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PROCESO DE GESTION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacion: PRODUCCION ANIMAL
Caédigo del Programa de Formacidn: 733454
Nombre del Proyecto: N/A
Fase del Proyecto: FORMACION
Actividad de Proyecto:
Competencia: GESTION DE LOS PROCESOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORAS, SEGUN LAS NECESIDADES
ESTABLECIDAS POR LA COMUNIDAD.
Resultados de Aprendizaje
> INTEGRAR ELEMENTOS DE LA CULTURA EMPRENDEDORA TENIENDO EN CUENTA EL PERFIL
PERSONAL Y EL CONTEXTO DE DESARROLLO SOCIAL
> CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y SOCIAL
> CARACTERIZAR LA IDEA DE NEGOCIO TENIENDO EN CUENTA LAS OPORTUNIDADES Y
NECESIDADES DEL SECTOR PRODUCTIVO Y SOCIAL
» VALORAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO CONFORME CON SU ESTRUCTURA Y NECESIDADES DEL
SECTOR PRODUCTIVO Y SOCIAL

Duracion de la Guia: 48 horas.
2. PRESENTACION?
Apreciado aprendiz,

Bienvenido a una etapa enriquecedora de formacidn en el Centro de Gestion y Desarrollo Agroindustrial de
Arauca. Este programa esta disefiado para brindarte conocimientos practicos que fortaleceran tus
competencias, permitiéndote destacarte en el sector productivo de nuestro pais. A través de esta guia,
encontrards herramientas Utiles para abordar las diversas temdticas del aprendizaje, comprendiendo los
elementos esenciales y caracteristicas del mercado en contextos locales. Esto te permitira explorar las
dimensiones emprendedoras necesarias para tomar decisiones estratégicas y aplicar dichos conocimientos
en la creacion y desarrollo de tu propio modelo de negocio.

El emprendimiento desempefia un papel clave en el fortalecimiento econdmico de las sociedades,
impulsando la generacion de empleo, el desarrollo regional y la innovacién. Con el apoyo del SENA, no solo
identificards oportunidades en tu entorno, sino que también aprenderas a convertirlas en proyectos
empresariales viables y sostenibles. Este enfoque promueve la creacion de valor agregado, la competitividad
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! Este trabajo se mejord en redaccion utilizando Inteligencia Avrtificial (Chatpgpt, y Copilot, 2025)
y la productividad, asegurando que las ideas se transformen en soluciones innovadoras que impacten

positivamente tanto en las empresas como en la sociedad.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

Identifica las diferentes ideas de negocio que surjan de la identificacion de las necesidades del entorno en el
gue habita.

3.1 Actividades de reflexion inicial:

DINAMICA DE GAMIFICACION: "EMPRENDE Y CONECTATE"

Objetivo:Fomentar la reflexion sobre el emprendimiento y la importancia de los actores clave en el
ecosistema empresarial.

Participantes:
Grupos de 16 aprendices.

Materiales:
e Tarjetas de preguntas reflexivas.
e Cartulinas o pizarras blancas.
e Post-its o stickers de colores.
e Reloj o cronémetro.

Desarrollo de la Dinamica

FASE 1: Reflexion sobre el Emprendimiento (20 min)
Se inicia la sesidn con una pregunta generadora:

"Si hoy quisieras emprender, ¢qué habilidades crees que necesitarias y qué personas te podrian ayudar?"
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e Losaprendices escriben sus respuestas en tarjetas y las comparten en el grupo.
e Seagrupan las ideas en dos columnas: Habilidades clave y Personas o recursos necesarios.
e Sediscute en grupo sobre la importancia de cada una.

FASE 2: Juego de Tarjetas "Aliados del Emprendedor" (20 min)
Se reparten tarjetas con distintos desafios que un emprendedor puede enfrentar.
Ejemplo de tarjetas:
e "Tienes una gran idea, pero no sabes cémo venderla. ¢ A quién buscarias para ayudarte?"
¢ "Necesitas financiacidn, pero no tienes suficiente dinero. ¢ Cdmo lo solucionarias?"
e "Tucliente principal cambia sus habitos y deja de comprarte. ¢ Qué harias?"
Mecanica:
e Cada equipo discute la mejor solucién en 3 minutos.
e Escriben su respuesta en un post-it y lo colocan en el tablero.

e Se elige la mejor respuesta seguin votacion del grupo.

