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INTRODUCCIÓN 
Esta cartilla está desarrollada para quienes quieran llevar su negocio a otro nivel.  

La creación y desarrollo de una empresa es un proceso de aprendizaje continuo para lograr 

un crecimiento constante, independientemente del tipo de emprendimiento que se 

desarrolle todos los negocios deben sentar las mismas bases.  

A través de esta cartilla va a encontrar un recorrido de temáticas importantes que se 

requieren para el crecimiento de su negocio, junto con actividades que le permitirán 

fortalecer su conocimiento, con estudios de casos de negocio que han logrado ser exitosos.  

La portada de la cartilla, quiere mostrar que “ Emprender es como sembrar un árbol” , ya 

que parte desde la germinación de una pequeña semilla y un crecimiento hasta convertirse 

en un árbol robusto. El primer paso es conseguir la semilla que hace simil a la idea de 

negocio, regar la planta son las ayudas que se pueden obtener desde un principio que 

permiten el desarrollo del proyecto, abonar la tierra significa crear las condiciones que 



 

permitan que nuestro negocio crezca de manera adecuada desde un principio, no recoger 

frutos antes de que estén maduros, si se pretende recoger ganancias desde que todo 

empieza, no es posible crear un negocio que sea sostenible con el tiempo. Hoy en día se 

necesita de más empresas que siembren una semilla que germine, pero que sobre todo se 

convierta en árbol, hay que desarrollar una idea que se consolide de buena manera desde 

un principio, por eso en esta cartilla además de enseñar aspectos básicos sobre 

emprendimiento se pretenden explicar temas que son poco comunes , aplicados con casos 

de negocio que enseñarán de mejor manera como sí es posible realizar las cosas.  

La cartilla arranca analizando aspectos internos del emprendedor como aprender a 

liderarse a uno mismo para poder liderar a los demás, algo que muchas veces pasamos por 

alto, y gracias a esto podemos ser líderes exitosos en el mañana.  

Trabajo en equipo es una temática que ayuda a crear un propósito en común para los 

colaboradores de la organización y nosotros mismos como gerentes del negocio, ayuda a 

mirar a todos hacia un mismo horizonte y sentirnos identificados con la compañía donde 

trabajamos. 

Bussiness model CANVAS, nos ayuda a descubrir como está estructurado el negocio, de una 

manera global , gracias a este modelo podemos tener una visión más amplia y lograr ver en 

que punto podemos innovar.  

Posterior a esto pasamos a analizar aspectos de mercadeo, este toma cada día más 

importancia ya que puede llegar a ser el diferencial entre una empresa y otra. El mercadeo 

es quien va a permitir llegar al consumidor final de la manera más adecuada, sabiendo como 

y cuando llegarle.  

La innovación dentro de esta cartilla tomará importancia, ya que es un factor clave que 

ayudará a entender que innovar no solamente es realizado en el producto , si no también 

en canales de distribución, etc…  

¿ QUÉ INSTITUCIONES NOS PUEDEN APOYAR? Mencionaremos y explicaremos las 

instituciones en Colombia que apoyan emprendedores.  

Se continuará analizando el por qué es importante el entorno empresarial donde se va a 

desarrollar la empresa.  Posterior a esto aspectos legales y organizacionales de la 

compañía, ayudando a crear bases sólidas desde el principio del negocio. 

Como se ha podido evidenciar la cartilla va dirigida para aquellos que quieran llevar su 

negocio a otro nivel, pretendiendo crear empresas robustas y que puedan ser sostenibles 

en el tiempo.   
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#1 
 

CRECIMIENTO  

PERSONAL 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CRECIMIENTO PERSONAL Y PROFESIONAL 
Antes de comenzar a entender la importancia del crecimiento personal, se debe hacer un análisis 

interno propio, con el fin de entender para qué somos buenos y que aspectos de nuestra vida 

debemos mejorar, este tipo de análisis se deben hacer constantemente no solamente cuando un 

año nuevo empieza, la idea es conocer nuestra situación actual con el fin de poder hacer un 

comparativo durante los siguientes meses.  

A continuación se debe realizar el DOFA PERSONAL, con el fin de identificar las variables internas y 

externas:  

INTERNAS :  

- FORTALEZAS: ¿Qué puedo hacer mejor que otras personas?  

- DEBILIDADES: ¿ De quién me rodeo que pueda perjudicarme? ¿Qué no hago bien? ¿Qué 

aspectos internos debo mejorar? 

EXTERNAS  

- OPORTUNIDADES: Respecto a mi entorno ¿Qué puede ser productivo para mí? ¿Qué 

cambios del entorno me pueden ayudar? 

- AMENAZAS: ¿Qué aspectos de mi entorno no me favorecen? 

 

VER ANEXO 1.  

 

 

 

No puedes liderar a los demás, si antes no aprendes a liderarte 
a ti mismo 

 

No puedes liderar a los demás, si antes no aprendes a líderarte 
a ti mismo 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DOFA PERSONAL 
 

 

 



 

 

 

FORTALEZAS DEBILIDADES 

  

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

  
 



 

CRECIMIENTO PERSONAL 
 

Es la capacidad que tenemos de:  

-  Conocernos y aprender de nosotros 
mismos  
-   Abrirnos a nuevas experiencias 
-  Considerar los fracasos como una 
lección de aprendizaje, saliendo 
fortalecidos 

-  Descubrir nuestros talentos y lo que 
nos gusta 

-  Detectar y comprometernos con 
nuestros sueños y objetivos. 

 

   El crecimiento personal hace referencia al 
desarrollo humano.  

¿CÓMO LIDERAR Y GERENCIAR EL CAMBIO PERSONAL? 

 

- Reconocer que debo tener cambios e identificar qué aspectos necesito cambiar 

- Definir a dónde quiero llegar 

- Aumentar el tamaño de mis círculos de control e influencia 

- Diferenciarme y ser competitivo 

 

 

Ver Anexo 2  

 

 

 

 

 

 

Fig. 2. 



 

¿DE DÓNDE VENGO? ¿QUIÉN SOY? 

  

¿DÓNDE ESTOY? ¿PARA DÓNDE VOY? 

  



 

A CONTINUACIÓN TE INVITAMOS A EXPLOTAR TODO TU POTENCIAL , DIBUJA EL 

SIGUIENTE CABALLO ( AL REVÉS ) Y VERÁS QUE TODO LO QUE TE PROPONGAS ES POSIBLE.   

ZANAHORIA, HUEVOS Y CAF
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

HABILIDADES BLANDAS 



 

Habilidades blandas hace referencia a la naturaleza propia del individuo, dentro de estas 

pueden estar: Liderazgo, Relaciones interpersonales , etc.  

 

¿POR QUÉ HABLAR DE HABILIDADES BLANDAS? 
 
Hoy en día, las habilidades blandas han tomado fuerza en las organizacionez, ya que esteas 

son clave para que el talento humano tenga excelentes relaciones con todos los demás que 

conforman la empresa e incluso fuera de esta.  

Soft skills más requeridas:  

- Comunicación 

- Integridad  

- Empatía  

- Actitud  

- Trabajo en equipo  

- Liderazgo  

- Desarrollo de relaciones  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dos o más personas que interactúan entre sí para el logro de 
un objetivo común 

 

 

Dos o más personas que interactúan entre sí para el logro de 
un objetivo común 

 

Capítulo 

#2 
TRABAJO EN EQUIPO 



 

TRABAJO EN EQUIPO 
“Dos o más personas que interactúan entre si para el logro de un objetivo en común” 

Dos o más personas: Se forma un sistema social, se fijan reglas para mantener la convivencia 

Que interactúan entre sí: Los seres humanos interactuamos a través de la comunicación.  

Para el logro de un objetivo común: El objetivo debe ser claro y el mismo para todos los 

integrantes.  

La interacción entre los miembros de un equipo, van a permitir que las ideas que vayan 

surgiendo durante el desarrollo de cualquier tarea se hagan de mejor manera y se logren 

los objetivos deseados.  

Dichos objetivos son los que van a permitir marcar la diferencia del resto de organizaciones que 

probablemente no posean un propósito común y cada uno de sus integrantes realicen 

acciones por el bien particular.   

 

VER ANEXO 3  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ELEMENTOS PARA TRABAJO EN EQUIPO 
 

Convivencia: Es necesario regular un grupo de trabajo para que se mantenga, dentro de 

esto se encuentran las reglas, autenticidad y respeto. 

Empatía: Habilidad que hace que una persona “se ponga en los zapatos del otro”. 

Actitud de servicio: Es fundamental mantener viva y aplicada una actitud de servicio con 

los demás integrantes. 

Comunicación: Concepto fundamental para que un sistema social pueda interactuar con 

diversos puntos de vista, sin generar conflicto por su percepción de las diferentes 

situaciones.  

Confianza: Capacidad con la cuál deben contar los integrantes de cualquier equipo, que les 

brinda un mejor trabajo.  

Cumplimiento: La razón de existir de un equipo de trabajo es el LOGRO del OBJETIVO 

COMÚN trazado. 

VER ANEXO 4  

 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Asocia una situación semejante en tu 
vida personal 

Asocia una situación semejante en tu 
vida laboral 

  



 

REFLEXIONES Y OBSERVACIONES 
 

“Todos somos genios, pero si juzgas a un pez por su capacidad de trepar árboles, vivirá 

toda su vida pensando que es un inútil”. 

 Albert Einstein 

 

Plasma acá todas las ideas generales que vengan a tu mente durante las actividades 

desarrolladas en este programa. Siendo este un documento privado y exclusivamente 

diseñado para ti, te invitamos a que seas generoso contigo mismo y no te límites al escribir. 

