facebook, TikTok o
LinkedIn segun tu ptblico.

¢ WhatsApp Business

Comunica con clientes, muestra tu catdlogo y automatiza
respuestas.

¢ Google Maps (Perfil de Negocio)

Aparece en busquedas locales, recibe resenas y gana
visibilidad.
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Ejemplo B
negocio con redes
sociales y catdlogo virtual.

Ejemplo A los ebanis;as y el Jue

negocio sin redes,
solo voz a voz

‘de barrio
‘tienden a ser

-conocidos solo
porloque

dicen los

Actividad T
W
Encuesta en el chat: ﬁ
¢, Dénde

uscarias un

%
e
. 3
producto nuevo: e
aceboo
Google,
Instc:? ram,

Mercadolibre o p
tiendas fisicas?” o

me coM®
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Tu identidad de
marca inicial

para definirse una identidad digital es
como si nos definiéramos nosotros
mismos; por eso uno debe preguntarse:

;Quién soy? ;Qué vendo? ;A quién?
. Coémo quiero que me recuerden?

_Q_

NOMBRE
DEMARCA || pyBLICO | |1a identidad digital

= OBJETIVO

e Nombre de marca

l e * Producto o servicio

— / ¢ Publico objetivo
PRODUCTO e Estilo/tono visual y verbal
0 SERVICIO ESTILg/




NOMBRE DEL EMPRENDIMIENTO
Tu marca es mas que un

nombre o un logo. Pan Vane

Es cémo te perciben. Debe e i o oAl ue
ser sencilla, cercana y

PALETA DE COLORES
coherente con lo que ofreces
y a quién te diriges.

color
£

blanco y negro, etc.)
Ejemplo: FRASE CLAVE

Pan artesanal, amor diario

@ (Una linea que diga qut por qué:
Diseno 2 gendaas eS¢ e inspiran tu dia”)
IMAGENES O iCONOS QUE
Pan Vanes |
iMinimalista?

REPRESENTEN TU ESTILO
Pan artesanal, oldhden
amor diario Natiast

Elementos bdsicos a crear
Nombre del emprendimiento.

Paleta de colores.
Una frase que describa lo que haces.
e Imdgenes o iconos que representen tu estilo.

Actividad:

En pequenos grupos, brainstorming de nombres y elementos visuales.
Luego cada participante:
¢ Elige un nombre.

e Disena una portada para su nuevo perfil de red social (puede
ser en papel o usando Canva, con ayuda del facilitador).



I

N

Tu cliente ideal es esa
persona gque mas
probablemente te va a
comprar. ldentificarlo es
como afinar la punteria en
un blanco: si sabes a quién
le hablas, sabras qué decir
y como decirlo.

Preguntas clave con ejemplos incluidos:

1.:Quién es mi cliente?

o Ejemplo: “Mi negocio es una panaderia artesanal en un barrio joven. Mi
cliente ideal es un estudiante universitario entre 18 y 25 afos, que valora
productos naturales, econémicos y cercanos.”

2.:.Doénde esta?

o “Vive en barrios cercanos a mi local o frecuenta la zona en la mafana. Se
conecta a Instagram vy TikTok, y busca recomendaciones en Google Maps.”

3.:Qué necesita?

o “Busca desayunos rapidos, saludables y econémicos para llevar a clase o el
trabajo.”

4,;Cémo puedo ayudario?

o “Ofreciendo combos de pan artesanal con bebida, entregas rapidas por

WhatsApp, y promociones exclusivas en redes.”

67



® @ © © ©

ideal”

X e Cada emprendeador

‘defina y visualice a su cliente

ideal.
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Imagen del cliente (puede ser una silueta o avatar)

Nombre: Camila Lopez

Edad: 24 afios

Ocupacion: Estudiante universitaria

Red social favorita: Instagram

Le gusta: La comida saludable, el disefio estético y las marcas con proposito

Dolor o necesidad: Tiene poco tiempo para cocinar y busca opciones rapidas pero sanas

.Como la ayudo?: Con desayunos naturales y economicos, listos para llevar

SE DEBE DESCARGAR EL ARCHIVO, POSTERIORMENTE PUEDE SER EDITADO A
CRITERIO DE CADA PERSONA.

