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Resumen 

Considerando que, miles de emprendedores inician sus negocios sin orientación clara ni 

formación básica, resulta urgente diseñar mecanismos que faciliten su integración al entorno 

digital y empresarial. Muchos desconocen las herramientas disponibles, carecen de 

acompañamiento y no saben cómo conectarse con potenciales clientes o aliados estratégicos. 

De tal modo se tiene que, la finalidad es estructurar un modelo de acompañamiento para 

emprendedores y empresarios vinculados a la red empresarial Unad. Aunque el eje central del 

trabajo es la creación de una ruta de atención eficiente, esta se operacionaliza mediante el diseño 

y desarrollo de tres talleres formativos, los cuales constituyen el núcleo práctico y pedagógico 

del diseño. 

Los talleres fueron diseñados con un enfoque introductorio y están dirigidos a 

emprendedores principiantes, considerando su bajo nivel de formación digital o empresarial. Por 

ello, los contenidos fueron abordados desde una perspectiva básica y general, sin profundizar en 

aspectos técnicos, con el fin de facilitar su comprensión y aplicación inmediata. Cada taller está 

alineado con uno de los objetivos específicos: visibilidad, uso de la ruta de atención y 

herramientas para el fortalecimiento de habilidades empresariales. 

La metodología aplicada fue de tipo descriptiva, con enfoque proyectivo y uso de 

recursos gráficos y pedagógicos como mapas de proceso, infografías, tablas y guías visuales. Se 

espera que la implementación de esta propuesta permita optimizar la atención a emprendedores, 

promover el uso de herramientas digitales, y fomentar la creación de redes de apoyo. El carácter 

sencillo, práctico 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, acompañamiento, formación, herramientas digitales. 
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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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Introducción 

En la actualidad, la promoción del emprendimiento es una de las bases fundamentales 

para el desarrollo económico y social de las comunidades. Las plataformas digitales han cobrado 

un papel protagónico en la visibilidad y crecimiento de los pequeños negocios, especialmente en 

entornos educativos como la Universidad Nacional Abierta y a Distancia (UNAD).  

Esta institución fomenta la creación de redes de colaboración con el propósito de 

promover el emprendimiento mediante la innovación y la conexión entre emprendedores. Con la 

finalidad de fomentar el espíritu emprendedor a través de la innovación y el establecimiento de 

vínculos entre empresarios. Dichas iniciativas buscan potenciar las competencias emprendedoras 

de quienes participan y evidenciar la dedicación de la UNAD hacia el crecimiento territorial, 

promoviendo la cultura empresarial y consolidando su propósito institucional de brindar 

posibilidades de formación e innovación en los diferentes territorios. (UNAD, 2024)  

El trabajo en cuestión tiene como propósito el diseño de una ruta de atención 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 creación de una 

solución pedagógica, funcional y didáctica, adecuada al perfil de emprendedores principiantes, 

quienes carecen de experiencia en herramientas digitales, visibilidad comercial y estrategias de 

promoción. 

La estructura se fundamenta en los objetivos específicos los cuales se desarrollan 

mediante talleres; enfocados en brindar acompañamiento básico en visibilidad digital, uso de la 

ruta de atención y fortalecimiento de habilidades empresariales. Cada taller se alinea con una 

fase clave del proceso de acompañamiento y cuenta con contenidos claros, imágenes 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 formación en el uso estratégico de herramientas digitales. Aunque la Red cuenta con 

espacios virtuales de promoción, Marketplace, eventos y asesoría, muchos emprendedores 

desconocen cómo acceder a estos recursos o cómo aprovecharlos eficazmente, lo cual reduce su 

participación y limita el impacto de la plataforma. 

El problema no radica en la falta de infraestructura tecnológica, sino en la ausencia de 

una ruta clara, pedagógica y estructurada que guíe a los emprendedores desde su primer contacto 

hasta el uso funcional de los servicios. Esta falta de orientación impide el acceso equitativo, 

especialmente entre quienes no tienen experiencia en marketing digital, redes sociales o modelos 

de negocio. 

Además, la complejidad de muchos programas de formación y la carencia de 

acompañamiento cercano generan barreras adicionales. Emprendedores con negocios de base 

familiar, pequeños vendedores o comerciantes informales encuentran difícil vincularse, participar 

activamente o sacar provecho de lo ofrecido. 

¿Cómo diseñar una ruta de atención 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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Justificación 

El diseño es necesario y pertinente porque atiende una necesidad concreta de los 

emprendedores vinculados a la Red Empresarial UNAD: contar con una ruta de atención clara, 

sencilla y accesible, que les permita iniciarse en el uso de herramientas de promoción, 

fortalecimiento y formación empresarial. 

Frente a la complejidad de otras propuestas institucionales, esta ruta propone un modelo 

de acompañamiento básico fundamentado en el diseño de tres talleres didácticos, adaptados al 

nivel de conocimiento de los usuarios, y centrados en la visibilidad digital, el uso de la 

plataforma y la adquisición de herramientas de gestión. La elección 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 públicos que normalmente quedarían excluidos de procesos 

más avanzados. Además, se favorece la construcción de comunidad, la inclusión digital y el 

fortalecimiento del tejido emprendedor desde una lógica formativa. 
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Objetivos 

Objetivo General  

Diseñar e implementar una ruta de atención eficiente que brinde herramientas y recursos 

de apoyo a emprendedores y empresarios, con el fin de incrementar la visibilidad y promoción de 

sus negocios a través de la Red Empresarial UNAD. 