¡Se lo más descriptivo posible! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cómo resolver problemas: 

Empatiza – Define – Idea – Prototipa -Testea 
 

Cómo resolver problemas: 

Empatiza – Define – Idea – Prototipa -Testea 

Capítulo 

#3 
DESIGN 

THINKING 



 

DESIGN THINKING 
 

Desing thinking busca tener un pensamiento de diseño, con el cual va a ser posible analizar 

un problema , todo para poder encontrar la solución, con esta metodología es posible 

descomponer el problema, dividirlo en partes pequeñas y con esto es posible analizarlo, la 

idea de este modelo es realizarlo junto con más personas preferiblemente que sean de 

disciplinas distintas a la nuestra, para poder tener distintas opiniones.  

Este tipo de herramienta nos permite generar innovación, ya que al desglosar nuestro 

modelo de negocio podemos ver cosas que antes no se lograban a simple vista, la 

innovación puede surgir en cualquier área, incluso en el mismo producto o servicio que 

estemos desarrollando.  

A continuación vamos a trabajar sobre CANVAS, una representación de desing thinking muy 

usado por los emprendedores.  

MODELO DE NEGOCIOS CANVAS 
Según su fundador Alexander Osterwalder el CANVAS:  “es la mejor manera de describir 

un modelo de negocio , ya que lo divide en 9 módulos que reflejan la lógica de una empresa” 

(OsterWalder y Pigneur 2011) 

Canvas es una herramienta utilizada para diseñar un modelo de negocio, permitiendo 

plasmar la idea, está desarrollado con el fin de creaer valor para los clientes.  

 

La herramienta está construida de esta manera: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Fig. 4. 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ENTENDIENDO EL TEMA UN POCO MÁS…

 

SEGMENTOS DE MERCADO 

 

¿Quiénes son tus clientes? ¿Para quién estamos creando valor? Estos pueden ser de 

diferentes tipos, definir socialmente, demográficamente y geográficamente. (edad , sexo, 

estudios, ingresos, etc…)  

 

PROPUESTA DE VALOR  

 

¿Qué resuelvo con el modelo de negocio? 

 

Diferenciación de las demás empresas, por qué contigo y no con la competencia.  

 

 

CANAL  

 

¿Cómo hacemos que el producto llegue al cliente?  



 

 

RELACIÓN CON EL CLIENTE 

 

Define el cómo conseguiremos nuevos clientes, mantenerlos y hacerlos crecer.  

 

FUENTE DE INGRESO  

 

¿Cómo se va a monetizar mi servicio o producto? 

 

¿Qué tan dispuestos están tus clientes a pagar tus productos? 

 

Aquí también especificamos los medios de pago que los clientes deben usar para pagar 

nuestros productos.  

 

RECURSOS CLAVE 

 

¿Qué elementos son importantes, para que todo funcione? 

 

Del estudio y análisis de este elemento depende la viabilidad 

 

ACTIVIDADES CLAVE 

 

¿Qué actividades son clave para llevar a cabo la propuesta de valor?  

 

SOCIOS CLAVE  

¿Cuáles aliados se necesitan para que el negocio funcione? 

ESTRUCTURA DE COSTOS 

 

¿Qué costos son inherentes a mi negocio?  

(OsterWalder y Pigneur 2011)

A continuación basados en tu idea de negocio, te invitamos a desarrollar 

el CANVAS.  

 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
VER ANEXO 5.  

 

 



 

ACTIVIDAD  
 

 

1. ¿Cuál cree usted que es la propuesta de valor de SURTIFRUVER DE LA 

SABANA ? 
 

 

 

 

 

 

 

 

2. ¿Cuál es la clave del éxito empresarial definida por Alonso Orjuela ? 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

3. Con base al modelo de negocio presentado con anterioridad, desarrolle el CANVAS 
identificando cada uno de los aspectos claves que logró el éxito de SURTIFRUVER 
DE LA SABANA.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Atrae más personas y conviértelas en clientes 

Capítulo 

#4 
 

 MERCADEO 
 



 

 

 
VER ANEXO 6  

 

BENCHMARKING 
 
Benchmarking se encarga de el estudio y análisis de productos o servicios de la competencia 

con el fin de realizar un comparativo .  

NO SE TRATA DE COPIAR SI NO DE ADOPTAR LAS MEJORES PRÁCTICAS DE NUESTRA 

COMPETENCIA.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 12. 



 

 

 

TIPOS DE BENCHMARKING 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ETAPAS DEL BENCHMARKING  

 

 

 

 

 

 

(Espinosa 2018) 

 

 

 

 

COMPETITIVO: Este busca 

evaluar cada uno de los 

productos, servicios o 

procedimientos de la 

competencia para hacer un 

análisis comparativo. 

 

INTERNO: Llevado a cabo 

dentro de la misma empresa , 

sobre todo aquellas de gran 

tamaño para poder realizar un 

comparativo entre los distintos 

departamentos.  

 

FUNCIONAL: Se compara con 

otras empresas (no 

precisamente del mismo sector) 

, nos ayuda a identificar las 

mejores prácticas de un área en 

la que se quiere mejorar.  

 



 

 

 

 

 

A continuación se mostrará una matriz de análisis de competidores,  donde se muestran 

algunos de los factores clave que nos permitirán determinar las diferencias entre cada 

modelo de negocio.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Trabajo propio.  

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fuente: Trabajo propio.  

 
En el caso explicado con anterioridad, se muestran algunos de los aspectos con los cuales 

podemos comparar las compañías, con esto podemos lograr que estas mismas puedan 

encontrar puntos de mejora o en caso contrario crear un producto totalmente diferente 

como es el caso de tostao, donde podemos evidenciar que es un café al alcance de todos, 

ya que es un modelo sin estratos, por lo cual su publico objetivo es distinto al de las otras 

compañías.  Cada empresa ha fijado su propio modelo basados en sus competidores. 



 

ACTIVIDAD 
Investigar caso ÉXITO y D1.  

En el siguiente cuadro, debe desarrollar el análisis de competidores para encontrar los 

diferentes aspectos entre cada una de las cadenas  de supermercados que lideran 

actualmente.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El benchmarking es una excelente herramienta para poder conocer nuestra competencia, y 

poder fijar nuestra estrategia diferencial frente a cada uno de ellos 



 

1. Detectar debilidades y falencias entre competidores directos en el mercado.  

2. Creación de nuevas ideas y estrategias  

3. Obtener aprendizaje nuevo de sus competidores.  

4. Mejorar la estrategia del negocio.  

 
 
VER ANEXO 7 

 

1. ¿Cómo cree usted que D1 logró reducir costos en sus productos?  

 

 

 

 

 

 

 

2.  Describa algunas estrategias para que los hipermercados y tiendas de barrio no 

dejen de perder porcentaje de participación.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



 

MARCA 
Conjunto de símbolos que distingue un producto de una empresa de uno de un competidor  

“ Una marca es un conjunto de asociaciones mentales hechas por el consumidor, que se 

suman al valor percibido de un producto o servicio.” (Keller , 1998)  

Conocer la marca ayuda a los consumidores, especialmente a quienes no son expertos en 

el campo, a tomar una decisión.  

 

ELEMENTOS DE LA MARCA  
- Nombre  

- Envase  

- Slogan  

- Mascotas publicitarias 

- Logo y símbolos.  

- Asociaciones mentales de los consumidores  

Ofrece valor a los consumidores de dos maneras diferentes : 

1. Ayuda a los consumidores a elegir 

2. Ofrecen a los consumidores significados.  

EQUIDAD DE MARCA  
Valor agregado que la marca añade al producto y es percibido por el cliente cuando conoce 

una determinada marca.  

- CONCIENCIA DE MARCA: Medida en la que una marca es percibida por los 

consumidores  

 

- IMAGEN DE MARCA: ¿Qué opinan los consumidores de la marca? 

 
(Troilo 2020)



 

TOP OF MIND 
 

Top of Mind, se encarga de estudiar el lugar 

que tienen algunas marcas en la mente de los 

clientes, permite así mismo determinar su 

posicionamiento en el mercado, algunas 

veces la marca está demasiado arraiga al 

punto que se cambia el nombre del producto 

por el de la marca, en el caso de : GASEOSA-  

COCA COLA  

¿ AL PENSAR EN UNA PRODUCTO, CUÁL 

MARCA VIENE A LA MENTE? 

EJEMPLO: Nombre la primera opción al momento de utilizar un servicio bancario en 

Colombia: 

RESPUESTA: BANCOLOMBIA  

En este caso se debe realizar un análisis para saber que puede influir al momento de que 

una persona nombre a BANCOLOMBIA y no otro banco Colombiano, puede ser : Publicidad, 

su servicio al cliente, etc.  

(Anón 2018b) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 16. 



 

TOP OF HEART 

Hoy en día, se deja de ver a los consumidores como uno más, si no como uno que tiene 

emociones y corazón.  

TOP OF HEART , forma en la que se mide que tanto 

está una marca o una empresa posicionada en el 

corazón de un consumidor , muy distinto que esté 

en la mente, éste ayuda a medir que preferencia 

tiene sobre la marca.  

Un consumidor va a preferir permanecer y ser fiel 

a la una sola marca, por que esta misma se ha 

encargado de hacerlo sentir más especial, lo ha 

escuchado de mejor manera o ha estado en las peores situaciones.  

(NewsMdirector 2020)

Normalmente al nacer la empresa y la marca tienen el mismo nombre. Es denominada la 

marca matriz, o sea la marca que identifica a todos los productos de una empresa. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 17. 



 

RELACIONES ENTRE MARCAS 
HOUSE OF BRANDS  

- La organización es propietaria de varias marcas y administra cada una por serparado 

- Maximiza la efectividad al tratar de construir un posicionamiento por cada marca.  

- Cada marca tiene sus propios elementos de marca, estrategia de comunicación,etc…   

(Troilo, 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

BRANDED HOUSE 
Se utiliza una sola marca para todos los productos de la organización y cada una se distingue 

solo por su nombre  

Trata de maximizar su eficiencia , al tratar de aprovechar las repercusiones positivas para 

Fig. 18. 



