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Guia metodologica

Contexto

Laigualdad de género es una condicién estratégica para el
crecimiento sostenible de las economias y la competitividad
empresarial. Las sociedades prosperan cuando aprovechan
plenamente el talento, la capacidad emprendedora

y el liderazgo de todas las personas.

En Colombia, sin embargo, persisten bre-
chas estructurales que limitan el desarrollo
y el escalamiento de las empresas lideradas
por mujeres. De acuerdo con informacién
del Registro Unico Empresarial y Social
(RUES), si bien el 55% de las personas natu-
rales registradas en 2025 son mujeres, solo el
18% de las personas juridicas cuentan con
una participaciéon femenina en su capital
social superior al 50%. Esta diferencia evi-
dencia una baja presencia de mujeres en la
propiedad empresarial y, por ende, en los es-
pacios de decision estratégica y acumulacion
de capital.

Adicionalmente, si bien muchas mujeres
ejercen la representacion legal de empresas,
la propiedad y el control del capital conti-
nuan concentrados mayoritariamente en
hombres. En consecuencia, las mujeres par-
ticipan con mayor frecuencia como emplea-
das o representantes formales, pero no como
propietarias o empleadoras, lo que restringe
su capacidad de consolidar patrimonio, am-
pliar escala y ejercer liderazgo empresarial.

A estas brechas estructurales se suman li-
mitaciones asociadas al uso del tiempo, que
impactan directamente la capacidad de cre-
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cimiento empresarial. En promedio, las mu-
jeres destinan 1,5 horas adicionales al dia
a actividades de cuidado y tareas del hogar
y disponen de 1 hora menos para sus nego-
cios. Esta diferencia no solo reduce el tiempo
operativo, sino que limita el espacio para la
planeacion estratégica, la gestion comercial,
la busqueda de nuevos mercados y la toma
de decisiones de alto impacto, afectando el
potencial de escalamiento de sus empresas.

El resultado es un desaprovechamiento del
talento femenino que representa una pérdi-
da de competitividad para el pais. Diversos
estudios internacionales han demostrado
que cerrar las brechas de género genera im-
pactos economicos significativos. Se estima
que reducir las brechas en autonomia eco-
noémica podria aumentar el PIB per capita de
Colombia en un 14%, mientras que a nivel
global la plena participacién de las mujeres
podria incrementar el PIB mundial en cerca
de 12 billones de délares.

A nivel empresarial, la evidencia también es
contundente: las organizaciones con mayor
diversidad en sus equipos directivos tienen
un 15% méas de probabilidad de obtener
rentabilidades superiores al promedio, y la
inclusién de una mujer adicional en la alta
gerencia puede elevar el rendimiento sobre
los activos entre 8 y 30 puntos basicos.

La diversidad impulsa la innovacién, mejo-
rala calidad de las decisiones estratégicas 'y
fortalece la resiliencia organizacional fren-
te a crisis y transformaciones tecnolégicas.

En este contexto, fortalecer las capacidades
estratégicas de las mujeres empresarias no
es Unicamente una accién de equidad, sino
una decisién de desarrollo productivo y com-

petitividad territorial. Para avanzar de mane-

ra efectiva, se requieren programas integra-
les que acompafien a las empresarias en la
definiciéon de metas de crecimiento claras,
medibles y alcanzables; el fortalecimiento
de su liderazgo directivo; la consolidacion de
su estrategia empresarial; y la ampliacion de
su capital relacional mediante redes y men-
toria de alto nivel.

Con este proposito, se desarrolla esta guia
para la implementacion de un programa
estandarizado para mujeres empresarias,
orientado a fortalecer su direccion estra-
tégica, acelerar el crecimiento rentable de
sus negocios y contribuir al cierre de bre-
chas de género desde una perspectiva em-
presarial y territorial.
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Objetivo
del programa

Fortalecer el liderazgo estratégico de muje-
res empresarias y acompaflarlas en la conso-
lidacién y crecimiento rentable de sus em-
presas, mediante una metodologia préctica
basada en metas claras y medibles, mentoria

y redes empresariales.