Objetivos Específicos  

Diseñar una ruta de atención 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. 

Diseñar una estrategia de visibilidad para el apoyo de los negocios y emprendimientos de 

los miembros de la Red Empresarial, que faciliten su promoción y conexión con potenciales 

clientes y aliados. 

Diseñar un plan de capacitación para los emprendedores y empresarios en el uso de la 

ruta de atención que contribuyan con el aprovechamiento óptimo de las herramientas y 

oportunidades ofrecidas. 

Desarrollar recursos educativos y herramientas de apoyo orientados a fortalecer las 

habilidades empresariales de los usuarios, adaptándolos a las necesidades actuales del ecosistema 

emprendedor. 

 

 

 

 

 



 
14 

  

 

Fundamentos Considerados para los Lineamientos de la Ruta de Atención, Estrategias, 

Recursos y Herramientas. 

Emprendimiento 

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

el proceso dinámico mediante el cual un individuo o grupo identifica, diseña y pone en marcha 

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

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

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

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

organización ya existente o mediante la creación de una nueva entidad. (p. 3) 

Tipos de Emprendedor  

Tabla 1  

Tipos de emprendedores  

Tipo de Emprendedor Descripción 

Administrativo Utiliza la investigación y el desarrollo para 

perfeccionar distintas formas de realizar 

actividades. 

Oportunista Constantemente busca e investiga nuevas 

oportunidades. 

Adquisitivo Se mantiene en constante innovación, 

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 descripción de algunos tipos de emprendedores. Fuente. Elaboración propia. Información 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 

características particulares que definen su actuar dentro del entorno empresarial (ver tabla 1). 

 Innovación 

Figura 1 

 Generalidades sobre Innovación 

 

Nota. Elaboración propia. Información extraída y adaptada de González et al. (2014). 

González et al. (2014), menciona que, es un proceso integral que genera valor percibido 

por los usuarios a través de diferentes tipos y grados de implementación, desde mejoras 

incrementales hasta transformaciones radicales. Su gestión efectiva requiere la integración de 
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elementos clave como valores éticos, comunicación organizacional y creatividad, sustentados en 

principios prácticos de pensamiento disruptivo y vigilancia tecnológica (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 

comprensión, análisis y optimización. Según Pardo (2012), "la configuración y uso de un mapa 

de procesos permite identificar, analizar y optimizar los procesos clave de una organización". 

Estos mapas incluyen actividades específicas, responsables asignados, puntos de decisión y 

resultados esperados por etapa. Además, permiten generar información útil para la resolución de 

problemas, ya que “los mapas de procesos ayudan a entender las características importantes de 

un proceso, permitiendo producir datos útiles para resolver problemas” (Lucidchart, 2023). 

Ruta de Atención Empresarial  

Podemos relacionar el concepto de acompañamiento y atención a emprendedores con la 

definición de ruta de atención empresarial; en este sentido, basado en IdeaScale (s.f), podemos 

conceptualizar una "ruta de atención empresarial" como un esquema que identifica los objetivos 

específicos de una empresa y los posibles obstáculos que pueden surgir al intentar alcanzarlos. 

Los objetivos pueden ser a corto o largo plazo. Sin una hoja de ruta clara, una empresa 

difícilmente puede tener éxito. 

De tal modo se puede decir que, una ruta de acompañamiento a emprendedores se 

conceptualiza como un proceso sistemático y estructurado que guía a los emprendedores a través 

de las diferentes etapas de consolidación de sus negocios, identificando los objetivos específicos 

de cada fase y los posibles obstáculos que puedan surgir en el camino. 
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Modelos de Atención al Usuario 

Los modelos de servicio al cliente han evolucionado desde enfoques tradicionales 

reactivos hacia estrategias más sofisticadas que incluyen modalidades proactivas, autónomas y 

colaborativas. Esta transformación abarca desde la atención presencial y telefónica convencional 

hasta la implementación de tecnologías emergentes como chatbots y sistemas de inteligencia 

artificial (ver figura 2). 

Figura 2 

 Métodos o modelos de atención a usuarios 

 

Nota. Elaboración propia. Información adaptada de zendesk. 

Diseño de Rutas de Servicio 

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

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

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 atención son modelos 

organizativos que se diseñan con el propósito de guiar a los usuarios a través de un proceso 

específico, ya sea para llevar a cabo una actividad, ejecutar una labor, implementar un proyecto o 

resolver una situación particular. Estas rutas establecen un paso a paso estructurado que facilita 

la comprensión del recorrido necesario para alcanzar un objetivo determinado. (consultorsalud, 

2016) 

Su aplicación es amplia y transversal, abarcando diversos campos como la salud, la 

educación, los servicios públicos, la logística y el emprendimiento. Por ejemplo, como se 

visualiza en la figura 3, en el ámbito educativo, las rutas de aprendizaje permiten organizar los 

contenidos y competencias que un estudiante debe desarrollar para alcanzar ciertos niveles de 

formación.  

Figura 3  

Ruta de avance según competencias en bachiller 

 

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

Elaboración propia.  
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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 

 

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), sería el conjunto de acciones y tácticas 

diseñadas para aumentar la presencia y el reconocimiento de una marca, empresa o 

emprendimiento en el entorno digital y físico. Su objetivo principal es conectar con el público 

adecuado mediante la generación de contenido relevante, el uso de canales estratégicos de 

comunicación y la construcción 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 

interacción activa con la audiencia, el entendimiento de sus necesidades y la creación de valor a 

través de experiencias que fortalezcan la percepción de la marca. 