Nota. esta es la plantilla en Word de la dinamica mi cliente ideal.
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AN )
71 v LA

CONECTA CON L0 QUE OFRECES

Escritm Srmvamarts qui sedex y ui I hecs axpesict
B sou

. 22 pracucto o merwoe?

AN~ )
TV 7 7

Haz unalista de 3 o 8 fortakeans o atributes
chave de u products o servicio,
£ jemy

¥ Ejempios. Hecho @ mama, rdgedo, saluditle,
exchsw, econdmice, eceitgcs, sobeass,
persoralizadn

/N

P VA <
71TV 7 7
ENCUENTRA PALABRAS CLAVE

Piensa en pelabras que representen fy ssencia, Inspirate en;
- lentes o materiales
Emaciones que genera fu
Valores de tu endimiente
Cultura lozal o simbeles cercones
&£ Escribe minime 5 palabros clove.

§

- DIBUJA O DESCRIBE TU IMAGEN YNV /)

Ahara imagiea cime e veria visugimente tu marca,
# LQué coleres usarias?
# 4Gué simbolo o icess la regresentaria?
# iChma seria o extila (moderna, artesanal, divertide, slegante. |7
B Pucdes hacer un boceto rdpide o escribirls

BRA TU MARCA!

Usa 4us palbros clave y fartalezas para crear posibles

nombrres de marca.
[ Intentn combinaciones creatives, Juega con
plantilla de fortalezas de sus iminutives, aliteraciones a referencias cutturaies
4+ . [l Elige #u nombre fovarito
pr Ervici|
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Plantilla de Identidad de Marca

1. ;Qué ofreces?
Describe brevemente tu producto o servicio, qué lo hace especial y qué necesidad resuehve.

2. Tus fortalezas

Escribe de 3 a 5 fortalezas de tu producto o servicio. ; Qué te hace diferente?

3. Palabras clave

Piensa en palabras que representen tu esencia (ingredientes, emociones, valores, cultura).

4. Posibles nombres de marca

Crea y anota nombres posibles basados en tus fortalezas y palabras clave, Elige tu favorito.

Nota. Esta es la plantilla de fortalezas de productos/servicios
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5. Imagen visual de tu marca

Describe o dibuja comote imaginas tu marca visualmente (colores, iconos, estilo).

Nota. Esta es la plantilla de fortalezas de productos/servicios

x

Gracias

N\
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Apéndice B Modulo B - Emprendedores con Conocimientos Basicos

MODULO B:

EMPRENDEDORES CON
CONOCIMIENTOS BASICOS

CONTENIDOS

Estrategias de ——n 5 o o
contenido para redes NroducE Publicidad digital de
sociales Locall bajo presupuesto
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TEMA 1: ESTRATEGIAS DE CONTENIDO
PARA REDES SOCIALES

£Qué es una estrategia de contenido?

Es un plan organizado que define qué tipo de publicaciones
vas a hacer, con qué frecuencia, y con qué objetivo, para
conectar con tu cliente ideal.

éPor qué es clave?

Publicar al azar genera desconexién. Una estrategia de
contenido bien pensada:

« Genera confianza y cercania.
* Aumenta tu visibilidad con constancia.
* Te posiciona como referente en tu nicho.