 

todos sus productos.  

Hace que sea posible utilizar los mismos elementos de marca para todos los productos, 

facilitando la memorización.  

Todo gira alrededor de la marca principal. (Troilo, 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

SUB-BRAND  
La marca principal es utilizada junto con la sub-marca (que ocupa una posición menos 

predominante.  

La organización busca construir una imagen fuerte de la marca matriz que puede ser 

transmitida a cada sub-marca, todas cuentan con características específicas.  

(Troilo, 2020) 

 

 

 

 

 
 
  
 
 

 

 

ENDORSEMENT 

Foco hacia la marca individual  

La marca principal es usada junto a otra marca, pero la segunda suele predominar sobre la 

primera  

La marca principal sirve como respaldo, presentación y certificado de calidad sobre la 

Fig. 18. 

Fig. 19. 

Fig. 20. 



 

segunda marca. (Troilo, 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Troilo 2020) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 21. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Fuente: Autoria  

  Propia 

  

 

Consulte y diligencie el siguiente cuadro , con base a la información 



 

suministrada anteriormente  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

CAMPAÑAS DE CAPTACIÓN 
Estrategia enfocada en atraer nuevas personas para convertirlas en clientes.  

Cuando una persona ingresa a una página web, y por algún motivo deja los datos, se 

convierte en un lead, convirtiéndose en un contacto al cual se le puede hacer 

seguimiento.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 
PROMOCIONES: Algunas veces las promociones son una buena excusa para conseguir 
nuevos clientes, aunque estos nuevos clientes suelen ser mucho menos fieles.  
 

- Es difícil resistirse a un 2x1 o un descuento del 70%  
 
EXCLUSIVIDAD Y ESCASEZ : Si recurrimos a usar técnicas de productos exclusivos o escasos, 
se logran obtener buenos resultados  
 
REFERIDOS: Los clientes satisfechos pueden llegar a ser la mejor referencia para atraer 
nuevos, debido sus opiniones y recomendaciones, algunas veces llega a ser más efectivo 
que una publicidad.  
 
(Lopez 2019) 
 
 
 
 
 
 
 
 

DESCONOCIDO  NOMBRE/ 

APELLIDO / EDAD 
BASE DE DATOS  

Fig. 22. 



 

CAMPAÑAS DE FIDELIZACIÓN 
 

Su propósito fundamental es conseguir que los consumidores que se tienen actualmente, 

sigan comprando y se convierta en algo que realicen a diario, se realiza por medio de 

distintas estrategias y técnicas que nacen a partir del marketing.  

Nos da las siguientes ventajas: 

1. Resulta ser más económico retener a un consumidor que traer uno nuevo.  

2. Por más promociones que tenga nuestra compañía, un cliente que está fidelizado 

por la marca, no acude a otras.  

3. De los clientes fidelizados obtenemos bastante información. 

ESTRATEGIAS 

1. Programas de fidelización. 

Programa de puntos y premios. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nombrar clientes VIP. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 23. 

Fig. 24. 

Fig. 25. 



 

Hacer regalos especiales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Buscar una mejora constante del servicio al cliente.  

Algunos Tips para lograr un excelente servicio el cliente son:  

1. Pedir la opinión a los compradores a través de encuestas de servicio y tomar 

nota de cada una de las sugerencias hechas por el público. 

2. Ponernos en contacto en fechas especiales .  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (Di pietro 2017) 

Este tipo de campañas nombradas anteriormente son posibles gracias a la gestión de los 

datos que obtenemos de los posibles compradores y clientes, cada información que 

podamos capturar es valiosa, a continuación se explicará una herramienta muy popular 

para dar un uso adecuado a la información , el CRM.  

Fig. 26. 

Fig. 27. 



 

 CRM ( Customer Relationship Management )  
Es la forma de gestionar todas las relaciones que se tienen con los clientes.  

Permite:  

Unir en una Base de Datos, todos los movimientos e 

interacciones que tienen la empresa con los clientes.  

 

 

 

La unión de la información permite aumentar el 

conocimiento de los clientes y con esto entender 

necesidades y preocupaciones para anticiparse a estas.  

 

A través 

de este es posible encontrar y permitir la 

forma de gestionar las campañas de 

fidelización y captación. 

 

 

Las empresas que tienen un CRM, pueden tener más oportunidades de venta, ya que 

pueden realizar un análisis de datos más acertados. Permite segmentar clientes y disponer 

de una información más acertada.  

(Anón s. f.) 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 28. 

Fig. 29. 

Fig. 30. 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

+ 

La gente olvidará lo que dijiste, olvidará lo que hiciste, pero 
nunca olvidará como les hiciste sentir 

“Maya Angelou” 

Capítulo 

#5 
 

 Experiencia al Cliente 



 

 

HOY EN DÍA NO HABLAMOS DE SERVICIO AL CLIENTE , SI NO DE 
EXPERIENCIA. 

Hace referencia a las experiencias vividas por un cliente con una marca o empresa durante 

la prestación de un servicio o la venta de un producto. 

Mientras mejor sea la experiencia al cliente, mayor es la probabilidad de incrementar los 

clientes, puede convertirse en una ventaja competitiva.  

Puede resultar ser algo complicado, por que se trata de medir las emociones y 

perecepciones de miles de personas que compran el producto , que a su vez pueden tener 

gustos distintos.   

Para ello podemos usar el siguiente mapa de empatía el cuál nos ayuda a entender mucho 

mejor nuestro cliente , la idea central es ajustar nuestra propuesta de valor a las 

necesidades del cliente. 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(De paredes Alegria 2019) 
 
 



 

 
VER ANEXO 8 

HERRAMIENTAS

COSTUMER JOURNEY MAP  
Definido como una representación visual, de la ruta que vive el cliente de principio a fin en 

cada paso, ya sea al adquirir un producto o tomar algún servicio. Permite entender a 

profundidad la experiencia vivida por un cliente, pero no vista desde la compañía, si no de 

la percepción del cliente.  

¿PARA QUÉ HACERLO?  

 
1. Poder determinar las diferencias entre lo que un cliente piensa que va a vivir en 

cualquier tipo de experiencia con lo que realmente se está dando. 

2. Saber cuáles son los atributos que el cliente más valora.  

3. Determinar y entender lo que el cliente siente con la experiencia, sus emociones en 

cada paso.  

4. Reconocer en que puntos o  “ touch points” el cliente manifiesta alguna 

inconformidad o “dolor” 

5. Identificar los momentos donde lo estamos haciendo bien  

(De paredes Alegria 2019) 
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Realizar el Costumer Journey Map de la última experiencia comprando ropa 
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Modifica elementos ya existentes para mejorar tu negocio, o 
incluye cosas totalmente novedosas. 

¡ Las empresas novedosas vuelan como cohetes ! 

Capítulo 

#6 
 

 Innovación 
 



 

INNOVACIÓN 

¿Porque es importante innovar? 

En los años 80’s Kodak dominaba la industria de la captura de momentos con rollos de 

cámaras. 

Block buster líder en renta de películas , fue reemplaza por Netflix  

Kodak fue reemplazada por cámaras digitales. 

Esto nos enseña que se debe estar en constante innovación, si se quiere sobrevivir. 

Las compañías innovadoras poseen un valor de marca elevado, permitiendo llevar precios 

mas altos en sus productos.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Eclass s. f.) 

DEFINICIÓN. 

Innovación se ha definido como “Crear y captar un nuevo valor de una manera nueva”, 

“Creación de nuevo valor”. 

Hay distintas formas de hacer cosas diferentes en toda el proceso de la empresa, conseguir 

nuevos clientes, canales de distribución, nuevos modelos de precios, nuevos aliados y 

nuevas ofertas. 

“Crear valor no significa que deba ser algo nuevo para el mundo”. 

 

Fig. 35. 
Fig. 36. 

Fig. 37. 
Fig. 38. 



 

Innova                  capturar valor de nuevas maneras 

                      

                         nuevas formas de reducir costos. 

 

INNOVACIÓN DISRUPTIVA 
 

¿Qué es?  Tipo de innovación que afecta una industria haciendo que esta cambie, 

logrando incluso que desaparezcan productos o servicios del mercado.  

INNOVACIÓN  

“ La empresa de taxis más grande del mundo no tiene 

ningún coche” 

 

 

“El mayor minorista global no dispone de ninguna 

mercancía” 

 
 
 
 

“ Nesspreso logró diseñar una máquina que le permite a los usuarios disfrutar de un 

buen café en su casa, sin necesidad de acudir a 

una cafetería”  

 

 

 

 

 

FORMAS DE INNOVACIÓN. 

INNOVACION EN PRODUCTO O SERVICIO 
Entrada en el mercado de un bien o servicio, ya existente, que presenta algún tipo de mejora 

en función de sus características básicas.  

Fig. 39. 

Fig. 40. 

Fig. 41. 



 

Debe ser nueva para el establecimiento, no necesariamente para el mercado. 

Mejoras en especificaciones técnicas, usos, etc.   

 

 

 

 

 

 

“ Apple es probablemente el ejemplo más claro de innovación en producto , ya que 

realizan modificaciones a su diseño original, con el fin de mejorar este mismo.” 

 

INNOVACIÓN DEL PROCESO 
Ejecución y puesta en marcha de un nuevo método de producción o distribución de la 

empresa con un alto grado de mejora.  

 Con su modelo Justo a Tiempo, Zara creó un 

sistema que consiste en fabricar aquellos  

productos que se necesitan en un momento 

determinado, evitando stock”  

Un método de producción que produce 

mercancía en función de su demanda.  