Fase 3: Reflexidn Final y Escritura (20 min)
Cada aprendiz escribe una reflexion individual sobre:

¢Qué habilidades emprendedoras cree que tiene y cudles debe mejorar?
¢Qué tipo de personas o aliados necesitaria para su emprendimiento ideal?
¢Cémo su entorno puede influir en su éxito como emprendedor?

Evidencia Generada

e Tarjetas con habilidades y actores clave identificados.
e Respuestas a los desafios del juego.
e Documento de reflexion escrita sobre perfil emprendedor y ecosistema.

EVIDENCIA REQUERIDA

Modalidad de trabajo: Grupal
Descubriendo Emprendedores
Tiempo: 1 hora
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3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos necesarios para el aprendizaje:

Dinamica: "Mapa del Camino Emprendedor"

Objetivo: Facilitar la contextualizacion del emprendimiento y la identificacidn de conocimientos previos a
través de una actividad interactiva y reflexiva.

MIRUTASENA
~ EMPRENDE RURAL

() Andlisis |

" del Entorno

‘o Lienzo
Propuesta
de Valor

*Mapa de actores
Colloge de actores
(Ecosistema, entorno)
Cuadro de autoevaluacién

*Mapa de empatia
+Anaglisis de tendencias

Fase
Formacion

’:I Prueba de Producto
== o Servicio

K Asociatividad / |
Cooperativismo

Mi Unidad
Productiva =

Inicia Fase de Fortalecimiento con
asesoria a mi Unidad Productiva
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Desarrollo de la dinamica:
1. Introducciéon (20 min)

Se explica a los participantes que iniciardn un “viaje emprendedor” y que deben construir un mapa con los
elementos clave que consideran necesarios para emprender.

Se les pregunta:
= ¢Qué saben sobre emprendimiento?
= (¢Qué habilidades creen que necesita un emprendedor?
= (Qué retos consideran que enfrentan los emprendedores?
2. Creacion del "Mapa del Camino Emprendedor" (2 horas)

Se dividen en grupos y se les entrega una cartulina o una pizarra digital (como Jamboard o Miro).

Deben dibujar un “camino” que represente el recorrido de un emprendedor, desde la idea hasta la
consolidacion del negocio.

En cada punto del camino, deben incluir elementos como:
= Conocimientos necesarios (marketing, finanzas, creatividad, etc.).
* Habilidades emprendedoras (liderazgo, resiliencia, trabajo en equipo).
= Obstaculos que pueden enfrentar.
» Recursos clave (red de contactos, aliados, inversion).
3. Socializacion y Reflexion (1 hora y 40 min)

e (Cada grupo presenta su mapa y explica su vision del viaje emprendedor.

e Se discute en grupo qué conocimientos y habilidades tienen los participantes y cuales necesitan
fortalecer.

e Seidentifican los principales actores del ecosistema emprendedor que pueden apoyar el proceso.
Evidencia de Aprendizaje:
e Reflexién escrita donde cada participante describe su percepcidn sobre el emprendimiento antes y

después de la actividad.
e Documento donde identifican sus fortalezas y dreas a mejorar como emprendedores.

EVIDENCIA REQUERIDA

Modalidad de trabajo: Grupal
Informe escrito
Tiempo: 4 horas
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3.3 Actividades de apropiacion:

FASES DE DESIGN THINKING

Sintetizar la informacién Desarrollar prototipos rapidos
construyendo un punto de y sencillos que permitan
partida desde un dolor recibir retroalimentacion

significativo para el usuario sobre la propuesta

EMPATIZAR

v

Entender cémo piensan,

Generar muchas ideas, Simulando un contexto real,
sus necesidades y lo que siendo disruptivo e comprender mejor al usuario
es realmente importante innovador y construyendo y con su retroalimentacion

para los usuarios en equipo una propuesta mejorar la propuesta

Observa atentamente y analiza detenidamente el siguiente video.
Que es el Desigh Thinking: https://www.youtube.com/watch?v=LeoEnRjAYMO ;

DINAMICA DE GAMIFICACION: "SOLUCIONES EMPRENDEDORAS CON DESIGN THINKING"

Objetivo: Facilitar la apropiacidn del Design Thinking mediante una actividad reflexiva y practica, donde los
participantes aplicaran sus fases principales en un reto real de su comunidad.

Duracion:
60 minutos.

Participantes:
Grupos de 4-5 aprendices.