Modelos de Visibilidad y Marketing Digital 

Embudo de Ventas o Funnel de Conversión. 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; 

consideración, en la que evalúa opciones y compara productos; conversión, cuando toma la 

decisión 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 

Elemento 
SEO (Search Engine 

Optimization) 

SEM (Search 

Engine Marketing) 
Redes Sociales 

Definición 

Optimización de 

sitios web para 

aparecer 

orgánicamente en 

buscadores 

Publicidad pagada en 

buscadores como 

Google Ads 

Canales para 

interactuar 

directamente con el 

público (Facebook, 

Instagram, etc.) 

Objetivo Principal 

Aumentar tráfico 

orgánico y visibilidad 

sostenida 

Atraer tráfico 

inmediato mediante 

anuncios 

Crear comunidad, 

generar engagement y 

fortalecer la marca 

Velocidad de 

Resultados 

Lenta (mediano-largo 

plazo) 
Rápida (corto plazo) 

Media (depende del 

contenido y viralidad) 

Ventajas 

Tráfico gratuito y 

sostenido, mayor 

credibilidad 

Resultados 

inmediatos, gran 

control sobre 

segmentación y 

presupuesto 

Comunicación 

directa, viralidad, 

cercanía con el 

público 

Nota. elaboración propia. Información extraída y adaptada de Quois 
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 La tabla 2, muestra las generalidades y características distintivas de tres estrategias 

fundamentales del marketing digital: SEO, SEM y Redes Sociales, comparando sus definiciones, 

objetivos, velocidad de resultados y ventajas específicas.  

Capacitación Empresarial 

Procesos de Formación Continua para Emprendedores 

En el marco del artículo de Pedraza & Velásquez (2019), se rediseñaron los procesos de 

formación para emprendedores, tomando como referencia las experiencias del programa 

desarrollado en Manizales (2016–2017). Se evidenció que jornadas muy extensas y aulas 

tradicionales dificultaban el aprendizaje, especialmente en sectores culturales. En respuesta, se 

adoptaron estrategias más participativas, flexibles y adaptadas al contexto, como los Café 

Cultural, combinando teoría, práctica y diálogo horizontal (ver figura 5). 

Figura 5  

Etapas y estrategias de formación 

 

Nota. Elaboración propia. Información adaptada de Pedraza & Velásquez (2019) 

Recursos Educativos y Herramientas de Apoyo 

Según Hernández et al. (2017), Los emprendedores no especializados en tecnologías 

requieren recursos educativos y herramientas que les permitan optimizar sus negocios. Entre los 
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recursos educativos destacan la capacitación en herramientas ofimáticas, mercadotecnia digital, 

identidad digital y comercio electrónico (así como el manejo de internet, el correo electrónico, 

las videollamadas y las transacciones en línea y uso de un sistema operativo). En lo que respecta 

a herramientas de apoyo, son esenciales el uso de plataformas de comunicación y colaboración, 

así como el uso redes sociales, administradores de contenido y herramientas para planeación y 

control de transacciones (Excel u APP). Estos recursos les permiten mejorar su productividad, 

fortalecer su presencia en línea y desarrollar estrategias efectivas para el crecimiento de sus 

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

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

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

emprendedores desde su registro inicial hasta la evaluación de impacto y retroalimentación final. 

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

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

las fases. 

Tabla 3  

Procedimiento de la Ruta de Atención Empresarial 

Actividad Registro / 

Evidencia 

Descripción 

detallada de la 

actividad 

Registros de 

ejecución y de 

resultados de la 

actividad 

Encargado de 

la actividad 

(responsables) 

Registro del 

emprendedor 

Formulario 

digital/Solicitud 

de ingreso, hoja 

de Excel 

El 

emprendedor 

expresa interés 

y se registran 

sus datos en 

una base de 

datos. 

Base de datos de 

emprendedores 

Estudiante de 

Ingeniería 

Industrial 

Diagnóstico 

inicial de 

necesidades 

Ficha 

diagnóstica 

diligenciada 

Se aplica un 

instrumento 

para identificar 

necesidades, 

intereses y 

nivel de 

desarrollo. 

Formulario 

diagnóstico 

diligenciado 

Estudiante / 

Docente 

especializado 

Asignación de 

perfil y ruta 

Resultados del 

diagnóstico 

Se determina 

qué servicios 

requiere el 

emprendedor y 

se diseña su 

hoja de ruta. 

Registro de perfil 

asignado 

Estudiante / 

Consultor 

invitado 
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Actividad Registro / 

Evidencia 

Descripción 

detallada de la 

actividad 

Registros de 

ejecución y de 

resultados de la 

actividad 

Encargado de 

la actividad 

(responsables) 

Orientación 

sobre servicios 
 

Acta de 

orientación 

Se le explica al 

emprendedor 

los servicios 

como 

Marketplace, 

asesorías, 

capacitaciones, 

etc. 

Material de 

inducción, 

infografías 

Docente 

especializado / 

Estudiante 

Explicación de 

uso de vitrina 

digital 

Presentación 

digital, 

ejemplos de 

vitrinas 

Se le enseña al 

emprendedor 

cómo cargar 

productos, 

fichas, fotos y 

videos a la 

vitrina. 