ELEMENTOS CLAVE DE UNA
BUENA ESTRATEGIA

+# hashtag

£

Calendario de Tipos de contenido Uso de hashtags

publicaciones estratégicos estratégicos
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* CALENDARIO DE PUBLICACIONES

Planifica tu semana con una tabla. Incluye:  Dia de publicacién
o e Tipo de contenido (educativo,
. po de q - ;
Dia contanida Ejemplo Objetivo promocional, testimonial,
—— etc.)
Lunes Consejo util “3 formas de usar nuestro Educar y aportar L
() café en casa” valor * ODJEtWO del pOSt

“iCombeo saludable solo por

Miércoles | Promocion (}) " Incrementar ventas
hoy!
i “Mi desayuno favorito” - Crear confianzay
Viernes Testimonio () . ‘s
Cliente conexion
Inspiracional . ‘
Domingo Foto del equipo + frase Humanizar tu marca

(@)

TIPOS DE
CONTENIDO
ESTRATEGICOS

Contenido Educativo: ensena algo util (recetos,
tips, datos curiosos).

Contenido Emocional: genera conexion (historias,
frases, fotos fcmiliares).

Contenido Promocional: muestra ofertas o
productos.

Contenido Participativo: encuestas, trivias o
preguntas.

Contenido Visual Estético: imagenes llamativas,
reels, carruseles.




76

Fue presentada la nueva

Uso DE HASHTAGS version deleg;ipoAzul F.C. V
ESTRATEGICOS )

Los hashtags ayudan a que nuevas
personas te descubran, pero deben ser
usados con intencién.

« Hashtags locales: #NegociosBogota #PanaderiasCali
* Hashtags tematicos: #HechoAMano #SanoYDelicioso
* Hashtags de comunidad: #EmprendedoresUNAD #FeriaVirtual

TIP: Usa entre 5 y 10 hashtags. Evita los genéricos (#love, #food).

CONTENT

L e 4 & .-
TEMA 2: TRAFF!C XXX ‘;ﬁ
INTRODUCCION ‘ ‘ [Zi 6

ALSEOLOCAL

¢Qué es el SEO local?

SEO (Optimizacién para Motores de
Basqueda): Es el conjunto de técnicas
para que tu negocio aparezca en los
primeros resultados de busqueda
cuando alguien cerca lo necesita. Por
ejemplo: “panaderia cerca de mi”.

Search Engme
Optimization
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PASOS PRACTICOS
PARA APLICAR SEO
LOCAL

Crear o reclamar tu perfil en Google Mi
Negocio

Pide resenas a tus clientes

Usa palabras clave en tus redes y
sitio web

CREAR O RECLAMAR TU PERFIL
EN GOOGLE MI NEGOCIO

Esto permite que tu empresa aparezca en
Google Maps y en la parte superior de
busquedas locales.

2
i
]

Tortas Negle Coffee Bar

Pasos: i
TORTAS NEGLE “‘ ’ s . ~ '_-'\\‘
o Entra a google.com/business. % e 0% ol 5 u:&%

°

>
G

Registrate con tu cuenta de
Gmail.

Escribe el nombre y categoria
de tu negocio.

&

Agrega ubicacién, teléfono, o
hOrUriOS, y fOtOS. TORTAS NEGLE . - Vialledupar
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o Layla Stefany Rumbo Gomez
| sl Guids - B8 opmiones - 54 fotos

PIDE RESENAS A
TUS CLIENTES

Cada opinion positiva aumenta tu visibilidad.

Puedes incentivarlas con frases como:

e e « “;Te gust6? jDéjanos una resefa en
Google!”

» “Tu comentario nos ayuda a crecer.”

USA PALABRAS CLAVE
EN TUS REDES Y SITIO
WEB

POR EJEMPLO:

{ 7:00 AM-8:00PM }
vﬁmulﬂ-xﬁm!
b SEINTD ‘

[

e EN VEZ DE: “jYA ABRIMOS!”

* ES MEJOR: “NUEVA PANADERIA
ARTESANAL EN VALLEDUPAR:
PRODUCTOS FRESCOS Y
SALUDABLES.”
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oftra manera

B TEMA 3: PUBLICIDAD | i oneomyossseasomnima

+ Configura tu conjunto de anuncios.