Materiales:
e Cartulinas o pizarras blancas.
e Post-its o tarjetas de colores.
e Marcadores.
e Acceso al video "Design Thinking: Soluciona problemas de forma creativa"

Desarrollo de la Dinamica
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Fase 1: Observacidon y Reflexion Inicial (15 min) https://www.youtube.com/watch?v=LeoEnRjAYMO ;

Los participantes ven el video "Design Thinking: Soluciona problemas de forma creativa" y toman notas sobre
los conceptos clave. Luego, responden individualmente las siguientes preguntas:

1. ¢COmo cree que la metodologia Design Thinking puede ayudar a resolver problemas en su comunidad?

2. (Cual es el principal reto o problema que ha identificado en su entorno que podria abordarse con Design
Thinking?

3. éComo podria aplicar este enfoque para mejorar un proyecto productivo en su comunidad?

Objetivo: Conectar el Design Thinking con problemas reales y despertar la creatividad.
Fase 2: Aplicacion del Design Thinking en un Reto Comunitario (25 min)
Los participantes se dividen en equipos y eligen un reto comunitario real.
Usan las fases del Design Thinking para plantear una solucidn innovadora:
Empatizar: ¢Quiénes son los afectados por el problema? ¢Como se sienten? Definir:
¢Cual es el problema especifico que gueremos resolver?
Idear: éQué soluciones innovadoras podemos plantear?
Prototipar: ¢Cémo podemos representar la solucion de manera rdpida (dibujo, modelo, historia)?
Testear: ¢ Como validariamos esta idea con la comunidad antes de implementarla?
Cada equipo plasma su solucion en una cartulina
Fase 3: Presentacion y Retroalimentacion (20 min)
» Cada grupo expone su solucion en 3 minutos, explicando cémo aplicaron el Design Thinking.
» Los demas equipos hacen preguntas o sugerencias.
> Se genera un debate sobre el impacto real de estas soluciones en la comunidad.
Evidencia Generada:
» Documento con respuestas reflexivas individuales.

» Cartel o presentacidn con el proceso de Design Thinking aplicado.
> Registro de la presentacién y debate grupal.

EVIDENCIA REQUERIDA

Modalidad de trabajo: Grupal
Trabajo escrito de respuestas
Tiempo: 1 hora

3.4 Actividades de Transferencia el Conocimiento:
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Objetivo: Facilitar la comprension de la estructura de un plan de negocios mediante una dramatizacion

Negocio en Escena con Modelo CANVAS

interactiva, basada en los bloques del Modelo de Negocio Canvas, con énfasis en la cartilla de
emprendimiento del SENA.

Duracién: 90 minutos.

Participantes: Grupos de 4-5 aprendices.

Materiales: Cartulinas o papeldgrafos con el Modelo Canvas.

Fichas con los 9 bloques del Modelo Canvas.

Post-its o tarjetas de colores.

Elementos para dramatizacion (ropa, accesorios, productos simbalicos).
Desarrollo de la Actividad

Fase 1: Construccién del Modelo de Negocio (30 min)

Cada grupo elige una idea de negocio y construye su Modelo Canvas, completando los siguientes bloques en
su cartulina:

Segmento de clientes: ¢A quién vendemos nuestro producto/servicio?
Propuesta de valor: ¢Qué problema solucionamos y qué nos diferencia?
Canales de distribucidn: ¢Como llegamos a nuestros clientes?

Relacién con clientes: ¢ COmo mantenemos su confianza?

Fuentes de ingresos: ¢ Cémo generamos dinero?

Recursos clave: ¢ Qué necesitamos para operar?

Actividades clave: ¢ Qué hacemos para entregar valor?

Socios clave: ¢ Quién nos apoya en el negocio?

Estructura de costos: ¢En qué gastamos para operar?

Cada equipo debe representar visualmente su modelo con post-its o dibujos.
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Cada grupo realiza una representacion teatral de cémo su negocio interactia con clientes y aliados, aplicando

Fase 2: Dramatizacion del Negocio (40 min)

los pasos clave del plan de negocios.

Ejemplo de Escenarios:

Negociacion con un proveedor (representando Socios Clave y Recursos Clave).

Atencidn a un cliente (ilustrando Propuesta de Valor y Relacién con Clientes).

Promocién y venta del producto (ejemplificando Canales de Distribucién y Fuentes de Ingreso).
Cada representacion debe incluir didlogos estructurados donde se apliquen conceptos del Modelo Canvas.
Los demas equipos observan y toman notas para retroalimentar.

