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La economia popular en Colombia estd con-
formada por millones de micronegocios y
pequefias unidades econdmicas que pro-
ducen, comercializan y ofrecen servicios en
todos los territorios. Estos negocios, en su
mayoria familiares o individuales, son el
principal medio de sustento de millones de
hogares y representan una parte esencial del

tejido empresarial del pais.

De acuerdo con el estudio “Panorama de la
economia popular en Colombia: caracteri-
zacion, oportunidades y desafios”, elabora-
do por Confecdmaras, mds del 90% de las
empresas registradas son microempresas
y, ademads, existen cerca de 5,1 millones de
micronegocios no siempre visibles en los re-
gistros formales, que cumplen un papel de-
cisivo en la generaciéon de ingresos y empleo.
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A pesar de su importancia, estas unidades
enfrentan retos estructurales: acceso limita-
do a financiamiento, dependencia del efecti-
vo en las transacciones (36% de los negocios
dependen exclusivamente de él), escasos
habitos de ahorro (66% no ahorra), poca di-
versificacidén de canales de venta (83,6% solo
venden de manera directa) y reducidas opor-
tunidades de formacién (60% no recibié ca-
pacitacién en el ultimo afio). Estas condi-
ciones afectan su sostenibilidad y limitan su

capacidad de crecimiento.

En este escenario, se hace necesario forta-
lecer sus capacidades financieras, organi-
zativas, comerciales, digitales y blandas, de
manera que los micronegocios no solo so-
brevivan, sino que logren consolidarse, cre-
cer y perdurar en el tiempo.

El programa “Alistate y Transforma-T para Crecer” surge como una respuesta integral a estas

necesidades, combinando dos componentes:

Alistate, orientado a la educacién y preparacidn financiera para mejorar el acceso y el
uso de productos financieros.

Transforma-T para Crecer, enfocado en fortalecer las capacidades organizativas, co-
merciales, digitales y blandas de los negocios.

Ambos se complementan para que las unidades econdmicas de la economia popular organi-
cen sus finanzas, fortalezcan su gestion, aprovechen la tecnologia y desarrollen habilidades

personales que les permitan asegurar su sostenibilidad.
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Economia popular:

Es el conjunto de oficios y ocupaciones mercantiles (pro-
duccidn, distribucién y venta de bienes y servicios) y no
mercantiles (domésticas y comunitarias), que desarrollan
unidades econdmicas de baja escala: personales, familiares,
micronegocios o microempresas. Estas actividades pueden
hacerse de forma individual, en un negocio familiar, o de
manera asociativa (como asociaciones, cooperativas o re-

des de comerciantes).

Inclusion financiera:

Proceso de promocién de un acceso asequible, oportuno y
adecuado a una amplia gama de productos y servicios fi-
nancieros regulados y la ampliacién de su uso por todos los
segmentos de la sociedad, de acuerdo con la definicién de
la Red Internacional de Inclusién Financiera (INFE) de la
Organizacidn para la Cooperacion y el Desarrollo Econdmi-
cos (OCDE) (Garcia, Grifoni, Lopez, & Mejfa, 2013).

Educacion econémica y financiera:

Se entiende como el proceso a través del cual los indivi-
duos desarrollan los valores, conocimientos, competencias
y comportamientos necesarios para la toma de decisiones
financieras y responsables, que requieren la aplicacion de
conceptosfinancierosbasicosyelentendimientodelosefec-
tos que los cambios en los principales indicadores macro-
econdmicos generan en su nivel de bienestar (Decreto 457
de 20144).

Micronegocios:

Son unidades econdmicas con maximo 9 personas ocupa-
das que desarrollan una actividad productiva, con el obje-
to de obtener un ingreso, actuando en calidad de propie-

tario o arrendatario de los medios de produccién (DANE).



7

Guia metodologica
Alistatey Transforma-T

Fortalecer la capacidad de generacién de ingresos de las unidades
econémicas de la economia popular que ejercen oficios y ocupacio-
nes mercantiles, mediante un proceso de asistencia técnica integral
que les permita afianzar sus capacidades y habilidades financieras,
organizativas, comerciales, digitales y blandas, asegurando que sus

negocios crezcan de manera sostenible y perduren en el tiempo.