DIGITALDE BAJO e s Pl R

+ Elige el formato, la imagen o video y rellena los textos y

PRESUPUESTO e

ILisg &l Mamants S8 CONGURST NUSELT] COMPANG: Fora 1o, ke darermos ol botan de “Crear

¢Por qué hacer publicidad paga? — pep—

rea una campana publicitaria y elige tu objetive

A veces, solo publicar no basta. Con una B ' 3
pequena inversion puedes llegar exactamente "
al tipo de persona que te interesa.

@ . . P
= Opciones accesibles y (tiles

I. Facebook e Instagram Ads
Ventajas: Pasos basicos:
* Puades elegir plblico segn 1.En tu perfil, haz clic en
ciudad, edad, interases (por “Promocionar publicacién”.
e T 2.Elige objetivo: més visitas, resto de pasos disponibles en:

i d
‘::p:?:;?um pagiasde mensajes o llamadas. Wanatop Academy. (2020). Cémeo crear un anuncio en Facebook en
Eliges prasupussto: dasde $5.000 3.Define tu plblico, duracién y 5 pasos. https:/[wanatopacademy.es/blog/crear-anuncio-
COP al dia. presupuesto. facebook/
« Resultados medibles (clics, 4.jlistol Puedes pausar el anuncio en

mensajes, alcanca). cualquier momento.

Nota. buscar en internet para ampliacion con el nombre “Como crear un anuncio en Facebook

en 5 pasos”.

TIPS PARA ANUNCIOS
EFECTIVOS

« USA IMAGENES O VIDEOS
LLAMATIVOS (MEJOR SI SON
REALES). ANUNCIO REAL

layplzzeria +

e TEXTOS CORTOS Y CLAROS.

¢ INCLUYE LLAMADO A LA
ACCION: “;ESCRIBENOS YA!",
“HAZ TU PEDIDO".

EJEMPLO:

£ “¢:ANTOJO DE ALGO DELICIOSO?
PRUEBA NUESTRO PAN DE AVENA
100% NATURAL. {HAZ TU PEDIDO
POR WHATSAPP!"” &

(INC!.UYE FOTO DE PRODUCTO +
BOTON DE CONTACTO)
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ACTIVIDAD FINAL - CASO PRACTICO
Caso: “Empanadas Don Mario”
Negocio que pasd de vender 20 empanadas diarias a mas de 100 usando solo
Instagram y WhatsApp. ¢Cémo lo hizo?
* Usd un calendario semanal simple.
* Publicd videos cortos mostrando el proceso de preparacion.
» Subid historias con promociones flash.
* Respondia mensajes en menos de 5 minutos.

Dinamica grupal
Paso I: Cada grupo recibe una ficha resumen del caso.

Paso 2: Analizan fortalezas y replican buenas practicas.
Paso 3: DiseAan una mini estrategia semanal para un negocio local (propio o ficticio).

Enlace ficha resumen del caso



FICHA RESUMEN DEL CASO PRACTICO: “Empanadas

Don Mario”

Informacion del negocio

« MNombre del negocio: Empanadas Don Mario

+ Ubicacion: Soacha, Cundinamarca

+ Tipo de producto: Empanadas artesanales (carne, pollo, vegetales)

« (Canales de venta: Instagram v WhatsApp

« Nivel inicial de ventas: 20 empanadas/dia

+ Nivel actual de ventas: 100+ empanadas/dia

Z), Problema inicial

Don Mario vendia sus empanadas en su garaje, con una cartelera escrita a mano y pocas
ventas. Tenia redes sociales, pero no las usaba.