Fase 3: Reflexién y Andlisis (20 min)

Cada equipo responde y discute:

1.¢Cémo se conectaron los elementos del Modelo Canvas en la representacion?

2.¢Qué desafios enfrentaron al estructurar su plan de negocios?

3.6Como podrian mejorar su idea y presentacion?

Cada equipo ajusta su Modelo Canvas con las mejoras identificadas.

Evidencia Generada

» Cartulina o papeldgrafo con el Modelo de Negocio Canvas completado.
> Dramatizacion grabada o registrada en video/fotografias.
> Reflexidn escrita sobre la experiencia y aprendizajes.

EVIDENCIA REQUERIDA

Modalidad de trabajo: Grupal
Dramatizado- Plan de negocio CANVAS
Tiempo: 5 horas
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DINAMICA FINAL: "ELEVATOR PITCH: VENDE TU NEGOCIO EN 60 SEGUNDOS"
Objetivo:
Que los aprendices resuman y presenten su idea de negocio en un discurso breve y persuasivo (Elevator
Pitch), integrando todos los pasos previos trabajados:
» Mapa de Actores (ldentificacion de aliados y clientes).

Mapa de Empatia (Comprension profunda del cliente).

> Andlisis de Caja (Factores clave del mercado).
> Lienzo de Propuesta de Valor (Diferenciacién y solucién).
» Modelo de Negocio Canvas (Estructura completa del negocio).

Duracion: 60 minutos.

Participantes: Individual o en grupos de maximo 3 personas.

Materiales: Cronémetro o reloj.

Tarjetas con palabras clave para inspirar (ej. "Innovacion", "Cliente", "Impacto"”, "Valor").
Cédmara o celular para grabar presentaciones.

Espacio tipo "auditorio" o zona de presentacion.

Desarrollo de la Dinamica

Fase 1: Preparacion del Pitch (20 min)

Cada aprendiz o grupo debe estructurar su discurso respondiendo en maximo 60 segundos:
1. ¢Quién eres y cudl es tu idea de negocio?

2. ¢Qué problema resuelve tu negocio y para quién?

3. ¢Cémo funciona tu producto o servicio? 4.

¢Qué te diferencia de la competencia? 5. ¢Qué

impacto generara tu negocio?

6. ¢Qué necesitas (inversidn, aliados, clientes)? Regla

Clave: Debe ser claro, conciso y convincente. Fase 2:

Presentacion y Evaluacion (30 min)

Cada participante o grupo presenta su Elevator Pitch frente a los demas.
Tiempo maximo: 60 segundos por equipo.

Evaluacion con criterios de impacto:
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Claridad — ¢ Explica bien la idea de negocio?
Innovacion — éLa propuesta es original y viable?
Enganche — ¢ Logra captar la atencién del publico?
Conviccién — ¢ Muestra seguridad y dominio del negocio?
Los demds equipos votan por los pitches mas efectivos y se entrega un reconocimiento simbdlico al mejor
pitch.
Fase 3: Reflexion Final (10 min)
Cada participante escribe una reflexién corta sobre su experiencia:
1. ¢Como fue el reto de resumir tu negocio en solo 60 segundos?
2.:Qué aprendiste de los demas pitches?

3. Como mejorarias tu presentacion para futuros inversionistas o clientes?

Evidencia Generada
» Videos de los Elevator Pitches.
> Reflexién escrita sobre la experiencia.

» Evaluacion grupal de los discursos.

4. PLANTEAMIENTO DE EVIDENCIAS DE APRENDIZAJE PARA LA EVALUACION EN EL PROCESO
FORMATIVO.

Técnicas e
Instrumentos de
Evaluacion

Actividad del
proyecto
formativo

Fase del
proyecto

Criterios de
Evaluacion

Actividad de
Aprendizaje

Evidencias de

formativo Aprendizaje

resultado de la
Prueba de
Emprendimiento
de acuerdo con
la informacion
solicitada en el

convocatoria a
la comunidad.
documento con
el plan de
negocios.

N/A N/A Cuestionario Evidencias de EVIDENCIA DE
Conocimiento CONOCIMIENTO:
Diligenciay Registros de | TECNICA:
socializa con sus | instrumentos Preguntas
compafieros el | empleados INSTRUMENTO:
durante la

Cuestionario

EVIDENCIA DE
DESEMPENO:
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formatodela
actividad

Evidencias de
Desempeiio:

Considera las
caracteristicas
emprendedoras
como rasgos de
las personas

emprendedoras.