Registro de la 

explicación o 

instrucción 

Estudiante / 

Encargado de 

plataforma 

Ingreso a la 

vitrina 

empresarial o 

tecnológica 

Ficha técnica, 

material 

multimedia 

Se vinculan los 

productos o 

servicios a las 

vitrinas 

disponibles de 

la red. 

Publicación en la 

vitrina digital 

Estudiante / 

Encargado de 

plataforma 

Activación de 

estrategias de 

marketing digital 

Redes sociales, 

brochure, video 

promocional 

Se asesora al 

emprendedor 

en cómo 

promocionar su 

negocio 

digitalmente 

(Facebook, 

Instagram, 

WhatsApp). 

Evidencias de 

publicaciones, 

enlaces y 

contenidos 

Docente / 

Consultor 

experto en 

marketing 

Programación en 

ruedas de negocio 

o eventos 

Agenda / lista 

de asistencia 

Participación 

en ferias 

virtuales y 

actividades de 

networking 

Agenda de 

participación 

Coordinador de 

eventos / 

Docente 
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Actividad Registro / 

Evidencia 

Descripción 

detallada de la 

actividad 

Registros de 

ejecución y de 

resultados de la 

actividad 

Encargado de 

la actividad 

(responsables) 

organizadas 

por la red. 

Participación en 

proceso de 

consultoría 

Informe de 

consultoría 

Se programa 

una sesión de 

asesoría con un 

consultor para 

resolver 

necesidades 

específicas. 

Informe de 

atención / 

asesoría 

Consultores o 

especializados 

convocados 

Asignación a 

capacitaciones y 

talleres 

Plan de 

capacitación, 

cronograma 

Se vincula al 

emprendedor a 

talleres según 

sus 

necesidades 

formativas. 

Lista de 

asistencia, 

evaluaciones 

Docentes 

especializados 

/ Consultores 

Ejecución de 

talleres 

empresariales 

Evidencia del 

desarrollo / 

actividades 

Desarrollo 

formal de los 

talleres 

asignados de 

manera 

sincrónica o 

asincrónica. 

Resolución de 

actividades  

Docente / 

Consultores/ 

estudiante 

capacitado 

Seguimiento del 

progreso 

empresarial 

Informe de 

seguimiento 

Evaluación del 

avance del 

emprendedor 

respecto al uso 

de recursos y 

mejoras en su 

negocio. 

Herramienta de 

seguimiento, 

Excel 

Estudiante / 

Docente / 

Consultor 

Evaluación del 

impacto de la 

atención 

Ficha de 

evaluación 

Evaluación del 

impacto de los 

servicios 

recibidos por el 

emprendedor. 

Herramienta de 

seguimiento 

Coordinador / 

Estudiante 

Retroalimentación 

y cierre del ciclo 

Encuesta de 

satisfacción 

Se recopila 

opinión sobre 

Resultados de la 

encuesta 

Estudiante / 

Docente 
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Actividad Registro / 

Evidencia 

Descripción 

detallada de la 

actividad 

Registros de 

ejecución y de 

resultados de la 

actividad 

Encargado de 

la actividad 

(responsables) 

el proceso y se 

deja abierta la 

posibilidad de 

reintegrarse. 

Nota. Descripción del proceso de atención al emprendedor en la Red Empresarial UNAD, incluyendo insumos, 

actividades, responsables y registros. Fuente. Elaboración propia. 

Diagramas de Flujo  

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

así como los procesos de verificación intermedios, necesarios para cumplir con los lineamientos 

de la ruta. 

Figura 6  

Diagrama de proceso general, visualización sinóptica  

 

Nota. Esta ilustración presenta una visión global del proceso de la ruta de atención empresarial. Elaboración propia. 

Draw.io 
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Figura 7  

Diagrama de flujo de procesos específicos 

 

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

Elaboración propia.  

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

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, así 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 Capacitación 

El presente plan de capacitación contempla el desarrollo talleres estratégicos, diseñados 

para fortalecer las competencias de emprendedores y empresarios en el marco de la Ruta de 

Atención de la Red Empresarial UNAD. Cada taller responde directamente a un objetivo 

específico del proyecto, brindando conocimientos prácticos, recursos aplicables y experiencias 

formativas orientadas a la visibilidad, el uso eficiente de la ruta y el fortalecimiento de 

habilidades empresariales.  

Talleres de Capacitación para Emprendedores Principiantes – Red Empresarial UNAD 

La Red de Emprendedores de la UNAD impulsa el emprendimiento regional mediante 

acompañamiento técnico, mentorías y recursos que fortalecen la mentalidad emprendedora y las 

habilidades financieras y tecnológicas de los negocios. En este marco, se plantean tres talleres 

100% virtuales orientados a emprendedores principiantes con un enfoque práctico, participativo 

y de desarrollo de competencias clave. Cada taller incorpora objetivos claros de aprendizaje, 

recursos visuales sugeridos, ejemplos, en algunos casos actividades dinámicas y plantillas 

descargables, y usa una metodología 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 podrán: 

Definir la identidad y audiencia de su negocio en línea (misión, productos/servicios, 

mercado objetivo). 

Identificar y crear perfiles básicos 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 optimización (para quienes ya usan redes sociales de forma básica). 