Acciones implementadas

Estrategia

Descripcion

Calendario de
publicaciones

3 publicaciones semanales con contenido planificado

Historias diarias

Promociones relampago, encuestas “elige tu sabor”

Videos del proceso de
cocina

Mostraban ingredientes, limpieza, v preparacion artesanal

Resefias de clientes

Capturaba mensajes y fotos enviadas por clientes
satisfechos

WhatsApp Business

Respuesta rapida con catdlogo, saludo automatico v boton
de pedido

Nota. Esta es la plantilla de ficha resumen del caso practico 1/3
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~ Resultados obtenidos

« Aumento del 400% en las ventas semanales
& Mas de 1.200 seguidores locales en Instagram
& (Clientes fidelizados gue recomiendan el negocio

« Ahorro de tiempo con respuestas automaticas

i, Lecciones claves para aplicar
+» Mostrar el detras de camaras genera confianza.
« Publicar con frecuencia mantiene a |a audiencia conectada.
« Las promociones bien anunciadas impulsan ventas rapidas.

« Un canal de atencion eficiente (WhatsApp Business) mejora 1a experiencia.

#* Actividad con la ficha
Cada grupo respondera con base en la ficha:

1. iQué elementos de la esfrategia fueron mas efectivos?

2. ;0Qué harian diferente si fueran Don Mario?

xxxxxxxxxxxxxxxxxx

Nota. Esta es la plantilla de ficha resumen del caso practico 2/3
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Luego, deberan disefiar una mini estrategia semanal en una plantilla simple como esta:

Dia | Tipo de publicacion  Objetivo

Lun | Video del producto Generar
confianza

Mié | Historia con encuesta | Interaccion

Vie | Publicacion de Prueba social
resefia

Contenido propuesto

Video corto mostrando
ingredientas

“¢ Empanada de carmne o pollo?”

Captura de pantalla + testimonio
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Apéndice C Modulo C - Conceptos, Fundamentos y Generalidades en Redes Sociales

ELABORACION DE .

CONCEPTOS, FUNDAMENTOS Y
GENERALIDADES EN REDES
SOCIALES

POR IVAN CARRILLO

. ;’ @ OBJETIVO GENERAL
{

Capacitar a los emprendedores y empresarios en el uso
efectivo de las redes sociales para promover el
crecimiento y la visibilidad de sus negocios en linea.
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QUE SON LAS REDES SOCIALES Y SU
IMPORTACIA EN LOS NEGOCIOS??

son una serie de plataformas digitales que
permiten la conexion e interaccion entre
diversas personas, asi como la difusion ilimitada
de informacion.

importancia en redes .

"om
’ son herramientas fundamentales en la estrategia
M de marketing digital de cualquier negocio.
N\ Permiten llegar a una audiencia amplia de
manera rapida y economica, aumentando la
visibilidad y el alcance de la marca.

PANORAMA DE LAS PRINCIPALES
PLATAFORMAS DE PROMOCION

1. La plataforma més grande y diversa, ideal para
P g_ N . P 2. Enfocada en contenido visual, es perfecta para
llegar & una amplia audiencia y compartir .
- - . o ) negocios que desean mostrar sus productos de
contenido variado, incluyendo imégenes, videos - . N R
- - manera atractiva y creativa, espacialmante aquallos

y enlaces. a fecha del 2023 as la red sacial mas

; a . - - - N
T relacionados con moda, belleza, viajes y estilo de
utilizada por el 93% de marketers en el mundo. B

vida. Instagram

5. TikTok ha irrumpido en el mundo de las redes sociales
con una fuerza sorprendente. Conocida por sus videos
cortos y contenido creativo, se ha convertido en més que
solo una aplicacion para entretenimiento; se ha

transformado en una plataforma poderosa para el
marketing y las ventas.