Poblacion
objetivo

Mujeres empresarias que ejerzan la direc-
ciéon o toma de decisiones estratégicas en
micro, pequefias o medianas empresas for-
malmente constituidas o en proceso avanza-
do de formalizacion, con operacion activa y
ventas demostrables.

—> El programa esta dirigido prioritaria-
mente a empresarias que:

- Tengan al menos 12 meses de opera-
cién continua.

- Cuenten con ventas activas y flujo co-
mercial en marcha.

- Ejerzan control o liderazgo efectivo
sobre las decisiones estratégicas del
negocio.

- Manifiesten intencién clara de creci-
miento, consolidacién o escalamiento
empresarial.

- Se comprometan a participar directa-
mente en el proceso (no delegable).

Podran participar organizaciones asociativas
conformadas mayoritariamente por muje-
res, siempre que exista una figura directiva
con capacidad de decisiéon y compromiso de
participacién en las actividades del progra-
ma e implementacién de lo aprendido..



Metodologia

Modalidad formativa Caracteristicas Ejes Evaluacion
y horarios y diagnostico tematicos de salida

Convocatoria Formacion Sprint
y acompanamiento

A continuacion, se presenta la descripcion de cada uno de los pasos
para la implementacion del programa.
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Modalidad formativa y horarios

El programa se desarrollara mediante una
metodologia practica, estructurada y orien-
tada a resultados, disefiada para fortalecer
capacidades estratégicas y brindar herra-
mientas empresariales concretas a las par-

ticipantes.

Su ejecuciéon podra realizarse en modalidad
presencial o hibrida, segun la capacidad de
cada Camara de Comercio, procurando siem-
pre espacios de interaccién directa que favo-
rezcan el aprendizaje colaborativo y el inter-
cambio de experiencias entre participantes.

Las sesiones se organizaran en un calenda-
rio previamente definido y socializado des-
de el inicio del programa, con una duracién
y horarios que faciliten la participacion de
las empresarias, teniendo en cuenta sus res-
ponsabilidades empresariales y personales.
Se sugiere la realizacién de una sesién inten-
siva semanal con una duracién de 4 horas,

preferiblemente en la franja de la mafiana.

La metodologia integra formacién aplicada,
acompafamiento estratégico y seguimien-
to a metas empresariales, asegurando que
el proceso combine reflexion, toma de de-
cisiones y aplicacién en los negocios de las
participantes.
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Convocatoria

La convocatoria deberd estructurarse de manera focalizada, asegurando que las empresarias seleccionadas cumplan con el perfil definido y

que exista coherencia entre su nivel de desarrollo y la metodologia del programa.

Para apoyar este proceso, Confecdmaras pondré a disposiciéon de cada Camara de Comercio la base de empresarias de su jurisdiccién que

cumplen los criterios establecidos, como insumo para una seleccion estratégica y eficiente.

Se recomienda:

Priorizar una convocatoria segmentada, dirigida a las empresarias identifica-
das en la base suministrada.

Complementar la informacién con un formulario de postulacién que permita
identificar principales retos y nivel de compromiso.

Verificar la participacién directa y no delegable de la empresaria durante todo
el programa.

Conformar grupos segun nivel de desarrollo empresarial, cuando el numero de

postulaciones lo permita, para favorecer discusiones estratégicas mas homo-

géneas y pertinentes.

En caso de optar por una convocatoria
abierta, deberan aplicarse criterios de seg-
mentacion antes de conformar los grupos,
evitando mezclar empresas en etapas de
desarrollo significativamente distintas.
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Caracterizacion y diagnodstico

Una vez confirmada la participacién de las
empresarias seleccionadas, se debera aplicar
el proceso de caracterizacion y diagndstico
inicial, el cual constituye un componente
fundamental del programa.

Este proceso permitird establecer una linea
base del nivel de desarrollo empresarial de
cada participante, identificar brechas estraté-
gicas y orientar la definiciéon de metas de cre-
cimiento acordes con su realidad y potencial.

