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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacion: Emprendimiento en produccion de ovinos

Cadigo del Programa de Formacion: 03000013

Nombre del Proyecto ( si es formacion Titulada)

Fase del Proyecto ( si es formacion Titulada)

Actividad de Proyecto(si es formacion Titulada)

Competencia; Fomentar cultura emprendedora segln habilidades y competencias personales.
Resultados de Aprendizaje a Alcanzar: Formular modelo de negocio de acuerdo con herramientas de
planeacion estratégica.

e Duracion de la Guia: 29 horas

2. PRESENTACION

Estimado (a) aprendiz: el emprendimiento es una actitud que se caracteriza por la identificacién de
oportunidades y la toma de riesgos por parte de los individuos, en todos los entornos incluidas las
organizaciones, sin importar su tamafio. De dichas oportunidades, surgen las ideas de negocio que son
proyectadas mediante los modelos de negocio, particularmente a través de la herramienta Business Model
Canvas (o lienzo de modelo de negocio). EI modelo de negocio permite conectar los diferentes aspectos de
su idea de negocio, creando asi una propuesta integral que potencializa la innovacién, la generacion de valor
(diferenciacién) y, en general, el éxito de su actividad emprendedora canalizada a través de la creacion de
empresa.

Esta guia de aprendizaje le permitird conocer y trabajar los elementos que componen un modelo de negocio,
a fin de que pueda construir una propuesta integral a partir de su idea de negocio.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de reflexion inicial

Conforme equipos de trabajo maximo de cinco personas y realicen la siguiente lectura, denominada “el
campanero del interior” de Paulo Coelho.

Un hombre humilde, sin ninguna formacion, trabajaba en la iglesia de una pequefia ciudad del interior de
Brasil. Su trabajo consistia en dar las campanadas a las horas que determinara el padre.

Pero un dia cambiaron las leyes: el obispo de la region decidié que todos los funcionarios de las parroquias

de su obispado tenian que tener como minimo estudios primarios. Pensaba estimular la educacion publica;
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pero para el viejo campanero, analfabeto y demasiado mayor para empezar de nuevo, aquello significé el fin
de su trabajo.

A la mafiana siguiente, no teniendo nada qué hacer, se sentd en un banco de la plaza para liar su cigarro de
paja. Les pidié prestado un poco a dos amigos que se encontraban alli, pero todos estaban con el mismo
problema: habia que ir a la ciudad vecina para comprar tabaco.

“Tienes tiempo”, -dijo uno de los amigos-. “; Por qué no vas a comprar tabaco y nosotros te pagamos una
comisién?”.

El ex-campanero empez6 a realizar esa tarea regularmente. Con el tiempo vio que faltaban muchas otras
cosas en la ciudad y comenzé a traer encendedores, periddicos y demas, hasta que se vio obligado a abrir
una tienda.

Como era un hombre de bien que buscaba la satisfaccion de sus clientes, la tienda prosperé y termind
convirtiéndose en uno de los empresarios mas respetados de la region.

Pero trabajaba con mucho dinero y un buen dia se hizo necesario abrir una cuenta bancaria.

El gerente lo recibi6 con los brazos abiertos, el viejo sac6 una bolsa llena de dinero, el primero rellené su ficha
y finalmente le pidid al viejo que firmara.

“Lo siento”, -dijo-. “No sé escribir”.

El gerente se quedd asombrado.

-- ¢ Entonces el sefior consiguio todo esto siendo analfabeto?
- -Lo consegui con esfuerzo y dedicacién.

- iMis felicitaciones! Y sin haber ido jamas a la escuela! jImagine hasta déonde hubiera llegado si hubiera
podido estudiar!

El viejo sonrid: “-Me lo puedo imaginar muy bien. Si hubiera estudiado, jtodavia estaria dando las campanadas
en aquella pequena iglesia!”.

De acuerdo con la lectura anterior, en su grupo de trabajo, establezca cuales fueron los aspectos claves para
el éxito del modelo de negocios del campanero y socialice sus respuestas en un conversatorio con todo el

grupo.

e Tiempo estimado para la actividad: 45 minutos
e Ambiente: ambiente convencional.
e Materiales: papel blanco, esferos o lapices para escribir.



@
SENA

nN

3.2 Actividad de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje

En el ambiente de formacion, desarrolle una sopa de letras entregada por el instructor, donde busque términos
asociados al modelo de negocio CANVAS. Luego, realice una lista de esos términos y redacte una definicion,
seguin su conocimiento o experiencia.