 

 

 

INNOVACIÓN EN MARKETING O COMERCIALIZACIÓN 
 

Nuevo método de comercialización en una empresa, o mejoras en el diseño y presentación 

del producto.  

Fig. 42. 

Fig. 43. 



 

 

 

“ Cuando destapas Coca Cola 

destapas Felicidad , mensaje 

busca hacer una invitación a 

disfrutar de unaCoca-Colahelada, 

un breve descanso para 

conectarse con los demás y 

disfrutar los placeres simples de la 

vida.”  

 

 

 

INNOVACION ORGANIZACIONAL 
Implementar un nuevo método de organización.  

  

 

 

“ Creó una fuerza de ventas piramidal que 

dedicaba parte de su tiempo vendiendo 

productos en su vecindario, haciendo 

demostraciones “ 

 

 

(Eclass s. f.) 

 

Además de estos 4 tipos de innovación, las empresas puede tener más formas de innovar: 

1. Ofertas = Desarrollo de nuevos productos. 

 

2. Experiencia del cliente = Diseñar una nueva estrategia para las interacciones con los 

clientes  

 

3. Obtención de valor = Determinar un nuevo modelo en el cuál la empresa genere 

ingresos. 

Fig. 44. 

Fig. 45. 



 

 

4. Cadena de suministro = Pensar en una nueva forma de aprovisionamiento. 

 

5. Presencia = Crear nuevos puntos de presencia. 

 

INNOVACION INCREMENTAL VS RADICAL 
Se pueden diferenciar según el grado de novedad. 

 

INNOVACION INCREMENTAL 
 

Mejoras sustanciales del producto, servicio o proceso. 

 

Cuentan con cierto grado de novedad, pero no rompen con lo existente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

INNOVACIÓN RADICAL 
 

Aporte novedoso y totalmente distinto a lo que existía. 

 

Productos o servicios nuevos para los consumidores. 

 

Fig. 46. 



 

Ejemplo = Invención de computadores. 

 

 

 

 

 

 

 

GENERACIÓN DE IDEAS 
Toda innovación debe comenzar por tratar de identificar nuevas ideas. 

Las grandes ideas provienen de los consumidores, empleados, competidores, de 

investigación y desarrollo. 

1. Sugerencias de clientes y proveedores 

 

Es muy importante estar pendientes de cualquier idea o comentario que ellos 

tengan hacia la empresa. 

 

2. Sugerencias de empleados. 

 

A través de buzones de sugerencia o concursos. 

 

3. Adelantos de I+D = 

 

Ideas que surjan en laboratorios de innovación. 

 

 

4. Productos competidores 

 

Análisis de nuestros competidores. 

 

(Eclass s. f.) 

 

CULTURAS DE INNOVACIÓN 
Para ser realmente rentable en estos tiempos, la empresa debe contar con una cultura de 

innovación, que les permita crear constantemente. 

Fig. 47. 



 

¿CULTURA?  Definida como la agrupación de valores y formas de pensar de una sociedad.  

¿Cuál es el grado de libertad que tienen los empleados para crear? 

CARACTERÍSTICAS 

Por ejemplo, el principal valor de 3M es la creencia inamovible en el poder de las ideas 

individuales. 

- No se puede preguntar como se cometió un error, si no que se aprendió de él. 

- Procurar posicionar a los empleados en el centro de la filosofía de la empresa.  

- Darle a las personas el espacio para crecer, probar cosas nuevas y aprender de sus 

errores. 

3M cuenta con una cultura de innovación arraigada a su filosofía, los post it fueron creados 

gracias a uno de sus empleados que tuvo la idea, buscando una solución para marcar as 

partituras sin que se le cayeran los papelitos que utilizaba.  

 

 

 

 

 

 

1. COLABORACIÓN 

Y COMUNICACIÓN 

 

Las empresas innovadoras buscan activamente ideas nuevas. 

 

2. SON ABIERTAS A NUEVAS IDEAS 

 

Las ideas pueden provenir de los clientes, competencia, mercado en general o del 

interior de la organización. 

 

3. EQUIPO DIVERSO Y MULTIDISCIPLINARIO 

 

Las organizaciones valoran y deben formentar los equipos diversos.  

 

4. VALORACION DE LA INNOVACIÓN 

 

Fig. 48. 



 

La innovación es deje central para la ventaja competitiva de la organización, por lo 

cuál debe ser una prioridad.  

 

5. DECISIONES NO CENTRALIZADAS 

 

La empresas que generan innovación, no cuentan con estructuras demasiado 

jerarquicas y son flexibles, generando más comunicación entre las áreas. 

 

6. ACEPTACION DEL RIESGO 

 

Las empresas deberán desarrollar sana tolerancia al fracaso y los errores, todos los 

miembros de la empresa deben tener actitud de aceptación al riesgo, con el fin de 

generar un clima de confianza. 

(Eclass 2019) 

VER ANEXO 9  

 

 

 

 

ACTIVIDAD 
 

1. Identifique el tipo de innovación que usó Rappi.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2. ¿Qué características usó Rappi para lograr ser una empresa innovadora? 
 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Permite evidenciar el pasado, el presente y tomar decisiones 
para controlar el futuro de la organización  

Capítulo 

#7 
 

 Contabilidad Básica 
 



 

 

La información financiera es parte importante de una organización, es aquello que nos 

permite deterinar a nivel financiero como está la empresa , es el lenguaje universal para 

conocer la situación en términos financieros, si no controlamos algo no podemos saber 

como mejorarlo, entender la manera como funcionan es importante para poder realizar 

análisis que nos permiten tomar decisiones en la compañía, hacer comparativos entre un 

año y otro es el ejemplo más claro para saber como se hs evolucionado, esto se logra con 

la realización de un balance general y un estado de resultados , es por esto que este capítulo 

ayudará a entender un poco los estados finacieros principales que a grandes rasgos nos van 

a desmostrar si la empresa es o no es rentable. Cabe aclarar que existen métodos mucho 

más técnicos para evaluar la viabilidad de un proyecto, pero en este caso solamente 

analizaremos dos de estos.  

ESTADOS FINANCIEROS 
Son documentos que reflejan la situación económica y patrimonial de una empresa. A nivel 

legal, las sociedades están obligadas a elaborar dichos estados financieros y hacerlos 

públicos. 

¿COMO CONSTRUIR UN BALANCE GENERAL? 
1. REGISTRA LOS ACTIVOS CIRCULANTES: 

 

1.1 Caja o efectivo 

1.2 Bancos 

1.3 Cuentas por cobrar 

1.4 Inventarios:  Producto terminado y disponible a la venta, materias primas. 

 

2. IDENTIFICA LOS ACTIVOS FIJOS: 

 

Son aquellos que no presentan cambio de manera constante durante el período. 

 

2.1 Maquinaria y equipos. 

2.2 Equipo de transporte. 

2.3 Mobiliario y equipo de oficina. 

2.4 Equipo de cómputo. 

2.5 Edificios. 

2.6 Terrenos. 

2.7 Inversiones a largo plazo. 

 

3. SUMA TOTAL DE LOS ACTIVOS: 

 



 

Activos circulantes + Activos Fijos 

           = Activos Totales.  

 

4. PASIVOS CIRCULANTES: 

 

4.1 Obligaciones y deudas con que cuenta la empresa. 

4.2 Obligaciones bancarias. 

4.3 Cuentas por pagar a proveedores. 

4.4 Anticipos a clientes. 

4.5 Impuestos por pagar. 

 

5. PASIVOS FIJOS: 

 

5.1 Créditos bancarios. 

5.2 Documentos por pagar. 

 

6. TOTAL DE LOS PASIVOS: 

 

Pasivos circulantes + Pasivos fijos 

       = Total Pasivos. 

 

7. REGISTRAR EL CAPITAL CON EL CUAL OPERA LA EMPRESA 

(Anón 2018a) 

 

 

 

 

 

                                                             



 

ESTRUCTURA DEL BALANCE GENERAL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ESTADO DE RESULTADOS 
ESTADO GANACIAS Y PÉRDIDAS: 

- Deja ver los ingresos que obtuvo la empresa en un tiempo determinado, adicional 

deja en evidencia si la empresa generó utilidades o no. 

COMPOSICIÓN DE UN ESTADO DE RESULTADOS.  

1. VENTAS: 

Todo lo que ingresa a una empresa por concepto de ventas en u período determinado.  

2. COSTO DE VENTAS: 

Lo que tuvo quer pagar la empresa por concepto de materia prima, insumos, etc,  para el 

producto final.  

3. UTILIDAD O MARGEN BRUTO: 

Diferencias entre ventas y costo de ventas. 

4. GASTOS DE LA OPERACIÓN: 

Aquellos egresos que tuvo la empresa que están involucrados de manera directa con el 

objeto social. 

Servicios, salarios, arriendos. 

5. AMORTIZACIONES Y DEPRECIACIONES: 

Porcentaje que se debe determinar de manera anual a los activos de la empresa, ya que el 

precio de estos cada año varía.  

 

6. UTILIDAD DE LA OPERACIÓN: 

Resta entre los ingresos y los gastos opetracionales.  

 

7. INGRESOS NO OPERACIONALES:  

Son los ingresos que la empresa percibe que no hacen parte de su actividad principal.  

- Arriendo de un edificio, cuando la empresa se dedica a fabricar ropa.  

8. GASTOS NO OPERACIONALES  

 

Salidas de dinero que no hacen parte de la operación de la empresa  

- Sanciones 



 

- Multas  

 

9. UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO  

 

Resta de : Utilidad de la operación – ( Ingresos no operacionales + Gastos no 

Operacionales) 

 

10. IMPUESTO 

 

Las empresas deben pagar impuestos como: 

- Declaración de renta 

- ICA 

- Contribuciones a la seguridad social.  

 

11. UTILIDAD NETA. 

 

- Utilidad antes de impuesto – Impuesto.  