Para su implementacién, Confecamaras
pondré a disposicién de las Camaras de Co-
mercio una plataforma de diagnostico y eva-
luacién de resultados, que permitira:

Identificar brechas derivadas de
estereotipos sociales sobre los
roles de género y su afectacion a
la toma de decisiones y la gestiéon
empresarial de las empresarias.
Recopilar informacién sobre ven-
tas, estructura de costos, canales
comerciales, equipo de trabajo y
nivel de formalizacién.

Evaluar capacidades estratégicas

en areas como liderazgo directi-

vo, planeacion, gestion financiera

y comercial.

Generar reportes individuales y
agregados para seguimiento.
Medir su avance frente a la linea

base inicial.

El diagnéstico no solo orientara la ruta for-

mativa de cada empresaria, sino que servira
como insumo para la definicién de su meta
estratégica de crecimiento y para el segui-
miento periédico de resultados.
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Formaciéon y acompanamiento
El proceso de formacién y acompafiamiento se desarrollara bajo un enfoque préactico y orien-
tado a la implementacioén, priorizando la aplicacion directa de los contenidos en los negocios

de las participantes.

El programa combinara:

Sesiones grupales estructuradas, en formato taller, que promuevan la partici-
pacion y el aprendizaje entre pares.

Circulos de empresarias, en grupos reducidos, que fomenten la confianza,

la confidencialidad y el intercambio estratégico entre participantes.
Acompainamiento individual, mediante asesorias personalizadas orientadas

a resolver retos especificos y apoyar la toma de decisiones empresariales.

Mentoria empresarial, cuando la CAmara cuente con la capacidad, vinculando Este componente metodolégico busca
empresarias mentoras o expertas sectoriales. asegurar que el proceso no se limite a la
Recursos de apoyo, como guias practicas, plantillas y materiales complemen- transferencia de conocimientos, sino que
tarios que faciliten la aplicaciéon de los aprendizajes. promueva la implementacion efectiva y el
Canales permanentes de comunicacion, que permitan seguimiento, aclara- avance progresivo en las metas empresa-
cion de dudas y articulacion con otros servicios de la Camara. riales definidas por cada participante.
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Ejes tematicos de formacién y acompanamiento

Direccion estratégica
y autonomia empresarial

@ Objetivo:

Fortalecer la capacidad de direccién
estratégica de las empresarias para
definir metas claras de crecimien-
to, tomar decisiones estratégicas y
conducir su empresa con foco en
resultados.

@ Intensidad minima sugerida:
12-14 horas de formacién y 4 horas

de acompafiamiento

Total:
14-16 horas

Contenidos clave:

Identidad directiva y rol estratégico
de la empresaria. Reflexion sobre el
paso de “operadora del negocio” a “di-
rectora estratégica’, comprendiendo
su papel en la visién, el crecimiento y
la sostenibilidad de la empresa, afian-
zando su concepcién de autoeficacia,
autorreconocimiento del logro y posi-
cionamiento personal como lider y re-
ferente de gestion.

Definicion de meta empresarial medi-
ble (tipo MEGA). Construccion de una
meta clara, cuantificable y alcanzable
a 12 meses, que oriente las decisiones
y esfuerzos del negocio, a partir de es-
trategias para avanzar con foco, supe-
rando el miedo al error.

Arquitectura de decisiones: reglas,

umbrales y priorizacién. Diseflo de

criterios para tomar decisiones (qué si,
qué no, cudndo invertir, cudando dete-
nerse). Manejo de conversaciones difi-
ciles y decisiones criticas sin paralisis
por analisis.

Gestion del tiempo. Desarrollo de he-
rramientas para organizar el tiempo
de manera estratégica, priorizando de-
cisiones y actividades de alto impacto
que impulsen el crecimiento del nego-
cio, en equilibrio con la vida personal,
y reduzcan la sobrecarga operativa.
Negociacion de alto impacto. Estrate-
gias practicas para negociar y manejar
el conflicto, buscando mejores condi-
ciones y resultados sostenibles.
Direccion por resultados: metas, in-
dicadores y seguimiento. Implemen-
taciéon de un sistema de seguimiento
para medir avances y ajustar decisio-

nes oportunamente.
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Estrategia comercial
para el crecimiento

@ Objetivo:
Potenciar habilidades para gestionar
relaciones comerciales de mutuo be-
neficio, impulsando el crecimiento
rentable y sostenible del negocio.