Al terminar la actividad se realiza una socializacién de términos de modelo del negocio CANVAS, orientada
por el instructor.

e Tiempo estimado parala actividad: 1 hora
e Ambiente: ambiente convencional.
e Materiales: Fotocopias (sopa de letras)

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento

Subactividad 1: Conforme equipos de trabajo maximo de cinco personas y realicen la siguiente lectura:

Un Modelo de Negocio describe lo que buscan los clientes, como lo quieren, y lo que estan dispuestos a
pagar, asi como la forma en que la empresa va a satisfacer esas necesidades y la forma en que va a obtener
beneficio por ello. En particular, el Modelo de Negocios define los siguientes puntos:

Nuestro producto o servicio y su valor diferencial en el mercado.
Quiénes son nuestros clientes.

La utilidad del producto o servicio para el cliente.

Estrategias de captacién y retencién del cliente.

Estrategias de marketing y distribucion.

Como se obtienen los recursos productivos necesarios.

Cbémo se obtienen los beneficios.

Existen muchas formas de describir y dar forma a un modelo de negocio. Una de las méas populares es el
modelo canvas (The Business Model Canvas, originalmente propuesto por Alexander Osterwalder en 2008).
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clave

El Modelo de Negocios Canvas define las las Bases sobre las que una organizacion crea, proporciona y capta
valor; y representa una herramienta que se desarrolla para describir, analizar y disefar los diferentes aspectos
del negocio.

Esta herramienta es un lienzo con las siguientes caracteristicas:
- Visual
- Flexible
- De vision global de la organizacion
- Féacil de entender y facil de aportar
- De cocreacion
- Donde la aportacion de valor al cliente es el eje del negocio
- Complemento al plan general de empresa
- Documento para recoger la hip6tesis de nuestra idea de negocio.

Contiene 9 pasos
Que reflejan la I6gica que sigue una empresa para generar ingresos.

Cubre las 4 areas principales de un negocio:
- Clientes (Quien)
- Oferta (Qué)
- Infraestructura (C6mo)
- Viabilidad econémica (Cuanto)

Lo méas importante es conocer:
- Quien es nuestro cliente GFPI-F-135 V01
- Cual es su problema o necesidad
- Cual es nuestra propuesta de valor para él.
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Los nueve pasos del modelo de negocio forman la base de una herramienta atil (Osterwalder, 2010):
“El lienzo de modelo de negocio”
Donde se pueden esbozar modelos para negocios nuevos o existentes.
Segmentos de mercado.
En este bloque se definen los diferentes grupos de personas o empresas a las que se va a dirigir la actividad
de la empresa. Un modelo de negocio puede tener uno o varios segmentos que requieren un conocimiento
exhaustivo de las necesidades especificas del cliente objetivo.
Propuesta de valor.
Es el factor diferenciador por el que el cliente elige una y otra empresa. Busca solucionar un problema o
satisfacer una necesidad. Es el conjunto de productos y servicios que crean valor para el segmento de
mercado. El lienzo de propuesta de valor es la herramienta indicada para determinar esta seccion del lienzo
de modelo de negocio.

Canales de distribucién.

Es la forma en que el negocio se comunica con sus diferentes segmentos de mercado o clientes y de esa
manera cumplir con la propuesta de valor.

Relacién con los clientes.

Establece los diferentes tipos de relaciones que espera tener con sus clientes o segmentos de mercado. Las
relaciones pueden ser personales o automatizadas. El tipo de relacién repercute directamente en toda la
experiencia del cliente en el modelo de negocio.

Fuentes de ingreso.

En esta parte se busca definir a través de qué mecanismos buscara capturar valor, hace referencia a laforma
como recibira los ingresos por la venta de sus productos o servicios.

Recursos claves.

En este blogue deben definirse los recursos fundamentales para que el negocio genere el valor previsto y
pueda sobrevivir en el mercado. Estos recursos pueden ser: fisicos, humanos, intelectuales y econémicos.

Actividades clave.

Cuales son las acciones que vas a llevar a cabo para que su modelo de negocio funcione. Normalmente,
seran de tres tipos: de produccién, de solucién de problemas y de red o plataforma (web, software, red de
distribucién, etc.)

35 vUl

Socios claves.
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En este bloque se recogeran las alianzas que permitirdn que el negocio funcione, por ejemplo acuerdos con
proveedores o distribuidores, acuerdos con competidores y con no competidores.

Estructura de costos.

Se deben reflejar aqui los costos necesarios para poner en marcha la idea. Sélo se deberan recoger los mas
Importantes.