Actividades Prácticas y Dinámica Participativa: Se divide en dos módulos: 

Módulo A - Principiantes sin Presencia Digital. Se explican conceptos básicos de 

marketing digital (importancia de la visibilidad en línea, audiencia digital) con ejemplos 

sencillos. Este módulo está diseñado para emprendedores que aún no cuentan con presencia 

digital y buscan dar sus primeros pasos en el mundo del marketing en línea. Se abordan 

conceptos básicos como la importancia de la visibilidad digital, la identificación de una 

audiencia objetivo y la creación de una identidad de marca sencilla. A través de explicaciones 

claras y ejemplos cotidianos, se guía a los participantes en un ejercicio práctico de reflexión 

sobre las fortalezas de sus productos/servicios y la propuesta de posibles nombres e imágenes de 

marca (Véase apéndice A). 

Módulo B - Emprendedores con Conocimientos Básicos. Se introduce el uso estratégico 

de redes sociales (calendario de contenido, uso de hashtags, interacción con clientes) y nociones 

elementales de SEO o publicidad de bajo costo. Este módulo está orientado a emprendedores que 

ya tienen una presencia digital incipiente, pero desean optimizar su visibilidad y mejorar sus 

estrategias. Se presentan nociones prácticas de gestión de redes sociales como planificación de 

contenido, uso de hashtags y formatos interactivos para fortalecer la relación con los clientes 

(Véase apéndice B). 

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

fundamentación, este módulo brinda una comprensión 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 

cómo aprovechar los datos y diseñar contenidos atractivos (Véase apéndice C). 

Taller 2: Uso Efectivo de la Ruta de Atención Empresarial 

Propósito del Taller. Brindar a los emprendedores una comprensión clara, estructurada y 

sencilla sobre el uso de la Ruta de Atención Empresarial, detallando cada fase del proceso y los 

servicios disponibles para que puedan aprovechar al máximo las herramientas ofrecidas por la 

Red Empresarial UNAD. 

Estructura General del Taller 

1- Introducción 

2- Fase 1: Registro y Primer Contacto 

3- Fase 2: Diagnóstico de Necesidades 

4- Fase 3: Acceso a Servicios de la Red 

5- Fase 4: Seguimiento y Retroalimentación 

6- Resumen Visual – Ruta de Atención 

Introducción. La Ruta de Atención Empresarial es una guía 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 está diseñada para que cada 

emprendedor reciba orientación personalizada y acceda a herramientas útiles para fortalecer su 

negocio. 
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Fase 1: Registro y Primer Contacto. 

¿Qué Implica esta Fase? 

Es el primer paso para ingresar oficialmente a la Ruta. Aquí, el emprendedor manifiesta 

interés y se recopilan sus datos básicos. 

¿Cómo Registrarse? 

El emprendedor puede manifestar su interés por cualquier canal de contacto que haya 

sido utilizado en la divulgación de la Red, incluyendo: 

- Correo institucional UNAD 

- Formulario de Google o formulario de inscripción en sitio web 

- Chat institucional 

- Mensaje directo en redes sociales como Facebook, Instagram 

- Vía WhatsApp o Telegram (si fueron medios habilitados por la Red) 

Una vez recibido el interés, el miembro de apoyo de la Red se pondrá en contacto para 

confirmar la información y proceder con el registro. 

¿Quién Realiza el Registro? 

Este proceso lo realiza un integrante autorizado de la Red Empresarial, como: 

Un estudiante de ingeniería asignado al proyecto 

Un docente tutor que acompaña 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: 
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Tabla 4  

Datos principales de registro 

Campo Descripción 

Nombre completo Nombre legal del emprendedor 

Tipo de negocio Ej. Panadería, tienda virtual, servicio técnico 

Correo electrónico Personal o institucional 

Teléfono de contacto Preferiblemente con WhatsApp 

Dirección o ubicación Ciudad o localidad donde opera el negocio 

Servicio requerido  Necesidad surgente (post diagnostico) 

¿Cuenta con redes? Facebook, Instagram, TikTok, etc. 

Nota. Elaboración propia 

Figura 8  

Captura simulada de una hoja de Excel 

 

Nota. Elaboración propia. Google sheets.  

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 diagnóstico. 

Fase 2: Diagnóstico de Necesidades 

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

personalizar el acompañamiento. 

El diagnóstico permite perfilar al emprendedor según su nivel de desarrollo, lo cual será 

clave para asignar servicios adecuados más adelante. 

¿Cómo se Realiza el Diagnóstico? 

El proceso incluye dos pasos fundamentales: 

1. Aplicación de un formulario diagnóstico 

Se envía al emprendedor un formulario digital (puede ser Google Forms, Microsoft 

Forms, Jotform u otra herramienta). 

El formulario incluye preguntas cerradas y escalas de autoevaluación. 

Temáticas abordadas: 

Presencia digital (redes sociales, página web, Google Maps), nivel de ventas, Atención al 

cliente, Formalización legal y tributaria, Diseño de marca y comunicación, Acceso a medios de 

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

Representación del diagnostico 

 

Nota. elaboración propia 

2. Revisión y análisis por parte de la Red 

Un miembro de apoyo (estudiante o asesor) revisa las respuestas, clasifica el perfil del 

emprendedor en niveles, según su madurez digital y necesidades (Ver tabla 5). 
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¿Quién Aplica y Analiza el Diagnóstico? 

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 diagnóstico 

inicial que orientará la ruta de acción. 

Resultado Esperado 

El emprendedor queda clasificado según su perfil. 

Esta clasificación define qué tipo de servicios, talleres o recursos se le recomendarán 

prioritariamente. 

Tabla 5  

Tabla de perfilado de emprendedores 

Nivel 
Características del 

emprendimiento 
Recomendación Inicial 

  Básico 

No tiene redes sociales. 

Ventas informales. No posee 

identidad visual. 