 

En el ejercicio siguiente se mostrará un balance general y estado de resultados de una 

empresa inexistente, se muestra del año 2013 y 2014, con el fin de entender un poco más 

el funcionamiento, después de esto se explicarán algunas razones financieras sencillas para 

poder hacer análisis.  

 

(Anón 2018a) 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoria propia.  

 

 



 

 

 

Fuente: Autoria propia.  

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoria propia.  

 

 



 

ANÁLISIS FINANCIERO 
El análisis financiero trata de recopilar los estados financieros de las compañias con el fin de comparar un año 

con otro, gracias a estos datos que se obtienen la gerencia puede medir el progreso, además nos ayuda a 

análisis como el nivel de endeudamiento, rentabilidad y su fortaleza financiera.  

Se registran los valores en dos columnas , de las dos fechas que se necesitan comparar, en la primera columna 

se registra el período más reciente y la segunda columna el período anterior. 

%V significa el porcentaje de que representa el Disponible sobre el valor total de los activos  

Absoluto: muestra la variación de un año a otro  

Relativo: Muestra porcentualmente la variación respecto al año anterior.  

 

MÉTODO ANÁLISIS VERTICAL 

 

 

1. %V : (Valor del 2014 / Total activo 2014 ) * 100 :  

121.473/3.375.216: 4%  

2. %V: ( Valor 2013 / Total Activo 2013 ) *100: 

243.701/4.820.131 : 5%  

3. ABSOLUTO: Diferencia entre 2014 y 2013 

121.473 – 243.473 : - 122. 228.  

4. RELATIVO: (Absoluto / Valor Año 2013) *100  

-122.228 / 243.701 : -50%   

 

 

1 

 

2 

 

3 

 

4 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoria propia.  

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: Autoria propia.  

 

RAZONES FINANCIERAS 
Son usadas para determinar como se encuentra financieramente la empresa.  

Basado en los estados financieros que se vieron anteriormente, generar un análisis 

profundo como por ejemplo para determinar la capacidad para responder ante las 

obligaciones , y adicional a esto a la toma de decisiones.  

RAZÓN CORRIENTE:  

( Activo Corriente / Pasivo Corriente) 

Muestra la capacidad de una organización a corto plazo para poder cumplir con las 

obligaciones .  

De esta manera podemos saber cuantos activos corrientes se tienen para pagar  

obligaciones.  



 

PRUEBA ÁCIDA:  

(Activo Corriente-Inventarios) / Pasivo corriente 

Este índice busca determinar la solvencia en caso de alguna situación extrema. 

MARGEN UTILIDAD DE VENTAS:  

( Utilidad Neta / Ingresos) 

Determina la capacidad de la empresa de producit beneficios , si es necesario incrementar 

las ventas para aumentar el porcentaje del indicador.  

RENDIMIENTO SOBRE CAPITAL : 

(Utilidad Neta/ Capital o patrimonio Neto) 

Más conocido como el ROE, mide la efectividad con la que la administración usa los activos 

de la empresa para generar utilidades.  

ENDEUDAMIENTO: 

(Pasivo /Pasivo+ Patrimonio) 

Permite determinar el nivel de endeudamiento de una empresa.  

APALANCAMIENTO: 

(Pasivo / Capital) 

Determina la deuda por cada peso del patrimonio.  

DEUDA A LARGO PLAZO  

(Pasivo No corriente / Patrimonio) 

Mide la relación entre los Pasivos a largo plazo y los recursos que los socios han 

proporcionado a la compañía. 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Cumplir con los requisitos legales de formalización empresarial, 
es un paso importante para el crecimiento  
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Aspectos Legales para 

Constituir Empresa 



 

 
Con el fin de continuar con el crecimiento de la empresa, es importante tener en cuenta 
aspectos legales dependiendo del tipo de negocio que creemos, aquí encontraremos 10 
puntos importantes. 
 

1. Analizar si el negocio requiere un tipo de autorización adicional.  
 
Si se está hablando de algún negocio financiero, salud, telecomunicaciones o 
transporte, se debe tramitar un permiso especial para poder operar.  
 

2. Determinar que tipo de sociedad debemos constituir  
 
Se debe saber cuál tipo de empresa es la que se desea constituir, para que no 
contemos en un futuro con algún problema legal. 
 

3. Acceder a beneficios tributarios  
 
La ley 1429 de 2010 cuenta con una serie de beneficios para pequeñas empresas, 
esto es un alivio para los primeros años donde se presenta un flujo de caja reducido.  
 

4. Implementar formas de contratación eficientes  
 
Las empresas nuevas necesitan mucho talento, recultar personas es demasiado 
costoso para alguien que está empezando, así que debemos bucar una manera 
eficiente de realizar contratación, ya sea por portales de empleo que muchas veces 
dan pruebas gratis para las candidaturas.  

 
5. Estructuras legales adecuadas para conseguir financiamiento.  

 

Para las empresas nuevas es complicado obtener financiamiento por parte de las 

entidades financieras, ya que muchas veces sus préstamos son estudiados de 

acuerdo a las ventas de la empresa y claramente no se cuenta con la experiencia, es 

por esto que se debe buscar otro tipo de métodos para obtener financiación como 

puede ser po r entidades gubernamentales quienes invierten en proyectos de 

emprendedores.  

 

 

6. Proteger propiedad intelectual y secretos industriales. 

 

Es importante tener en cuenta si la nueva empresa con conocimiento único o quiere 

desarrollar una patente sobre su producto, deberá inscribirlo legalmente para que 

sea una idea válida y no pueda replicarlo otra empresa fácilmente.  



 

 

7. Mantener en estricta reserva la información de los clientes. 

 

Hoy en día cualquier tipo de información es valiosa y delicada a su vez, puede ser 

usada con fines ilegales, es por esto que la información debe ser tratada con cuidado 

especial para que los clientes puedan confiar.  

 

8. Tener cuidado con las garantías.  

 

Cuando se comercializan productos de cualquier tipo donde se pueda dar garantía, 

hay que revisar a detalle del tiempo que se da , ya que al ser productos que puedan 

presentar fallas, el cliente puede presentar demandas que pueden quebrar la 

empresa.  

 

9. Instrumentos legales de exigencia. 

 

Cuando se realizan acuerdos de distribución con proveedores, es mejor contar con 

un contrato donde se especifiquen los alcances de la relación para no tener 

inconvenientes a futuro. 

 

10. Riesgos Reputacionales.  

 

En caso de necesitar asesoría para manejo de medios, se debe buscar a expertos en 

el tema, ya que el manejo de redes sociales es un tema que se encuentra en furor, 

pero se debe saber manejar manera adecuada.  

(Revista Dinero 2015) 
 
 
 
 
A continuación se explicarán los tipos de empresas que existen actualmente en 

Colombia,con esto se podrá determinar que empresa es factible crear.  

 

 

TIPOS DE EMPRESAS EN COLOMBIA 
 

EMPRESA UNIPERSONAL:  
 



 

1. Tipo de empresa en la cuál una persona jurídica o natural puede usar sus activos 

para realizar actividades mercantíles. 

2. Debe ser constituida ante Cámara de Comercio  

 

SOCIEDAD POR ACCIONES SIMPLIFICADAS (S.A.S) 
 

1. Tipo de empresa que es conformada por una o varias personas.  

2. Debe realizarse mediante documento privado ante cámara de comercio, quienes 

hagan parte de ella solo responden por la cantidad que hayan aportado, cuenta con 

duración indefinida y el objeto social es determinado por sus accionistas. 

3. El costo de su constitución depende del capital suscrito y activos.  

4. Permite al empresario escoger sus normas societarias que más le convengan.  

5. No es necesario un revisor fiscal, ni una junta directiva. 

 

SOCIEDAD COLECTIVA 
 

1. Constituida entre dos o más socios, quienes serán solidarios, limitados y subsidiarios 

con sus obligaciones.  

2. Monto: No se establece alguno para su constitución.  

 

SOCIEDAD ANÓNIMA (S.A)  
 

1. Comúnmente para medianas y grandes empresas  

2. Se requiere escritura pública , únicamente 5 o más personas, responden hasta el 

monto de su aporte.  

 

SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA. (LTDA) 
 

1. Realizada por escritura pública entre una o varias personas.  

2. Los socios serán solidarios, responden según sus aportes.  

 

SOCIEDAD COMANDITA POR ACCIONES ( S.C.A)  
 

1. Constituido por escritura pública, mínimo 5 socios.  

2. La responsabilidad será según sus aportes.  

 

(Anón s. f.) 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

El siguiente esquema trata de explicar el paso a paso de la constitución en cámara de 

comercio, una parte muy importante para hacer legal nuestra compañía.  

 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Autoria propia.  
 
(Comercio, s.f.) 

Paso 1.CONSULTAR HOMONIMIAS Consultar ante el RUES la viabilidad del nombre de la 

compañía, vertificar que no exista una con el mismo nombre. 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Paso 2. REDACTAR LOS ESTATUTOS Escribir los estatutos de la empresa y luego suscribirlos 

, estos regulan la relación entre los partícipes de la organizaciòn. Según sea tipo de 

compañía que haya escogido. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 53. 

Fig. 54. 



 

 

 

 

 
Paso 3.PRE-RUT. Ante cámara de comercio es posible 

tramitar el RUT, se debe presentar estatutos de la 

compañía, formularios previamente diligenciados, 

cédula representante legal, y suplente.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Paso 4.INSCRIPCIÓN EN EL REGISTRO. 

A la cámara de comercio se deben 

entregar los estatutos para proceder 

a darles legalidad, se debe cancelar el 

impuesto de registro que 

corresponde al 0,7% del monto del 

capital asignado.  

  

 

  

 
 

 

 

 

Fig. 55. 

Fig. 56. 