Intensidad minima sugerida:
@ 14-16 horas de formacion grupal y 5
horas de acompafamiento individual

Total:
19-21 horas
Contenidos clave:
« Propuesta de valor diferenciada (ajuste

de propuesta de valor). Definicién cla-
ra de qué ofrece la empresa, a quién se

dirige y por qué es relevante frente a la
competencia.

Estrategia de precios y rentabilidad.
Analisis de costos y margenes para fi-
jar precios que aseguren rentabilidad
y sostenibilidad.

Canales comerciales y expansion de
mercado. Identificacién y fortaleci-
miento de canales de venta (digitales,
fisicos, institucionales), oportunida-
des de nuevos mercados y desarrollo
de un pitch firme para una venta segura.

Disciplina comercial y ritmo operativo.

Organizacion de la gestion comercial
diaria mediante metas, y acciones siste-
maticas de prospeccion y seguimiento.
Gestion de clientes estratégicos. Prio-
rizacion de clientes clave y desarrollo
de relaciones comerciales equitativas,
sostenibles y de largo plazo.

Conversaciones comerciales criticas.
Manejo de objeciones, cierre de ventas,
renegociaciones y situaciones complejas
con seguridad y enfoque en resultados.
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Finanzas estratégicas para el
crecimiento y autonomia empresarial

@ Objetivo:
Desarrollar capacidades para tomar
decisiones financieras estratégicas y
gestionar fuentes de financiacion que
soporten el crecimiento sostenible
del negocio.

® Intensidad minima sugerida:
8-10 horas de formacién y 3 horas
de acompafiamiento
Total:
11-13 horas

Contenidos clave:

+ Finanzas para la toma de decisiones.

Comprension de flujo de caja, mar-

gen, punto de equilibrio y su impacto
en la sostenibilidad del negocio.
Lectura estratégica de estados financie-
ros. Interpretacién de estados finan-
cieros para evaluar la salud y desem-
pefio empresarial.

Planeacion financiera para el creci-
miento. Proyeccion de ingresos, costos
e inversiones necesarias para alcanzar
la meta de crecimiento definida.
Opciones de financiamiento: deuda,
inversion y aliados. Analisis compara-

tivo de alternativas de financiacién y

sus implicaciones en costos y control

empresarial para la toma de riesgos
calculados.

Preparacion para entidades financieras
o inversionistas. Construcciéon y pre-
paracion de la narrativa del negocio
con informacién clave para acceder a
recursos.

Capital relacional y alianzas estratégicas.
Identificaciéon y gestion de relaciones
estratégicas y de conflanza que facili-
ten acceso a oportunidades comercia-
les y financieras.
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Componente transversal:
Plataforma de movilidad empresarial para mujeres

((;j’ Objetivo:
Impulsar la movilidad empresarial de mujeres empresarias mediante la construc-
cién sistematica de capital relacional, mentoria estratégica y preparacion para cone-
xiones de alto valor, que faciliten el acceso a mercados, oportunidades de negocio,

financiamiento y espacios de decisién.

Este componente reconoce que el crecimiento empresarial no depende Unicamente
@ de capacidades técnicas, sino también del acceso a redes estratégicas, informacion
privilegiada, referentes y relaciones de confianza que habilitan oportunidades de

escalamiento.

Intensidad minima sugerida:

4 horas - Circulos de empresarias.

2-3 horas — Mentoria colectiva o espacios con mentoras invitadas.
2-3 horas — Preparacion estratégica para conexiones.
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Contenidos clave:

Circulos de empresarias: grupos estructurados de entre 8 y 12 empresarias que se reu-
nirdn periédicamente bajo reglas de confidencialidad y no competencia directa. Estos
circulos tienen como objetivo generar conflanza, intercambio estratégico y acompana-
miento entre pares.

Periodicidad: una sesién mensual durante la ejecucion del programa, de tal manera
que cada empresaria reciba al menos 4 sesiones de 1 hora.