Capacitación básica en 

visibilidad digital y branding. 

  Intermedio 

Tiene redes, pero bajo 

engagement. Publicaciones 

esporádicas. 

Talleres de contenido digital 

y estrategia de ventas. 

  Avanzado 
Presencia sólida en redes. 

Imagen clara. Ventas activas. 

Enlace con aliados 

estratégicos, eventos y 

consultoría. 

Nota. Elaboración 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 acompañamiento se traduce en acciones concretas para 

fortalecer su emprendimiento. 

¿Qué Servicios se Ofrecen? 

Con base en el perfil obtenido en la fase anterior, se habilita el acceso a uno o más de los 

siguientes 5 servicios clave, como se muestran a continuación en la figura 10:  

Figura 10  

Servicios ofrecidos por la red 

 

Nota. Elaboración propia.  

¿Cómo Acceder a Ellos? 

El acceso es guiado y programado. Se siguen estos pasos: 

1. Se asigna una ruta de acción 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, asesoría 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 cómo 

acceder. 

 Nota: La asistencia a eventos es opcional pero altamente recomendable para fortalecer 

vínculos y aprovechar los recursos. 

¿Quién Gestiona el Acceso a los Servicios? 

Según el tipo de servicio, pueden estar a cargo: 

- Estudiantes de apoyo logístico o académico. 

- Docentes expertos en marketing, administración, 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, además se genera un registro de participación o asesoría y se da seguimiento al uso 

de los servicios en la siguiente fase. 

Fase 4: Seguimiento y Retroalimentación 

Aquí 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 están generando impacto, y para 

identificar ajustes, nuevos apoyos o logros destacables. 

En este punto la red no se desvincula, sino que fortalece su rol acompañante, generando 

una cultura de mejora continua. 

¿Qué se Hace en Esta Fase? 
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Figura 11  

Actividades de seguimiento y retroalimentación 

 

Nota. Elaboración propia  

La figura 11, informa de forma breve y concisa cuales son las actividades de seguimiento 

y retroalimentación llevadas a cabo para cada emprendedor que las precise. 

¿Cómo se Realiza? 

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

retroalimentación: 

Tabla 6  

Mecanismos de realización de seguimiento 

Método Descripción 

Reunión virtual programada 

Encuentro por videollamada (Google Meet, 

Zoom, Teams) para conversar directamente 

sobre el avance. 

Encuesta de evaluación 

Formulario digital con preguntas sobre la 

experiencia, logros, servicios utilizados, nivel 

de satisfacción y sugerencias. 

En ambos casos, se deja constancia escrita del seguimiento en la base de datos de la Red 

Empresarial. 

Nota. elaboración propia. 
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¿Quién 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 avanzó a 

niveles de articulación con aliados. 

Resultado Esperado 

Un Informe de Progreso del Emprendedor, con los siguientes elementos: 

Registro de participación y asistencia. 

Logros identificados. 

Servicios usados y resultados visibles. 

Recomendaciones para continuar fortaleciendo el negocio. 
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Figura 12  

Formulario de evaluación de acompañamiento 

 

Nota. Elaboración propia  

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

denominada encuesta de satisfacción o formulario de acompañamiento. 

Resumen Visual – Mapa de Ruta de Atención Empresarial 

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

clave del acompañamiento a emprendedores dentro de la Red Empresarial UNAD. 
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Figura 13  

Flujograma Swinlane (mapa de ruta) 

 

Nota. Elaboración 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 abordarán 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 diseñada para estructurar de 

forma clara y rápida los aspectos clave de un modelo de negocio. Su propósito es ayudar a los 
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emprendedores a identificar oportunidades, detectar riesgos y tomar decisiones más acertadas 

desde el inicio (acnur, 2022). 

✓ ¿Para qué sirve? 

+ Organizar ideas de negocio de forma visual y sencilla, permitiendo ver el modelo completo en 

una sola página. 

+ 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 conexión con 

el mercado. 

+ Tomar decisiones estratégicas más rápidas, gracias a una visión clara de los recursos, canales y 

objetivos del negocio. 

✓ 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. 
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Figura 14  

Plantilla de modelo CANVAS 

 

Nota. plantilla guía para definir y visualizar tu modelo de negocio. Elaboración propia. Componentes adaptados de 

acnur.   

2. Estudio de Mercado. Es una herramienta de análisis que permite conocer el entorno 

comercial en el que se desarrollará un emprendimiento. Involucra la recopilación y análisis 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. 
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Tabla 7 Componentes clave del estudio de mercado 

Componente ¿Qué Debes Analizar? Ejemplos / Preguntas Guía 

Cliente objetivo Perfil del cliente ideal. 
¿Quién compra?, ¿qué edad 

tiene?, ¿qué busca? 

Necesidades y deseos Problemas para resolver. 
¿Qué necesita tu cliente que 

tú puedes ofrecerle? 

Competencia 
Quién más ofrece lo mismo o 

parecido. 

¿Cuántos competidores hay? 

¿Qué hacen bien/mal? 

Precios de mercado Rangos de precios actuales. 

¿Cuánto cobra la 

competencia? ¿Qué valor 

percibe el cliente? 

Tendencias 
Cambios o comportamientos 

emergentes. 

¿Qué está de moda? ¿Qué 

plataformas usan tus clientes? 

Ubicación / Canales de 

venta 
Dónde y cómo venden. 

¿Tiendas físicas, redes 

sociales, ferias, plataformas? 