Facebook

TikTok
ENFOCADAS MAS A NEGOCIOS PROFESIONALES

3. Dirigida al ambito profesional, es esancial para 4. Con su formato de microblogging, es ideal para
establecer conexiones comerciales, reclutar talento compartir actualizaciones rapidas, noticias y
y compartir contenido relacionado con el negocio participar en conversaciones relevantes dentro de

y el sector a industria.
LINKEDIN Twitter / X



86

ESTADISTICAS Y TENDENCIAS DE
PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES

En Facebook

* Facebook cuenta con 2,230 millones de usuarios activos mensuales (UAM), lo gue supone el 36.7% de |a

poblacién mundial total

El 57.8% del total mundial de usuarios de Internet utiliza Facebook mensualmente

Algo méas del 67% de los usuarios de Facebook se conectan a diario al sitio

Facebook es la plataforma social mas utilizada mundialmente

Casa usuario pasa una media de 19.7 horas al mes utilizando Facebook

Mas del 77% de los usuarios de Facebock también utilizan Instagram

® E| 69% de los compradores online que utilizan las plataformas de Meta semanalmente realizaron
compras después de ver contenido personalizado en Facebook o Instagram

@ En Instagram

y a mi para
lInstagram ya cuenta con mas de 1,000 millones de usuarios activos mensuales que me sirve
Los anuncios de Instagram llegan a casi el 30% de los internautas
Instagram es |a cuarta red social méas popular del mundo saber estos
El usuario medio mundial pasa 11.7 horas al mes en Instagram

& pass LA oras 3 Mes > datos?

El 91% de los usuarios activos de Instagram afirman gue ven videos en |z plataforma semanalmente

El 50% de los usuarios de Instagram afirman gue han visitado el sitio web de una marca después de ver sus Historias
Mas de la mitad de los usuarios de Instagram [nteractian con un Reel al menos una vez a la semana

Los videos representan més de la mitad de los contenidos compartidos a través de los DM de Instagram

Los anuncios en Instagram tienen méas probabilidades de llegar 3 hombres y mujeres de entre 18 y 34 a0

FO  En TikTok

El 63% de los anuncios de TikTok con mayor CTR comparten su mensaje en los 3 primeros segundos

TikTok alcanzd los 1,719 millones de usuarios en 2022

En 2022, TikTok fue la aplicacion movil mas descargada del mundo, con 672 millones de descargas

Los usuarios de TikTok de todo el mundo pasan una media de 22.9 horas al mes en la aplicacion

Esta red social ocupa la 52 posicion en |a lista de las plataformas de medios sociales mas utilizadas del mundo
El 1% de los usuarios de TikTok tambien utilizan Instagram

La razén principal por la que la gente utiliza TikTok es para buscar contenidos divertidos o entretenidos




EN RESPUESTA A: Y A MI PARA QUE ME SIRVE SABER ESTOS DATOS?

CONOCER LAS ESTADISTICAS Y TENDENCIAS
DE PUBLICIDAD EN REDES SOCIALES NO ES UN

sotislss

) T
27 10y E—
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DATO TRIVIAL: © ;.} Lill O 0 ]
A= 2 IR
025 I
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- [T 129 IEENEE
ES UNA BRUJULA QUE ORIENTA NUESTRAS DECISIONES.
S| SE QUE HAY MILLONES DE USUARIOS ACTIVOS
DIARIAMENTE EN PLATAFORMAS COMO INSTAGRAM,
TIKTOK O FACEBOOK, PUEDO IDENTIFICAR DONDE SE
CONCENTRA LA MAYOR PARTE DE MI PUBLICO IDEAL Y
HACIA QUE FORMATOS DE CONTENIDO SE INCLINA
(VIDEOS CORTOS, HISTORIAS, LIVES, PUBLICACIONES
COLABORATIVAS).
Ademas esto me permite no solo elegir las
redes sociales correctas para AL'ADOS CLAVE?
posicionarme, sino también entender los
hébitos de consumo y comunicacion de
mis clientes potenciales. A partir de ahi, es
posible crear contenido més atractivo,
pero también detectar actores clave con
los que pueda aliarme:
&lel 2 b i N marcas afines, influencers, paginas comunitarias o
glﬂl,@ 3= iﬁ! 71 incluso otras iniciativas emprendedoras con
i intereses compartidos. El marketing digital me brinda
=Iell hr l@ =8 las herramientas para contactar, interactuar y
ml,],lhs) g % establecer colaboraciones estratégicas con estos
aliados, quienes pueden ampliar mi alcance,
QII = Ilﬁ =| X fortalecer mi reputacién y abrir nuevas

oportunidades de negocio.