Subactividad 2: Con base en la lectura realizada, analice el contenido de los siguientes videos, atendiendo
a las indicaciones u orientaciones de su instructor:

e Business Model Canvas (Subtitulado al espafiol): https://www.youtube.com/watch?v=0oshJr_cEgY
e Disefiando la propuesta de valor | el lienzo: https://www.youtube.com/watch?v=ZCJC1hl6gWQ

De acuerdo con la informacién analizada, tanto en la lectura previa como en los videos, responda las
siguientes preguntas de manera individual:

¢, Qué importancia tiene el modelo canvas en una idea de negocio?

De acuerdo con la lectura, ¢ Para qué considera usted sirve el modelo canvas?

¢,Cudles componentes del modelo CANVAS, hacen parte del factor interno y el factor externo de la
organizacion?

Socialice las respuestas en un conversatorio con el grupo.

e Tiempo estimado para la actividad: 1 hora 30 minutos
e Ambiente: televisor, computador, cables de sonido y conexién a internet.
e Materiales: papel blanco, esferos o lapices para escribir.

Subactividad 3: El instructor le entrega un estudio de caso (anexo 2) para su lectura y andlisis, conforme
equipos de trabajo maximo de cinco personas para el desarrollo de este ejercicio, tenga en cuenta las
siguientes preguntas orientadoras para la ejecucion del lienzo CANVAS:

Segmento de mercado

e (Para quién esta generando valor?
e (Quién es su cliente mas importante?

Propuesta de valor.

¢, Qué valor proporciona a sus clientes?

¢, Qué problema de sus clientes ayuda a solucionar?

¢, Qué necesidades de los clientes satisface?

¢, Qué servicios o productos ofrece a cada segmento de mercado?

Canales de distribucion.
GFPI-F-135 V01
e ;Qué canales prefieren sus segmentos de mercado?
e . CoOmo establecer contacto con los clientes?
e . CoOmo se relacionan los diferentes canales?


https://www.youtube.com/watch?v=OoshJr_cEgY
https://www.youtube.com/watch?v=ZCJC1hI6qWQ
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e ;Como se integran en las actividades diarias de los clientes?
Relacién con los clientes.
e ;Qué tipo de relacién esperan los diferentes segmentos de mercado?
e Como puedes integrar esa relacion en tu negocio en términos de costos y formato de atencion?
¢, Requieres algo adicional para generar la relacién que esperas?

Fuentes de ingreso.

e (Por qué valor estan dispuestos a pagar sus clientes?
e (Como preferirian pagar? ¢ Cémo pagan actualmente por un producto o servicio similar?

Recursos claves.
e ;Cudles son los recursos que requiere su negocio para generar valor?
e ;Qué recursos son importantes en los canales de distribucion, la relacion con consumidores y el flujo
de ingresos?

Actividades clave.

e ;Cuales son las actividades claves que requiere su negocio para generar valor?
e (Qué actividades son importantes en los canales de distribucién, la relacidon con consumidores y el
flujo de ingresos?

Socios clave.

e ;Quiénes son tus socios claves?
e (Cuales son las motivaciones para las asociaciones?

Estructura de costos.

e (Cuales son los costos mas altos de su negocio?
e (Qué recursos o actividades claves son mas costosos?

En el ambiente de formacién, cada equipo de trabajo socializa el modelo CANVAS ante grupo y el instructor
retroalimenta el proceso.

Subactividad 4: Teniendo en cuenta la idea de negocio que han planteado de manera grupal en el proceso
de formacion, aplique el modelo CANVAS de acuerdo a su entorno productivo.

Argumente el modelo CANVAS correspondiente a su modelo de negocio, al resto del grupo.
Evidencias de aprendizaje:

e Elabore su lienzo de modelo de negocio (canvas) detallado de la idea de negocio, dondé&hfigtdaterite
los nueve componentes con su iniciativa y los conceptos apropiados durante el proceso de formacion,
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el cual podra aplicar las diferentes estrategias y herramientas adquiridas en su vida personal y
profesional dentro del contexto productivo.

e Argumente su lienzo de modelo de negocio (canvas), explicando detalladamente los procesos
adelantados por su equipo para su elaboracion.

Tiempo estimado para las actividades: 20 horas

Ambiente Requerido: Ambiente convencional.

Materiales: papel blanco, esferos o lapices para escribir, marcadores de punta gruesa de varios colores,
cartulina (en diferentes tamafios y formas), papel Kraft, papel Bond, tijeras, rollos de cinta pegante, colores o
crayones, revistas con fotografias, barras de pegante.