Nota. elaboración propia. 

✓ ¿de qué manera puedes realizar el estudio? 

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

uno con características y ventajas específicas que permiten obtener información valiosa sobre 

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

recolección directa de información como entrevistas y encuestas, hasta enfoques más analíticos 

como la observación directa del comportamiento del consumidor, el análisis digital de 

plataformas online y el mapeo competitivo estratégico. 
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Figura 15  

Métodos de Investigación de Mercado 

 

Nota. elaboración propia. Información adaptada de BBVA.  

La tabla 8, presenta un ejemplo básico de análisis de mercado que organiza los aspectos 

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

competencia, precios y canales de distribución. 

Tabla 8  

Ejemplo simple de tabla para iniciar 

Aspecto Resultado 

Cliente objetivo 
Mujeres de 25 a 45 años, madres, interesadas 

en comida saludable 

Necesidad detectada 
Falta de opciones de snacks naturales en el 

barrio 

Competencia directa 
3 tiendas de productos importados, precios 

altos 

Precio promedio $6.000 por 100 g 

Tendencia identificada Preferencia por productos sin azúcar añadida 

Canales preferidos Instagram, grupos de Facebook locales 

Nota. elaboración propia  
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3. Plan de Negocio. Basado en bóveda 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 guía las acciones del emprendedor y sirve como 

carta de presentación ante posibles aliados o inversionistas (Ver figura 16). 

Figura 16  

Estructura básica de un Plan de Negocio 

 

Nota. Elaboración propia 

4. Formalización del Negocio. proceso mediante el cual un emprendimiento adquiere un 

estatus legal y administrativo dentro del marco jurídico de un país. 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 protección de propiedad 

intelectual y seguridad social. Esto evidencia la importancia de la formalización como estrategia 
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preventiva ante posibles sanciones, pérdidas comerciales y limitaciones de crecimiento 

empresarial (Ver Tabla 9). 

Tabla 9  

Riesgos de no formalizarse 

Riesgo Consecuencia 

Operar sin RUT o matrícula 
Multas, cierre del negocio, pérdida de 

oportunidades 

No declarar impuestos 
Sanciones de la DIAN, dificultades para 

acceder a financiación 

No registrar marca 
Pérdida de identidad comercial o plagio de 

imagen 

No afiliarse a seguridad social 
Riesgos laborales sin cobertura ni protección 

legal 

Nota. Elaboración propia 

según acnur (2022), La creación 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 según el tipo de negocio y la 

ciudad y que los costos de tramites varían según 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 más de por medio (Ver figura 17). 
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Figura 17 ¿Cómo se formaliza un emprendimiento en Colombia? 

 

Nota. Elaboración propia. Información tomada de acnur.  

5. Finanzas para Emprendedores. Son el conjunto de conocimientos y prácticas 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 fijación de precios, el cálculo de costos y 

la proyección financiera. 

5.1 Determinación del Precio de Venta 

Consiste en calcular el valor por el cual se venderá 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 

✓ Fórmula básica: 

𝑃𝑟𝑒𝑐𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑉𝑒𝑛𝑡𝑎 =  𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠 +  𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑  

Tabla 10  

Ejemplo de cálculo 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. Elaboración Propia  

5.2 Punto de Equilibrio 

Según Cheesman (2024), es el momento en que el negocio cubre todos sus costos (no hay 

ganancia ni pérdida). 

Sirve para saber cuántas unidades debes vender para cubrir tus gastos. 

✓ Fórmula 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). 
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Tabla 11  

Ejemplo ingresos vs egresos 

Mes Ingresos Egresos Saldo final 

Enero 3.000.000 2.500.000 500.000 

Febrero 2.800.000 3.000.000 -200.000 

Nota. elaboración propia. Un flujo negativo constante es señal de alerta 

5.4 Fuentes de Financiación Inicial  

Tabla 12  

Fuentes de financiación 

Fuente Ventajas Riesgos / Recomendaciones 

Fondos propios Control total del negocio Se arriesga dinero personal 

Créditos / microcréditos Apoyo financiero inmediato 
Analizar tasas de interés y 

plazos 

Capital semilla / donaciones 
Recursos no reembolsables de 

entidades públicas o privadas 

Requieren postulación y 

validación 

Business Angels 
Inversores con capital + 

asesoría 

Debe cederse parte del 

control / utilidad 

Nota. Elaboración propia. Información adaptada de indeed. 

6. Innovación y Planeación Estratégica.  

✓ ¿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 

innovación existentes. 
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Figura 18  

Ejemplos de tipo de innovación 

 

Nota. Elaboración propia  

✓ ¿Qué es la Planeación Estratégica? 

Es el proceso mediante el cual un emprendedor define metas claras, identifica su entorno 

y traza un plan de acción para alcanzar el crecimiento de su negocio en el mediano y largo plazo. 

Implica responder preguntas como: 

• ¿Dónde estoy ahora? 

• ¿Dónde quiero estar en 1 o 3 años? 

• ¿Qué necesito hacer para lograrlo? 

✓ Herramientas clave para la Planeación Estratégica 

6.1 Análisis DAFO (FODA) 

Permite identificar fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas internas y externas 

del negocio. 
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La figura 19, muestra como esta metodología facilita la identificación sistemática de 

cómo 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 

 

Nota. Elaboración propia  

6.2 Las 5 Fuerzas de Porter 

Herramienta para analizar la competitividad del sector y anticipar amenazas: 

+ Poder de negociación de clientes 

+ Poder de negociación de proveedores 

+ Amenaza de productos sustitutos 

+ Nuevos competidores 

+ Rivalidad entre competidores existentes 

Sirven para tomar decisiones estratégicas frente a precios, diferenciación, distribución y 

posicionamiento. 