ESTRATEGIAS INTEGRALES PARA LA
CREACION DE CONTENIDO

Las estrategias en redes sociales
se enfocan en mejorar la
interaccion con el publico objetivo,
ofrecer servicio post-venta,

Planeacion

sobre promociones y eventos,
mejorar el posicionamiento en
buscadores y aumentar el trafico de
clientes potenciales.

LOS 6 ELEMENTOS DE LAS ESTRATEGIAS DE REDES SOCIALES:

;QUIEN ES SU CLIENTE?: IDENTIFICAR EL PUBLICO OBJETIVO Y SUS CARACTERISTICAS
DEMOGRAFICAS, INTERESES Y NECESIDADES.

¢CUALES SON SUS OBJETIVOS?: ESTABLECER LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS QUE SE
DESEAN ALCANZAR A TRAVES DE LAS REDES SOCIALES.

¢DONDE ESTA SU AUDIENCIA?: IDENTIFICAR LAS PLATAFORMAS Y CANALES DONDE SE
ENCUENTRA PRESENTE LA AUDIENCIA OBIJETIVO.

;COMO LO, CONTACTAS?: DETERMINAR LAS FORMAS DE COMUNICACION Y
INTERACCION CON LA AUDIENCIA A TRAVES DE LAS REDES SOCIALES.

¢POR QUE TE DEBERIA ESCOGER?: DEFINIR LOS VALORES Y VENTAJAS COMPETITIVAS
QUE DIFERENCIAN A LA MARCA Y LA HACEN ATRACTIVA PARA EL CLIENTE.

;COMO |O ENAMORAS?: DESARROLLAR ESTRATEGIAS PARA GENERAR ENGAGEMENT Y
CONEXION EMOCIONAL CON LA AUDIENCIA.

mantener informados a los clientes .
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ESTRETEGIAS DE ATRACCION Y ENAMORAMIENTO DE CLIENTE

Contenido emocionalmente relevante: Crear contenido que resuene con las emociones y
experiencias de la audiencia, como historias inspiradoras, mensajes motivacionales o contenido
conmovedor.

Interaccién genuina: Responder a los comentarios y mensajes de la audiencia de manera auténtica y
personalizada, mostrando interés genuino en sus opiniones y preocupaciones.

Uso de medios visuales impactantes: Utilizar imdgenes y videos de alta calidad que capturen la
atencién y transmitan emociones de manera efectiva.

Incorporacion de storytelling: Contar historias relacionadas con la marca que conecten con las
emociones y valores de la audiencia, creando una conexién emocional duradera.

Creacion de experiencias interactivas: Organizar concursos, encuestas, preguntas y respuestas en
vivo, y otras actividades que fomenten la participacién activa de la audiencia y fortalezcan el vinculo
emocional.

Reconocimiento y gratitud: Mostrar aprecio y reconocimiento hacia la audiencia mediante mensajes
de agradecimiento, menciones especiales o premios, lo que fortalece la conexién emocional y
fomenta la lealtad hacia la marca.

COMO PROMOCIONO MI PRODUCTO, QUE DEBO HACER?

Ofrece una vista previa exclusiva: Proporciona a tus clientes potenciales una vista anticipada de tu producto
a través de fotos o videos para despertar su curiosidad y aumentar el interés.

los Reels: en plataformas como tiktok, facebook e instagram son videos cortos y dindmicos a dia de hoy son
los mas visualizados y usados para el entretenimiento y diversion, siendo a dia de hoy utilizado como una
oportunidad de promocionar productos.

nvierte en anuncios en redes sociales: Aprovecha el poder de los anuncios en las redes sociales, ya que el
830 de los especialistas en marketing los utilizan para promocionar productos y son altamente efectivos
para llegar a nuevas audiencias.