Mejorar las capacidades, habilidades y competencias gerenciales de
los micronegocios y microempresas de la economia popular, para
contribuir a su sostenibilidad en el mercado, facilitando su acceso

a financiacidn, a través de la educacidén y el alistamiento financiero.
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Caracteristicas empresariales

Micronegocios o microempresas de la economia popu-
lar, con al menos un afio de funcionamiento y con menos
de 9 empleados.

Unidades econdmicas que desarrollan actividades mer-
cantiles predominantes en el territorio (produccidn,

comercio, servicios)

Caracteristicas demograficas

Propietariosmayoresdeedad, residentes permanentesen
el territorio.

Que cuenten con la disposicién de tiempo y compro-
miso para participar en el proceso de acompafiamiento

y formacion.
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Paso 1.

Busca garantizar la participacion de los micronegocios que cumplen con el perfil definido en
la poblacién objetivo. Para ello, se recomienda:

Estrategias de difusidn y sensibilizacion:

Uso de medios locales (radio comu-
nitaria, perifoneo, carteleras, redes
sociales, pagina web de la cdmara).

Estrategias de contacto directo: voz a
voz, puerta a puerta, llamadas telefd-

nicas o visitas en campo.

Territorializacion: aplicar una estra-
tegia de barrido en los barrios, vere-
das o zonas comerciales priorizadas,
con el fin de garantizar la cobertura y
efectividad de la convocatoria.

Seleccion de beneficiarios: verifica-
cién delos criterios definidos en la po-
blacién objetivo y registro de los nego-
cios interesados mediante formulario

de caracterizacidn.
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Paso 2.

Este paso permite conocer la situacion actual de los micronegocios seleccionados y establecer una linea de base que oriente el proceso de
fortalecimiento.

Aplicacion de herramientas de
caracterizacion y diagndstico:

Utilizar la plataforma dispuesta por
Confecamaras como instrumento
principal de registro y diagndstico.

Recolectar la informacién sobre
variables financieras, organizati-
vas, comerciales y digitales de los

negocios.

Identificacién de necesidadesy
oportunidades de mejora:

Analizar préicticas de manejo finan-
ciero, niveles de organizacidn inter-
na, estrategias comerciales y uso de
herramientas digitales.

Detectar brechas que limiten el cre-
cimiento y la sostenibilidad de la

unidad econdmica.

Definicidn de linea
de base:

Los datos obtenidos constituyen
el punto de partida para medir los
avances al finalizar la intervencion.
Esta informacion servird para orien-
tar la transferencia de conocimiento,
la asistencia técnica y la construc-
cién del plan de fortalecimiento.
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Paso 3.

En esta fase se desarrolla el componen-

te formativo y de acompafiamiento, con el

propdsito de fortalecer las capacidades de

los micronegocios en los ejes definidos por

el programa.

Metodologia de formacion:

Se realizardn sesiones colectivas o in-
dividuales, con una intensidad mini-
ma de 20 horas, combinando talleres
préicticos, asesorias personalizadas y
uso de materiales didécticos (cartillas,
guias, plantillas y formatos).

Estas sesiones podran complementar-

se con microcapsulas digitales y espa-

cios asincronicos, de acuerdo con la
capacidad de la cdmara.

El proceso de formacion estard guiado
por la cartilla de contenidos elabora-
da por Confecdmaras, la cual servird
como referencia principal y permitird
homogenizar la calidad y la coheren-
cia de los contenidos ofrecidos a los

beneficiarios del programa.

Ejes de formaciény
asistencia técnica:

Mddulo 1. Manejo de finanzas personales
y del negocio:
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Se enfoca en sentar las bases de una
gestién financiera saludable, ensefian-
do a los negocios a diferenciar y orga-
nizar sus finanzas personales y las del
negocio. También se introducen estra-
tegias préacticas para gestionar y redu-
cir las deudas de manera organizada.

Temas:

Diferenciacién de ingresos y gastos
personales vs. del negocio.

Conceptos basicos: ingresos, costos,
gastos, utilidades y ahorro.

Técnicas sencillas de registro financie-
ro (cuaderno, plantilla en Excel, apli-
caciones bdsicas.).