 

 

 
 
Paso 5. CUENTA BANCARIA Después de realizados los 

paso anteriores, se aperture una cuenta bancaria, se 

debe ir con PRE RUT y balance inicial para su apertura, 

con esta certificación debemos ir a la DIAN, para la 

entrega del RUT definitivo.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Paso 6. RUT Como se nombró en el paso anterior, se 

debe ir a la DIAN para la entrega del RUT final.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 57. 

Fig. 58. 



 

 

 

 

 

 

 
Paso 7. CERTIFICADO DE EXISTENCIA. Con el 

Rut definitivo entregado por la DIAN, se debe 

ir a la cámara de comercio para que se haga 

entrega del Certificado de Existencia y 

representación legal.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Paso 8. RESOLUCIÓN DE FACTURACIÓN. Para poder arrancar con el negocio, es necesario 

obtener la resoliución de facturación, la cual es emitida por la DIAN.  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fig. 59. 

Fig. 60. 



 

 

 

 

 

 
 
Paso 9 . INSCRIPCIÓN DE LIBROS Se debe solicitar 

en cámara de comercio inscirbir los libros (Libros 

de accionistas y libros de actas)  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Paso 10. SISTEMA DE SEGURIDAD SOCIAL  Para poder proteger a los empleados, es 

necesario registrar la empresa en seguridad social. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

PASO A PASO CREACIÓN 
 

 

 

Fig. 61. 

Fig. 62. 

Fig. 63. 



 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El Talento Humano es el activo más importante de una 
organización. 

“… Si cuidas de tus empelados, ellos cuidarán de tus clientes” 

Richard Branson 
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 Talento Humano 



 

La gestión del talento humano es el área que nos permite conocer el papel importante que 

tienen los trabajadores en la compañía, mientras el talento humano sea más fuerte, 

mejores resultados tendremos en los indicadores, así mismo para los colaboradores, 

cuando ellos se sienten importantes, cuidados y valorados para la empresa , van a alcanzar 

mejores resultados en su vida personal.  

Importante tener en cuenta que los buenos resultados en algunas empresas no se miden 

hoy en día por el número de horas que un empleado esté en el día, si no los resultados que 

nos ayude a generar. Este tema va ligado a la cultura organizacional, ya que una buena 

cultura hará trabajadores más comprometidos e identificados con cada uno los objetivos 

propuestos.  

El talento humano es un proceso que inicia desde el Reclutamiento y selección de las 

vacantes que se deben ocupar para un cargo, pasa por capacitación e inducción para el 

nuevo colaborador, formación cuando se quiere que estos mismos suban de nivel hasta un 

proceso de desvinculación de la empresa.  

Incluye dentro de sí mismo todas las compensaciones y beneficios que se pueden otorgar a 

los empleados, entendiendo así que muchas veces el dinero no es factor fundamental, ya 

que dependiendo del tipo de empleado podemos determinar que es importante. Es por 

esto que se tratará de explicar el paso a paso del proceso de TH en la organización.  

TIPS 

- Con el fin de medir el desempeño, se debe crear un sistema de medición donde se 

especifique las tareas y roles de cada miembro del equipo, ayudar al equipo a poder 

cumplir con cada tarea y brindar siempre retroalimentación.  

- Crear un equipo comprometido, ayudar a que todos los días generen nuevas ideas 

innovadoras, escuchando activamente a cada uno de ellos.  

- Retar al equipo, esto va desde apoyar al colaborador dándole conocimiento todos 

los días, enseñándole nuevas cosas y siempre pidiendo que den más.  

 

 

 

 

 

 



 

SELECCIÓN DE PERSONAL 
 

Surge principalmente por la necesidad de 

contratar un personal con todas las 

capacidades que requiere la vacante.  

Logra ser uno de los procesos más 

importantes, ya que dependiendo de esta 

buena gestión la empresa cumple sus 

objetivos de una mejor manera  

- Procedimiento realizado por profesionales de distintas áreas.  

 

Proceso de Selección de Personal:  

1. Identificar la necesidad: 

 

¿Porqué necesitamos iniciar un proceso de selección? Estas pueden ser: El inicio de 

un nuevo proyecto, reemplazo de un cargo existente, cubrir incapacidades, o cubrir 

nuevas vacantes.  

 

2. Reclutamiento hojas de vida: 

 

Se puede publicar la vacante a través de distintas plataformas , y por este mismo 

medio hacemos recepción de las hojas de vida. Se debe realizar una pequeña 

entrevista telefónica con el fin de dar a conocer las condiciones del cargo, para saber 

el interés del candidato.  

 

3. Entrevista Inicial  

 

Primer acercamiento para conocer al candidato, las preguntas deben estar hechas 

anticipadamente, saber que factores se necesitan para el cargo.  

 

4.  Pruebas Psicotécnicas 

 

Normalmente para este tipo de pruebas se suele buscar ayuda de un profesional en 

psicología que tenga conocimiento suficiente sobre este tipo de pruebas, ya que no 

existe alguna genérica para aplicar a todas las vacantes.  

 

5. Verificación de antecedentes judiciales y referencias:  

 

Fig. 64. 



 

Importante verificar todos los documentos de lo que el aspirante haga llegar, así 

como verificar los antecedentes de la persona, con el fin de verificar que no exista 

ningún impedimento para realizar su contratación.  

 

6. Entrevista con jefe inmediato:  

 

En este caso, la entrevista es posible realizarla con la persona que será el jefe directo, 

quien trabajará de su mano, normalmente esta entrevista es mucho más técnica 

enfocada al cargo que va a desempeñar.  

 

7. Informe final 

 

Una vez se tenga todo el resultado se debe informar al candidato sobre el proceso a 

seguir.  

 

(GSH s. f.) 

CONTRATACIÓN 
Un contrato laboral se trata de un acuerdo legal entre empleador y empleado, existe 

con el fin de dar seguridad para ambas partes,al empleador le da la seguridad sobre 

el conocimiento de los derechos y deberes por parte del trabajador, y al empleado 

le da la seguridad de saber que trabaja en una empresa constituida legalmente que 

ha definido previamente sus obligaciones y todos los términos que este trae.  

TIPOS DE CONTRATACIÓN 
En Colombia existe una variedad de formas de contratación , es importante que 

determine bien el tipo de contrato que generará con sus trabajadores.  

CONTRATO A TÉRMINO FIJO : 
1. Duración: entre 1 y 3 años, es renovable indefinidamente.  

2. El empleado cuenta con todas las prestaciones de ley. 

3. Para su terminación es necesario un preaviso de 30 días, en caso de no ser 

así, se entenderá queda renovado automáticamente.  

4. Debe ser siempre por escrito.  

CONTRATO A TÉRMINO INDEFINIDO  
1. No cuenta con una fecha de terminación definida.  

2. El empleado cuenta con todas las prestaciones de ley. 

3. Cualquiera de los dos (Empleador o Empleado) puede dar por terminado el 

contrato:  

3.1 Por desición del empleado.  

3.2 Por decisión de la empresa ( Con o sin justa causa) 



 

3.3 Al cumplir la edad de pensión.  

4. Cuando el empleador despide sin justa causa al empleado, está obligado a 

pagar una indemnización de acuerdo al tiempo laborado.  

CONTRATO OBRA O LABOR  
1. Se ejecuta para un trabaho específico y termina cuando ésta llega a su fin.  

2. El empleado cuenta con todas las prestaciones de ley  

3. No permite renovación ni prórroga.  

4. Puede ser verbal o escrito.  

5. No requiere preaviso para su terminación 

6. Contrato ideal para ejecutar obras de terceros.  

7. Si se despide al trabajador antes del tiempo pactado, se debe pagar 

indemnización, será igual a los salarios que falten por causarse hasta la 

finalización de la obra. 

CONTRATO POR PRESTACIÓN DE SERVICIOS.  
1. Tiene una duración según lo que haya acordado con el trabajador.  

2. El contratista recibe su remuneración y únicamente se descuenta retención 

en la fuente  

3. El contratista:  

3.1 No se encuentra subordinado a la empresa que lo contrate 

3.2 No está obligado a cumplir horarios de oficina.  

3.3 Debe cubrir el pago de salud, pensión y parafiscales.  

3.4 No recibe prestaciones sociales.  

CONTRATO DE APRENDIZAJE.  
1. Enfocado a practicantes  

2. La remuneración es una especie de auxilio de transporte.  

3. No maneja prestaciones sociales.  

4. El empleador debe afiliar como independiente al aprendiz en etapa lectiva y 

además a riesgos laborales.  

5. El término normalmente es por 6 meses, máximo 2 años. 

6. Aunque no se establece un salario estos deben recibir el salario mínimo legal 

vigente como auxilio de sostenimiento. 

(Gerience 2019) 

INDUCCIÓN DEL PERSONAL 
 

 

 

 

INDUCCIÓN GENERAL 

1. Conocimiento del 

negocio.  

2. Cultura 

Organizacional  
INDUCCIÓN ESPECÍFICA  

1. ¿Cómo se trabaja en 

la organización? 

2. Procedimientos y 

manuales del cargo.    



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Chiavenato 2007) 

 

INDUCCIÓN GENERAL 
- Información general sobre la organización, contar la historia, revisar políticas y 

procedimientos que se han creado en la compañía.  

- Información sobre el puesto de trabajo: Dar a conocer al empleado la manera en 

que se ejecuta cada una de las funciones en su nuevo puesto.  

- Presentación: Realizar una corta presentación a cada uno de los compañeros.  

- Evaluación del proceso: La idea es generar retroalimentación del proceso y detectar 

que puntos hicieron falta al momento de dar la inducción al cargo.  