Forma alianzas con influencers: Colabora con personas influyentes en tu industria para llegar a nuevas
audiencias, aumentar el conocimiento de la marca y generar més ventas.

Adopta una estrategia omnicanal: Prioriza la omnicanalidad (se define como "experiencias de cliente de alta
calidad, fluidas y sin esfuerzo que ocurren dentro y entre los canales de contacto) para crear una
experiencia de cliente unificada en todos los canales, lo que puede aumentar significativamente el valor de
vida del cliente y fomentar la fidelidad a largo plazo.
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EJEMPLO DE PROMOCION DE UN PRODUCTO CON UN SORTEO
EN REDES SOCIALES

PROMOCIONES EN FACEBOOK E INSTAGRAM

/9
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FOTOGRAFIA PARA
REDES SOCIALES

EL INTERES QUE GENERA UNA IMAGEN ES
PODEROSO, PERO NO CUALQUIER IMAGEN.

Si lo nuestro es vender un producto, debemos presentar una fotografia
para redes sociales fantdstica de nuestro producto en accién, que sea tan

interesante y genial que nuestros lectores y seguidores no puedan resistir
la tentacién de compartirla con sus amigos.



“LA IMAGEN, LA MEJOR ALIADA PARA
RECORDAR NUESTRO MENSAJE".

Los estudios demuestran que las
personas recordamos solo un 10%
de lo que escuchamos después de
3 dias, en contraposicion del 65%
de la informacion que nos
transmite una imagen relevante, al
mismo tiempo.

APROVECHA LA LUZ
NATURAL

la luz es la materia prima para poder hacer fotografias.
Sin luz, no se podria tomar fotos.

Si bien con el avance de la tecnologia, ahora podemos
encontrar luz artificial que nos salva de apuros, la luz
natural no tiene comparacién si queremos lograr
fotografias mas compactas.

si te dedicas a la fotografia de producto, Iz luz
artificial te permitira tener mas control de la luz
disponible en tu espacio de trabajo. Esta luz es
perfecta a la hora de realizar catdlogos, pues tu
mismo puedes asegurar que el balance de color de
tus fotograffas de producto sea uniforme.
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ESPECIFICACIONES DE CADARED = @
SOCIAL b7k

Instagram: el tamarno ideal es 1080 x 1080 px. Pese
a que puedes subir foto vertical, las fotografias
cuadradas son las que se adaptan mejor. En cuanto
a las fotografias para IG stories, el tamano
recomendado es 1128 x 2005 px.

Faccebook: para las publicaciones cuadradas, el
tamano ideal es 1200 x 1200 px, mientras que para
las publicaciones rectangulares, una fotografia de
1200 x 630 px cae perfecto en tu muro. Por otro
lado, si quieres subir una imagen al Marketplace de
Facebook, la medida ideal es 1024 x 1024 px.

I ﬁl ISELFCARE

fotos de instagram

la industria 4.0 a través
de la IA en fotografias

la IA puede reducir el ruido, ajustar el
contraste y corregir problemas de
iluminacion automdticamente,
resultando en fotografias mds nitidas p
visualmente impactantes
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herramientas para optimizar
tus fotos de producto
PIXELCUT: permite generar imagenes de alta

calidad en cuestién de segundos, ahorrando
tiempo y recursos.

Leonardo: Una alternativa muy popular, es una
herramienta de facil acceso y usabilidad. Es una

aplicacién sélida; sencilla y con caracteristicas
interesantes, po_(}gmos denerar prompts

1negawtivo ', imdgenes creadas con IA, mejorar la
~—calidad de tus fotos y mas.

- _l_ — leonardo.ai
)
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