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento

El aprendiz verifica el trabajo adelantado segun instrumentos de evaluacion entregados por el instructor y
aclara dudas de manera presencial en el ambiente de formacion.

Tiempo estimado para actividad: 1 hora.

Ambiente Requerido: Ambiente convencional.
Materiales: No requiere.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Evidencias de Criterios de Evaluacion Técnicas e Instrumentos de
Aprendizaje Evaluacion
Evidencias de pendiente la técnicay el
conocimiento Pendiente instrumento por elaborar
elaborar

Elabora un modelo de negocio
acorde con la herramienta de
planeacién estratégica.

T: Observacién directa
Evidencias de producto: I: Lista de chequeo producto
Presentar el lienzo de

modelo de negocio.

Sustenta un modelo de negocio
Evidencias de acorde con técnicas de | T: Observacion directa
desempefio: presentacion. I: Lista de chequeo desempefio

Argumentar el lienzo de
modelo de negocio.
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5. GLOSARIO DE TERMINOS

Modelo de negocio: también conocido como disefio de negocio, es la planificacién que realiza una empresa
respecto a los ingresos y beneficios que intenta obtener. En un modelo de negocio, se establecen las pautas
a seguir para atraer clientes, definir ofertas de producto e implementar estrategias publicitarias, entre muchas
otras cuestiones vinculadas a la configuracién de los recursos de la companiia.

Propuestade valor: se refiere ala estrategia que desarrolla una empresa para optimizar la oferta y maximizar
la demanda. Se trata del conjunto de las acciones que apuntan a mostrar la relevancia de un servicio o
producto, especificando su valor y buscando una diferenciacién respecto a la competencia.

Cliente: persona que accede a un producto o servicio a partir de un pago. Existen clientes constantes, que
acceden a dicho bien de forma asidua, u ocasionales, aquellos que lo hacen en un determinado momento,
por una necesidad puntual. En este contexto, el término es utilizado como sinénimo de comprador (la persona
que compra el producto), usuario (la persona que usa el servicio) o consumidor (quien consume un producto
0 servicio).

Canales de distribucion: Es la forma en que el negocio se comunica con sus diferentes segmentos de
mercado o clientes y de esa manera cumplir con la propuesta de valor.

Proceso (produccion): sistema de acciones que se encuentran interrelacionadas de forma dinamica y que
se orientan a la transformacion de ciertos elementos. De esta manera, los elementos de entrada (conocidos
como factores) pasan a ser elementos de salida (productos), tras un proceso en el que se incrementa su valor.
Cabe destacar que los factores son los bienes que se utilizan con fines productivos (las materias primas). Los
productos, en cambio, estdn destinados a la venta al consumidor o mayorista.

Recursos clave: medios materiales o inmateriales que permiten satisfacer ciertas necesidades dentro del
proceso productivo o la actividad comercial de una empresa. Los recursos claves pueden ser fisicos,
econdmicos, intelectuales o humanos.

Costo: es el gasto econémico que representa la fabricacion de un producto o la prestacion de un servicio. Al
determinar el costo de produccién, se puede establecer el precio de venta al puablico del bien en cuestion (el
precio al publico es la suma del costo més el beneficio). En otras palabras, el costo es el esfuerzo econémico
gue se debe realizar para lograr un objetivo operativo (el pago de salarios, la compra de materiales, la
fabricacion de un producto, la obtencién de fondos para la financiacion, la administracion de la empresa, etc.).

Ingresos: Importe de la venta de bienes y prestacion de servicios que son el objeto del trafico de la empresa.
Comprende también otros ingresos, variacion de existencias y beneficios del gjercicio.

Asociatividad: mecanismo mediante el cual las organizaciones unen voluntades, iniciativas y recursos,
alrededor de objetivos comunes, con el propésito de ser mas competitivas en el mercado global.

Financiacién: consiste en aportar dinero y recursos para la adquisicion de bienes o servicios. Es habitual que
la financiacion se canalice mediante créditos o préstamos (quien recibe el dinero, debe devolverlo en el futuro).
La financiacion puede realizarse tomando en cuenta la procedencia de los recursos. La financiacion externa
es aquella que procede de inversores que no pertenecen a la empresa (la financiacion bancari@faFel?si8h
de obligaciones, etc.), mientras que la financiacion interna tiene su origen en fondos producidos por la propia
empresa a través de su actividad (amortizaciones, reservas, etc.).
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