Estrategias parala gestion de deudas:
método "Bola de Nieve"y "Avalancha".
Elaboracién de un plan de pagos y ne-

gociaciones con acreedores.
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Mddulo 2. Manejo de productos financieros: ~ Temas:

Ventajas y desventajas de cuentas de ahorro y crédito.
Funcionalidad de los microcréditos para la inversion en el negocio.

Uso de billeteras digitales (Nequi, Daviplata, Movii, otros.) para la gestién de ingre-

Se brinda formacidn sobre la funcién de los SOS y pagos.

productos financieros en el crecimiento de Cémo construir y mantener un historial crediticio positivo.

un micronegocio, capacitando en cémo uti- La hoja de vida financiera: qué son las centrales de riesgo, su importancia, qué
lizarlos estratégicamente para su beneficioy significa estar reportado y cémo salir de un reporte negativo. (DataCrédito o

Nno como una carga. TransUnion).
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Mddulo 3. Fundamentos de inversidon Mddulo 4. Disefio del plan de accién

para el negocio: financiero:

Este mddulo introduce de forma préc-
tica el concepto de inversidn, adap-
tado a la realidad de la economia. Se
explora cémo los negocios pueden
reinvertir sus ganancias para generar

crecimiento a largo plazo.

Temas:

Diferencia entre gasto e inversidn.
Ejemplos de inversidn en el propio
negocio: maquinaria, insumos, local,
mercadeo.

Invertir en conocimiento y habilida-
des (capacitacién).

Cdémo el ahorro se convierte en la base
para la inversion.

¢Coémo salir del "Gota a Gota"?

Consolida los aprendizajes de los mo-
dulos financieros. Se trabajard con los
micronegocios en la creacién de un
plan de accién, con objetivos, accio-
nesy entregables claros y medibles.

Temas

Identificacidn de objetivos financieros
concretos.

Desarrollo de acciones especificas y
realistas.

Definicidn de entregables e indicado-

res para la medicion de avances.
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Mddulo 5. Capacidades organizativas: Mddulo 6. Capacidades comerciales:
Se enfoca en la estructura y los procesos internos del negocio. El objetivo es que los Un moédulo centrado en el conoci-
participantes aprendan a "organizar su casa" para operar de manera mds eficiente y miento del cliente y en el desarrollo de
sostenible. ticticas para aumentar las ventas y la

visibilidad del negocio en el mercado.

Temas:
Temas:
Optimizacion de procesos de produccidn y gestién de inventarios.
Organizacion de los espacios de trabajo y la logistica. Identificacién de clientes ideales, nuevos
Aspectos laborales basicos y la gestién de colaboradores. nichos de mercado y canales de ventas.
Fundamentos de la formalizacién empresarial y sus beneficios. Técnicas de venta, negociacién y ser-

vicio al cliente (estrategias de promo-
cién y mercadeo de bajo costo).
Vitrinismo: hacer que el negocio 'ha-
ble'y atraiga clientes.

Fidelizacién de clientes.

Anilisis de la competencia y estrate
gias de precios.
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Moddulo 7. Habilidades digitales

Este médulo busca dotar a los micro-
negocios de las habilidades digitales
necesarias para expandir su alcance,
mejorar su imagen y acceder a nuevos
canales de comercializacidn.
Moédulo 8. Habilidades blandas:
Temas:

Uso de redes sociales (Facebook,

WhatsApp  Business, Instagram, Este mddulo se centra en las capacidades personales, reconociendo que el éxito del ne-
TikTok, otros) para promocionar gocio estd directamente ligado al desarrollo de sus habilidades sociales y emocionales.
productos.

Creaciéon de contenido sencillo y  Temas:
atractivo (fotografia, video).

Comercio electrénico y Marketplaces Comunicacion asertiva con clientes, proveedores y colaboradores.
(Facebook Marketplace, Mercado Li- Resolucion de problemas y pensamiento critico.

bre, Rappi). Liderazgo, trabajo en equipo e inteligencia emocional.

Uso de herramientas de Inteligencia Ar- Gestion del tiempo y establecimiento de prioridades.

tificial (TA) como asistentes virtuales.
Medicion de impacto y resultados de

las herramientas digitales.
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Paso 4.