Hay que tener en cuenta que no basta únicamente con mostrar al colaborador los manuales 

de funciones y hacerle saber que es lo que tiene que hacer, hay que demostrar cómo se 

hace para que él mismo pueda tomar ejemplo de esto, se desarrolla una metodología 

llamada FORMACIÓN EN EL PUESTO DE TRABAJO, la cual va a mostrar el procedimiento para 

poder transmitir el conocimiento de manera adecuada.   (Chiavenato, 2007) 

FORMACIÓN EN PUESTO DE TRABAJO 
1. Contextualización  

Se explica al nuevo colaborador toda la información sobre su puesto de trabajo. 

2. Demostración 

¿Cómo lo haces? La persona que ha ocupado el puesto será quién le hará la 

demostración al nuevo trabajador de cómo hacer la función  

3. Hagamóslo Juntos  

EVALUACIÓN DEL PROCESO  

1. Analizar el proceso 

hecho  

2. Conocer en que es 

posible mejorar.   

PRESENTACIÓN  

1. Bienvenida  

2. Presentación con 

compañeros de 

trabajo.   



 

Hacer la función junto con el nuevo trabajador, lo hace y el mismo lo asiste y lo 

corrige, si es necesario.  

4. Hazlo tú sólo 

El nuevo colaborador realiza la función de maner autónoma.  

5. Valida 

Pasado el tiempo se debe validar como se he hecho la función para brindar la 

retroalimentación correspondiente.   

(Arévalo 2019) 

 

(Arévalo 2019) 

Capacitar al personal resulta ser una inversión que da frutos rápidamente, muchas 

organizaciones hoy en día lo consideran como un gasto innecesario, pero incluso ni 

teniendo a los mejores profesionales se puede olvidar de la importancia de estar en 

constante aprendizaje, el mundo todos los días vive un constante cambio respecto a la 

tecnología y esto no para de cambiar. Un profesional requerirá todos los días de 

aprendizajes constantes, de actualizarce todos los días y esto será un beneficio para la 

compañía por que nos ayuda a desarrollar innovación.  

CAPACITACIÓN 
Proceso educativo a corto plazo, con el fin de adquirir conocimiento específico en alguna 

temática y se puedan desarrollar nuevas habilidades en función de lo que la compañía 

llegue a necesitar para el logro del propoósito. 



 

¿QUÉ SE BUSCA CON LA CAPACITACIÓN? 

1. Transmitir información.  

2. Desarrollar nuevas habilidades: Estas habilidades son las relacionadas con la  

función futura que se vaya a desempeñar.  

3. Desarrollo o modificación de actitudes: Se trata de cambiar o desarrollar algunas 

actitudes , como por ejemplo adquirir una nueva habilidad para la atención a 

clientes.  

La capacitación está a cargo de las áreas centrales de la compañía ya que son quienes deben 

encargarse de encontrar la persona adecuada, disponer de un preseupuesto anual para este 

tipo de formaciones. (Chiavenato, 2007) 

CICLO DE CAPACITACIÓN 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Chiavenato, 2007) 

 

INSUMOS  

Recursos proporcionados por la 

organización.  

Capacitador  

  
PROCESO 

Programas de capacitación.   

PRODUCTO 

Material de apoyo. 

Actitudes  

Conocimiento  

  

RETROALIMENTACIÓN 

Evaluación del resultado.   



 

 

¿EN QUÉ CAPACITAR? 

COMPETENCIAS TÉCNICAS:  

Propias del cargo.  

COMPETENCIAS BLANDAS  

- Liderazgo  

- Trabajo en equipo 

- Comunicación  

¿ CÓMO SABER SI SE NECESITA CAPACITACIÓN?  

Este tipos de decisiones son tomadas por las líneas de mando de la organización, existen 

algunos factores que nos ayduan a determinar la capacidad de detección:  

1. Evaluación de desempeño: Anualmente es ideal realizar una evaluación de 

desempeño a los colaboradores, ya que de esta manera es posible encontrar las 

falencias.  

2. Observación: Al observar detalladamente cada una de las áreas de la organización 

podemos determinar que procesos están teniendo fallas para tomar la decisión de 

capacitar al personal.  

3. Cuestionarios: Los empleados pueden ser una fuente de información importante 

para saber que temas necesitan un aprendizaje adicional.  

4. Solicitud de supervisores: Los jefes de área muchas veces pueden solicitar 

capacitaciones para sus colaboradores.  

5. Reuniones interdepartamentales 

(Chiavenato 2007) 

DESVINCULACIÓN 
Muchas empresas el proceso de vinculación no toma tanta importancia, pero es un tema 

que merece toda la atención por que es una decisión difícil para el trabajador, pueden ser 

distintas las razones por las cuáles se disvincula un empleado de la compañía: Jubilación , 

Despidos con o sin justa causa, vencimiento del contrato, etc.  

Hay que prestar atención cuando se realiza cualquier tipo de despido por que podemos 

tener problemas a nivel legal, es por eso que se debe tomar asesoría de profesionales que 

conozcan la mejor manera de hacer dicho proceso.  



 

 

SALARIO EMOCIONAL 
Hoy en día la manera de dar los beneficios a los empleados ha cambiado, las 

compensaciones son no monetarias y pueden llegar a ser mucho más valiosas.  

En la siguientr gráfica se muestra una encuesta hecha sobre las preferencias de los 

beneficios recibidos por parte del empleador:  

 

(Wide 2019) 

Los auxilios monetarios pasan a un segundo plano, no hay que desconocer que este tipo de 

beneficios dependen de la edad del colaborador, ya que todos no valoran lo mismo.  

El llamado salario emocional es una nueva tendencia, según Mariana Lobo , gerente de 

Recursos Humanos de Preflex, este esta relacionado”con que el trabajador tenga un 

equilibrio entre calidad de vida y trabajo, manejando horarios flexibles o algún tipo de 

comodidad dentro de la empresa.”  

 



 

Algunos ejemplos de salario emocional son: 

1. Horarios flexibles: Permitir al empleado poder trabajar desde su vivienda, o 

sencillamente no ser demasiado estrictos con las horas de llegada y de salida.  

2. Tiempo para sí mismo: Muchas veces el colaborador entre semana no puede 

realizar algunas labores ya que el tiempo no se lo permite, pero el empleados puede 

dar un espacio para que el pueda realizar este tipo de temas sin ningún 

inconveniente.  

3. Plan carrera: Este tipo de beneficios suelen ser muy importantes ya que van ligados 

con la capacitación, formar al trabajador para que pueda ocupar cargos más altos 

en el futuro, ayuda a fidelizar al empleado con la compañía. 

4. Capacitaciones: No solamente se deben desarrollar sobre temas relacionados a su 

labor, también sobre temas de interés o de la preferencia de empleado.  

5. Eventos de bienestar: Crear programas de bienestar social, todo para que se pueda 

mejorar la calidad de vida.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El motor de una organización se encuentra plasmado en 
aspectos intangibles 

 (Misión, Visión, Cultura Organizacional)  
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OBJETIVOS DE LA ORGANIZACIÓN 
Establecer objetivos en la organización es necesario para conocer todos los días el propósito 

con el cuál se realizan las actividades.  

¿CUÁL ES LA DIFERENCIA ENTRE UNA META Y UN OBJETIVO?  

- META: Punto donde se quiere llegar.  

- OBJETIVO: Serie de paso para poder alcanzar la meta que nos proponemos.  

TIPOS DE OBJETIVOS:  

1. Según el tiempo que puede durar:  

Se fijan cuando queremos determinar un objetivo en una fecha en concreto.  

Podemos plantear objetivos de corto, mediano y largo plazo.  

2. Según su naturaleza:  

Objetivos generales: No presentan una relación con sistemas de medición, van 

relacionados con la misión y visión de la organización.  

Objetivos específicos: Expresados en cantidad y tiempo.  

3. Según las mediciones:  

Dirigidos a metas de corto plazo, metas en ingresos.  

OBJETIVOS ESTRATÉGICOS 

La gerencia es la directa encargada de realizar este tipo de objetivos, normalmente sob 

objetivos a largo plazo.  

Por ejemplo:  

- Mantener el liderazgo como la empresa más importante del sector petrolero.  

OBJETIVOS TÁCTICOS 

Corresponden a niveles de los departamentos de la organización  

Por ejemplo:  

- Potenciar la imagen de la compañía a través de estretegias de mercadeo.  

OBJETIVOS OPERACIONALES:  

Son desarrollados por los jefes de área. 

Por ejemplo: 

- Mejorar la presencia de nuestra marca a nivel Bogotá. 

MISIÓN  

Resume como la razón de ser de la compañía, el motivo por el cuál existe.  



 

Debe ser:  

- Concreta  

- Motivadora 

- POSIBLE 

Respondiendo los siguientes cuestionamientos:  

- ¿Quiénes somos? 

- ¿Qué se busca? 

- ¿Qué se hace? 

- ¿Por qué se hace? 

- ¿Para quienes trabajamos? 

(Mendoza s. f.) 

VISIÓN  

Todas las empresas nacen a partir de un sueño, la visión representa el punto donde 

queremos llegar.  

Fleitman Jack la define en su obra “Negocios Exitosos” (McGraw Hill, 2000) como “el camino 

al cual se dirige la empresa a largo plazo y sirve de rumbo y aliciente para orientar las 

decisiones estratégicas de crecimiento junto a las de competitividad”. 

Debe responder:  

- ¿Cuál es la imagen deseada de nuestro negocio? 

- ¿Cómo seremos en el futuro? 

- ¿Qué haremos en el futuro? 

 

(Valda 2016) 

 

VALORES ORGANIZACIONALES  

Los valores Organizacionales son aquellos que guiarán a los colaboradores en su trabajo 

diario, son los que nos van a ayudar a tomar decisiones , motivan al equipo para dar un 

esfuerzo extra por el bienestar de la compañía.  

Cuando el equipo conoce los valores demuestran actitudes como:  

- Compromiso con las actividades de la organización.  

- Sentido de pertenencia.  