Mentoria empresarial: asignacién de mentoras o mentores con experiencia empresa-
rial o sectorial, que acompafien el proceso estratégico y aporten perspectiva externa,
orientando la toma de decisiones clave y la implementacién de acciones estratégicas.
Periodicidad: al menos dos sesiones durante el programa.

Preparacion para conexiones estratégicas: espacio colectivo para estructurar o for-
talecer el pitch ejecutivo y definir una estrategia de relacionamiento que incluya la
identificacién y priorizacién de aliados clave y la definicién de objetivos concretos para
cada empresaria.

Periodicidad: al menos dos sesiones durante el programa.
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Objetivo:

Consolidar los aprendizajes del pro-
grama mediante una experiencia
intensiva de cierre que permita a las
empresarias poner en practica herra-
mientas clave, fortalecer su confianza
y ampliar su visibilidad y redes cola-

borativas entre mujeres empresarias.

Se sugiere desarrollar el Sprint en
modalidad presencial, combinando
actividades practicas, espacios de co-
nexion estratégica y ejercicios de vi-
sibilizacién comercial y profesional,
en un entorno dindmico e inspirador
orientado a resultados.

Intensidad minima sugerida:
6-8 horas

Componentes:

Rueda de conexiones estratégicas
(networking) con instituciones, com-
pradores, mentores y empresarias.
Presentaciones publicas tipo “eleva-
tor pitch” de negocios o propuestas
de valor ante jurados o grupos pares.
Muestra comercial de productos y
servicios de las participantes.
Ceremonia de reconocimiento e ins-
piracién, con entrega de certificados
y casos destacados del proceso.

Evaluacion de salida

Con el objetivo de medir posibles cambios
en los aspectos diagnosticados, al finalizar
las acciones consideradas en el programa, se
aplicara el mismo instrumento implementa-
do en diagndstico inicial.
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Indicadores para la medicion

de los resultados

A partir de la informacién recopilada en los
diagnosticos de entrada y salida, diligencia-
dos en la plataforma dispuesta por Confe-
camaras, asi como de la informacién com-
plementaria reportada por la Camara, se
obtendran las siguientes mediciones:

% de empresas que incrementan
ventas en los 6 meses posteriores
al inicio del programa.

% promedio de crecimiento en
ventas de las participantes.

% de empresas con al menos un

nuevo cliente o canal comercial.

% de participantes que definen y

documentan una meta empresa-

rial medible.

% de empresas que implementan
un tablero de seguimiento (ventas,
margen, flujo de caja).

% de empresas que ajustan su es-
trategia comercial durante el pro-
grama.

% de participantes que reportan
mejoria en su capacidad de toma
de decisiones empresariales.

% de satisfaccién general con el
programa (>85%).
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Resumen de etapas
e Intensidad horaria

L. Tiempo estimado Modalidad
Etapa Actividad . . .
minimo por empresaria sugerida
Convocatoria Socializacion del programa 2 horas Hibrido
Caracterizacion o . . . L
. L. y Caracterizacion y diagndstico de entrada 20 minutos Hibrido
diagnostico
Direccion estratégica y autonomia empresarial 14 a 16 horas Hibrido
.. Estrategia comercial para el crecimiento 19 a 21 horas Hibrido
Formaciony
acompanamiento Finanzas estratégicas para el crecimiento 11 a 13 horas Hibrido
Componente transversal: plataforma de movilidad empresarial para mujeres 8 a 10 horas Presencial
Sprint Espacio de visibilizacidn, conexion, relacionamiento vy cierre 6 a 8 horas Presencial

Medicion final Diagnostico de salida 20 minutos Presencial







Mecanismos
de socializacion
de resultados

Se recomienda un despliegue de comunicaciones 360°, a través de las siguientes
acciones y productos:

Documentacion de casos de éxito con videos testimoniales para redes sociales
y otros medios de la Camara.

Piezas graficas, para que cualquier publico pueda conocer y entender los re-
sultados del programa.

Fotografias que documenten el trabajo desarrollado, como insumo para infor-
mes y analisis posteriores.

Informes de prensa para destacar los resultados obtenidos.

Presentaciones e informes ejecutivos para espacios formales como la Junta
Directiva, reuniones con autoridades locales, organismos de cooperacion y
otros grupos de interés.
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