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

como se muestra en la tabla 13: 

Tabla 13  

Áreas del cuadro de mando integral 

Área clave Ejemplo de indicadores 

Financiera Aumento de ingresos mensuales 

Clientes Nivel de satisfacción / fidelización 

Procesos internos Tiempo promedio de entrega 

Aprendizaje y mejora Nuevas habilidades adquiridas 

Nota. Elaboración propia  

Herramientas Digitales Clave para Emprendedores. Las herramientas digitales 

permiten automatizar tareas, mejorar la gestión del tiempo, optimizar la comunicación con los 

clientes y aumentar la visibilidad del negocio. A continuación, se presentan las más útiles, 

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

Tabla 14  

Herramientas para Diseño y Marca 

Herramienta Uso principal Ventajas principales 

Canva 
Crear logos, presentaciones, 

flyers, catálogos. 

Plantillas fáciles de usar. No 

requiere conocimientos de 

diseño. 

CapCut 

Edición de videos para redes 

sociales (Reels, TikTok, 

YouTube Shorts). 

Efectos, subtítulos 

automáticos, música libre de 

derechos, ideal para 

marketing visual. 
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Photoshop Express 

Editar imágenes y crear 

piezas gráficas simples desde 

móvil o PC. 

Versión ligera de Photoshop, 

accesible para principiantes. 

Nota. Elaboración propia  

Figura 20  

Herramientas para Redes Sociales y Marketing Digital 

 

Nota. Elaboración propia  
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Tabla 15  

Herramientas para Finanzas y Administración 

Herramienta Uso principal Ventajas principales 

Google Sheets 
Control de gastos, flujo de 

caja, ingresos, inventarios. 

Fácil acceso desde cualquier 

dispositivo, colaboración en 

tiempo real. 

ContabiliZate 
Control contable básico para 

emprendedores en Colombia. 

Plataforma adaptada al 

contexto nacional, facilita 

impuestos y reportes. 

Treinta 

Aplicación para registrar 

ventas, gastos y generar 

facturas. 

Gratuita, ideal para pequeños 

negocios, permite ver 

ganancias diarias. 

Calculadora Punto de 

Equilibrio (Excel) 

Calcular cuántas unidades 

necesitas vender para cubrir 

costos. 

Ayuda en decisiones 

estratégicas sobre precios y 

metas de ventas. 

Nota. Elaboración propia  

Figura 21  

Herramientas para Crear Presencia Online 

 

Nota. Elaboración propia 
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Conclusiones y Recomendaciones 

Conclusiones 

El diseño de la ruta de atención empresarial constituye una estrategia efectiva para 

estructurar el ingreso, acompañamiento y fortalecimiento de emprendedores principiantes dentro 

de la Red Empresarial UNAD. 

A través de tres talleres formativos, se logró abordar de forma didáctica y progresiva los 

aspectos claves de visibilidad digital, uso de servicios de la Red y adquisición de recursos 

básicos de gestión empresarial. 

La metodología empleada –centrada en contenidos visuales, ejemplos simples y lenguaje 

claro– permitió adaptar el proyecto a las necesidades reales de emprendedores sin experiencia, 

logrando así su propósito de orientación inicial. 

El proyecto demuestra que es posible diseñar herramientas funcionales, accesibles y 

educativas que generen impacto incluso en públicos sin formación especializada. 

Recomendaciones 

Implementar la ruta de atención dentro de la Red Empresarial UNAD con 

acompañamiento 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 consolidación. 

Diseñar una estrategia de seguimiento periódico (cada semestre) para verificar los 

resultados obtenidos, ajustar contenidos y retroalimentar a los participantes. 

Continuar desarrollando contenidos y recursos educativos digitales con enfoque 

pedagógico, evitando tecnicismos innecesarios y manteniendo la orientación práctica y accesible. 
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Apéndice 

Apéndice A Módulo A - Principiantes sin Presencia Digital 

 

 



 
61 

  

 

 

 

 

 

 

 



 
62 

  

 

 

 

 



 
63 

  

 

 

 



 
64 

  

 

 

 



 
65 

  

 

 

 



 
66 

  

 

 

 

 



 
67 

  

 

 

 



 
68 

  

 

 

 



 
69 

  

 

 

Nota. esta es la plantilla en Word de la dinámica mi cliente ideal.  
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Nota. Esta es la plantilla de fortalezas de productos/servicios  
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Nota. Esta es la plantilla de fortalezas de productos/servicios 
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Apéndice B Módulo B - Emprendedores con Conocimientos Básicos 

 

 



 
74 

  

 

 

 



 
75 

  

 

 

 



 
76 

  

 

 

 



 
77 

  

 

 

 



 
78 

  

 

 

 



 
79 

  

 

 

Nota. buscar en internet para ampliación con el nombre “Cómo crear un anuncio en Facebook 

en 5 pasos”. 

 



 
80 

  

 

 



 
81 

  

 

 

Nota. Esta es la plantilla de ficha resumen del caso práctico 1/3 
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Nota. Esta es la plantilla de ficha resumen del caso práctico 2/3 

 



 
83 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
84 

  

 

Apéndice C Modulo C - Conceptos, Fundamentos y Generalidades en Redes Sociales 
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