- Se sienten escuchados 

Se ve reflejado en la empresa por que: 



 

- Existe confianza entre el trabajador y el empleador.  

- La productividad aumenta.  

- Éxito 

- Colaboración entre los miembros del equipo 

Al exterior de la organización se ve una empresa que es responsable con sus clientes, 

empleados, medio ambiente y con la comunidad, puede llegar a ser un  valor agregado.  

CULTURA ORGANIZACIONAL 
Forma de pensar y actuar que distingue a los miembros de una organización con otra.  

Definida también como la personalidad de la organización. 

 
 

Se refleja en cada uno de los comportamientos de los miembros de la organización, y cómo 
se toman las decisiones. 
 

¿PARA QUÉ MEDIR LA CULTURA ORGANIZACIONAL? 
 

Medirla nos sirve para diagnosticar el estado actual con el fin de saber como se debe 

transformar a la cultura requerida.  

Es necesario definir un PLAN DE TRANSFORMACIÓN, para lograr llegar a la cultura ideal, sin 

dejar de tener en cuenta la estrategia del negocio,el entorno y las tendencias.  

La cultura es : 

- Medible  

- Dinámica  

- Transformable  

- ÚNICA  

NO EXISTEN CULTURAS MEJORES QUE OTRAS. 

 

Fig. 65. 



 

Los pilares de la cultura son los valores, que se traducen en la conducta                  

( Comportamientos observables ) y políticas (Criterios para tomar decisiones).  

Si un valor de la organización es el respeto, debe ser algo que se evidencie por ejemplo en 

la puntualidad de los empleados, o la escucha hacia cada uno de los clientes , la política 

podría ser : Responder quejas y reclamos en menos de 24 horas. 

La cultura define los valores, con estos podemos evidenciar lo que se quiere de los 

empleados en la organización, como todos deberían actuar, se debe convertir en política 

para que todo aquel que haga parte de la empresa conozca y cumpla cada punto de esta.  

¿QUIÉN LA DEFINE? 

La idea es que la alta dirección sea quien defina la cultura organizacional que quiere reflejar 

a sus empleados, no se requiere 

participación de toda la empresa, 

ya que poner a todo el mundo de 

acuerdo es muy complejo. 

Las personas que sean partícipes 

deben tener conocimiento pleno 

de lo que se quiere y se espera de 

la cultura.  

Debe este equipo definir los valores con su significado y las políticas que harán posible el 

cumplimiento.  

TIPOS DE CULTURA 

Como se ha dicho anteriormente la cultura de la organización es única, cada empresa define 

su modelo, pero a continuación se muestra algo para que se pueda entender mejor la 

clasificación 

CULTURA RESPONSABLE 
 

Enfocada a los grupos de interés. 

Fig. 66. 



 

PRINCIPIOS:  

Entendidos como los valores. Las organizaciones 

que se centran en valores definen pautas que se 

convierten en el paso a seguir.  

SOSTENIBILIDAD: Promueve el uso eficiente de 

los recursos, con el fin de asegurar la sostebilidad 

de la empresa.  

CLIENTES: Enfoca sus esfuerzos en entender las necesidades de los clientes y así mismo 

superar lo que ellos esperan.  

CULTURA COMPETITIVA 
.  

INNOVACIÓN: Capacidad de 

crear nuevas realidades, fomenta 

la creatividad, iniciativa y la 

capacidad de reinventarse. 

LOGRO: Efectividad y obtención 

de excelentes resultados, que 

hacen que sus miembros tengan 

conductas orientadas al logro  

LIDERAZGO: Permite el alcance del éxito, con el fin de mover a las personas a que cumplamn 

los logro 

 

CULTURA HUMANISTA 
 

Cultura que entiende la necesidad de 

contratar personas competentes y 

comprometidas. 

GENTE: Este tipo de cultura busca atraer y 

formar el mejor talento como principal 

palanca de sus logros. La idea es tener gente 

con un gran nivel de compromiso , orgullosa 

de pertenecer a la organización.  

RELACIONES: Se tiene clara la conexión entre las relaciones y los resultados. Se promueve 

el trabajo en equipo, la solidaridad y la capacidad de unir esfuerzos.  

Fig. 67. 

Fig. 68. 

Fig. 69. 



 

COMUNICACIÓN: Se comparte información con transparencia y se esucha con atención.  

(Ascendo s. f.) 

 

ANEXO 11  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Aportes de Socios, el sector bancario o recursos públicos pueden 
ayudarte a materializar tu sueño de empresa 
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FUENTES DE FINANCIACIÓN 

CROWDFUNDING 
 

Método de financiación , ejecutada en línea a través de donaciones económincas o 

cualquier otro que pueda ayudar con el financiamiento, algunas veces se trata de 

donaciones o se pretende obtener una recompensa.  

¿CÓMO FUNCIONA? 
1. El emprendedor debe enviar un vídeo 

explicando su proyecto a través de una 

plataforma: Debe contar con descripción, 

cuánto dinero se necesita, y el tiempo.  

2. Evaluación: Los interesados evalúan el 

proyecto. 

3. Se publica en la plataforma: Se promociona 

con el fin de conseguir financiación.  

4. Cierre: Se comprueba cuánto financiamiento se ha conseguido  

(Anón 2020) 

FONDO EMPRENDER 
SENA EMPRENDE: Este fondo, desarrollado por el Sena, pretende generar una transformación de 

las ideas de negocio que los colombianos tengan , empresas sostenibles y consolidadas. 

Brindan capital semilla y dan asesoría gratuita.  

Su modelo está constituido para aquellos que son nuevos en emprendimiento o los que ya tienen 

empresa constituida.  

 

Fig. 70. 
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Algunas de las convocatorias que el 

fondo 

emprender han sido:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

A continuación se mostrará como se presenta la convocatoria en la página web, para cada 



 

una de ellas existen unos requisitos distintos, el FONDO EMPRENDER muestra en un 

documento haciendo la explicación detallada.  

Al ingresar a la web de FONDO EMPRENDER , damos click en convocatorias:  

 

 

Consultamos la convocatoria en la cuál estamos interesados: 

 

 

 

 

 

Nos muestra la información general sobre la convocatoria:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Términos de referencia:  

Al ingresar al documento, este nos da detalles sobre:  

1. Topes y montos de los recursos. 

1 

 



 

2. ¿Quienes pueden participar?  

3. ¿Qué planes de negocio se pueden presentar? 

4. Rubros financiables y no financiables 

5. Cronogramas de apertura y cierre de la convocatoria.  

6. Formulación del plan de negocio.  

7. Conformación del plan de negocios.  

7.1 Datos generales  

7.2 Quién es el protagonista  

7.3 Existe oportunidad en el mercado 

7.4 ¿Cuál es mi solución? 

7.5 ¿Cómo desarrollo mi solución? 

7.6 Futuro de mi negocio.  

7.7 Resumen ejecutivo  

8. Criterios por utilizar para evaluar planes de negocio.  

(Anón s. f.) 

INNPULSA COLOMBIA 
 

Aceleradora de emprendimientos del Gobierno Nacional. 

Innpulsa cuenta con las siguientes áreas. 

         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Aceleración y emprendimiento 

 

Encargada de potencializar el 

crecimiento de emprendedores. 

 

Escalamiento e innovación  

Promueven el crecimiento 

exponencial de las empresas. 

Capital y Operaciones  

Activan la industria de 

financiación para 

emprendimientos de alto 

impacto y empresas 

innovadoras.  

Mentalidad y Cultura  

Inciden positivamente en la 

mentalidad y cultura de los 

emprendedores e innovadores 

colombianos.   



 

…Desde su página web  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Podemos realizar el flitro, dependiendo desde que punto estemos buscando convocatoria  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

c 



 

 

 

Al ingresar a la convocatoria, observamos:  

1. ¿Para quién fue creada? 

2. ¿Para qué fue creada? 

3. ¿Qué beneficios ofrece? 

4. Recursos disponibles.  

Términos y documentos: Aquí observamos el documento sobre el cuál debemos regirnos 

para ser partícipes de la convocatoria.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Adicional a poder presentarnos a distintas convocatorias, INNPULSA también cuenta con 

c 

c Estado de la 

convocatoria.  

A quién está dirigida la 

convocatoria  

Taller dinámico para sensibilizar y transferir 

herramientas alrededor de los aspectos 

fundamentales de la aceleración empresarial.  



 

programas como:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Anón s. f.) 

 

 

 

 

ENDEAVOR 

 

 

 

 

“La vida es muy corta para cometer errores que otros ya han cometido, la innovación está 

Es un ecosistema de 

emprendimiento e innovación, 

constituida por redes de 

colaboración entre la fuerza 

emprendedora.  

Festival de emprendimiento más grande 

del país, pretende activar creatividad e 

impulsar el talento 

 

Fig. 71. 

Fig. 72. 

Fig. 73. 

Fig. 74. 



 

en los errores que otros no han cometido antes” 

 

Endeavor es una organización sin ánimo de lucro que lidera el movimiento global de 

emprendimiento de alto impacto.  

7. Busca seleccionar, asesorar y potenciar emprendimientos para que se tranformen 

en empresas de alto impacto.  

Para poder hacer parte de la familia endeavor, debemos pasar por un proceso de selección, 

en la página web se detalla explicitamente como se debe realizar.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dentro de la página se enceuntra el formulario de postulación.  



 

¿Qué recibe el emprendedor Endeavor? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Empresas endeavor:  

 

 

 

  

 

 

 

 

 

(Anón s. f.) 

 

 

 

Fig. 75. 
Fig. 76. 

Fig. 77. Fig. 78. 



 

CÁMARA DE COMERCIO   
 

Al estar inscritos en cámara de comercio con la renovación de la matrícula anual, esta nos 

brinda cursos sobre distintas temáticas que pueden ser de provecho, como por ejemplo: 
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