Este espacio se disefia como un encuentro
en el que los micronegocios participantes
podran acceder tanto a oportunidades de
inclusidn financiera como a escenarios de

conexidn comercial.

Objetivos de la jornada:

Facilitar a los micronegocios el acer-
camiento a entidades financieras
(bancos, cooperativas, fintech, bille-
teras digitales) para recibir asesorfa
personalizada en apertura de produc-
tos, manejo de servicios y opciones
de crédito.

Promover la visibilidad comercial de
los micronegocios mediante ferias,
ruedas de negocios o espacios de rela-
cionamiento que permitan establecer
contactos con nuevos clientes, pro-

veedores o aliados.
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Permite medir los cambios obtenidos en los micronegocios durante el
proceso de intervencion, comparando su situacidn inicial con los avances

alcanzados al finalizar el programa.
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Componentes
de la evaluacion:

Linea de base: se establece con los re-
sultados del diagndstico de entrada
aplicado a través de la plataforma dis-
puesta por Confecdmaras.

Evaluacidn de salida: se aplica al finali-
zar la intervencién, utilizando la misma
herramienta para identificar avances en
capacidades financieras, organizativas,

comerciales, digitales y blandas.

Variables a evaluar:

Caracterizados: numero total de mi-
cronegocios caracterizados a través
del programa.

Finalizacién del programa: % de mi-
cronegocios que completan el progra-
ma (diagndstico de entrada y salida, y
horas minimas).

Aumento de ventas: variacién porcen-
tual de las ventas mensuales antes vs

después del programa.

Mejora del puntaje general: variacién
del puntaje general de habilidades
y capacidades antes vs después del
programa.

Separa cuentas: % de participantes
que empezaron a separar el dinero de
su negocio del de su hogar.

Medios de pago digitales: % de parti-
cipantes que empezaron a aceptar me-
dios de pago digital.

Ahorro: % de participantes que empe-
zaron a ahorrar.

Control de inventario: % de participan-
tes que llevan control de su inventario.
Canales de venta: % de participantes
que implementan canales de venta
adicional a las directas.

Promocidn en medios virtuales: % de
participantes que usa algun medio vir-
tual para promocionar sus productos

0 servicios.
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Mecanismos de socializacion
de resultados

Piezas clave: Despliegue 360° Difusién en medios propios

(con comunicaciones): y aliados:
Infografias con los principales re-
sultados; casos de éxito del progra- Web/boletin/redes de las cdma-

ras y aliados; paquete bésico para

Coordinacién para documentar casos

ma (video corto + fotografias + texto y difundir en medios tradicionales, al-

“antes/después”).

ternativos y redes sociales. prensa.

Socializacidn con grupos Evento de

de interés: certificacidn:

Reuniones breves con actores internos
y externos para presentar resultados y

aprendizajes.

Para empresarios que completaron el
programa, con testimonios y cobertu-

ra de medios.



Guia metodologica
22 Alistate y Transforma-T

Resumen de etapas
e Intensidad de horas

. Tiempo i
Etapa Actividad =mMp MOdaI'.dad
estimado sugerida
. __________________________________________________|] I
Promocioén y difusion Socializacién de programa 2 horas Hibrido
Caracterizacion 15 min Presencial

Caracterizacion y convocatoria

Concertacién de hoja de ruta 10 min Presencial

Diagnéstico Diagnostico de entrada 15 min Presencial
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o Tiem i
Etapa Actividad €mpo Modall.dad
estimado sugerida
. ____________________________________________________|] 1

Médulo 1. Manejo de finanzas personales y del negocio 3 horas Hibrido

Mddulo 2. Manejo de productos financieros 2 horas Hibrido
Alistate

Mddulo 3. Fundamentos de inversion para el negocio 2 horas Hibrido

Maddulo 4. Diseiio del plan de accién financiero 3 horas Hibrido

Mdédulo 5. Capacidades organizativas 2 horas Hibrido

Moddulo 6. Capacidades comerciales 3 horas Hibrido
Transforma-T para Crecer

Mddulo 7. Habilidades digitales 3 horas Hibrido

Mdédulo 8. Habilidades blandas 2 horas Hibrido
Jornada financiera y comercial Relacionamiento comercial y financiero 5 horas Presencial

Finalizacién Evaluacién de resultados 15 min Presencial
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