Evidencia de
Producto:

Propone su ldea
de Negocio
innovadora,
practicay
realizable
teniendo en
cuanta las
necesidades del
mercado que
tienen afinidad
consu
formacion
técnica.

Registros de
instrumentos
empleados
durante la

convocatoria a
la comunidad.
documento con

el plan de
negocios.
Registros de
instrumentos
empleados
durante la

convocatoria a
la comunidad.
documento con
el plan de
negocios.

TECNICA:
Observacion
directa

INSTRUMENTO:
Lista de chequeo

EVIDENCIA DE
PRODUCTO:

TECNICA:
Valoracion de
producto
(Informe-
Bitacora)

INSTRUMENTO:
Lista de
chequeo.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Aliados Estratégicos: Personas, instituciones o empresas que apoyan el desarrollo y crecimiento de un

negocio.

Anadlisis de Caja: Evaluacion de factores clave como tendencias, clientes, tecnologia y soluciones dentro de

un negocio.

Aprendiz SENA: Persona en formacidn en el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA), quien desarrolla

habilidades técnicas, emprendedoras y productivas.

GFPI-
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Aprendizaje Basado en Retos (ABR): Metodologia en la que los aprendices del SENA resuelven problemas
reales mediante proyectos innovadores.

Competencia: Empresas o personas que ofrecen productos o servicios similares.

Design Thinking: Metodologia centrada en el usuario para resolver problemas con creatividad. Sus etapas
son:

Empatizar: Comprender las necesidades del usuario.

Definir: Identificar el problema clave.

Idear: Generar multiples soluciones innovadoras.

Prototipar: Crear modelos iniciales de la solucién.

Testear: Evaluar y mejorar la solucion con usuarios reales.

Ecosistema Emprendedor: Red de actores que influyen en el desarrollo de negocios (emprendedores,
inversores, universidades, gobierno, clientes).

Emprendimiento: Proceso de identificar oportunidades, desarrollar ideas y convertirlas en negocios
sostenibles.

Estructura de Costos: Identificacion y planificacion de los gastos necesarios para operar un negocio.

Formalizacion de Negocios: Proceso de registrar un negocio legalmente ante la CdAmara de Comercioy la
DIAN.

Fuentes de Ingresos: Formas en las que un negocio genera dinero con sus productos o servicios.
Gamificacion: Uso de dindmicas de juego en el aprendizaje para motivar la participacidn y el compromiso.

Idea de Negocio: Concepto inicial de un producto o servicio innovador que busca satisfacer una necesidad
del mercado.

Innovacidn: Creacidon o mejora de productos, servicios o procesos para generar impacto positivo en el
mercado.

Iteracion: Proceso de mejora continua basado en la retroalimentacion de usuarios.

Lienzo de Propuesta de Valor: Modelo que define cdmo un negocio soluciona problemas y satisface
necesidades de los clientes.

Mapa de Actores: Representacion grafica de clientes, aliados y otros actores clave en un ecosistema de
negocio.

Mapa de Empatia: Herramienta que permite comprender mejor a los clientes a través del andlisis de sus
pensamientos, sentimientos y acciones.

Modelo de Negocio CANVAS: Herramienta visual para estructurar negocios con bloques como clientes,
costos, ingresos y propuesta de valor.
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Modelo de Negocio: Estructura que define cémo una empresa crea, entrega y captura valor.
Pitch de Negocio: Presentacion breve y persuasiva de una idea emprendedora ante inversionistas o clientes.
Cliente Potencial: Persona o empresa que puede estar interesada en adquirir un producto o servicio.
Propuesta de Valor: Diferenciacién de un producto o servicio que lo hace atractivo para los clientes.
Prototipo: Version inicial de un producto o servicio para validar su funcionalidad antes de su lanzamiento.

Red de Valor: Conjunto de relaciones estratégicas entre diferentes actores que potencian el éxito de un
negocio.

RUTA SENA de Emprendimiento: Etapas de formacion y acompanamiento para que los aprendices
transformen ideas en negocios.

SCAMPER: Técnica de creatividad para mejorar ideas mediante la sustitucién, combinacién, adaptacion,
modificacién, eliminacion y reorganizacion de elementos.

Segmentacion de Mercado: Division de clientes en grupos con caracteristicas similares para personalizar
estrategias de negocio.

Sostenibilidad Empresarial: Capacidad de un negocio para generar impacto econdmico, social y ambiental
positivo a largo plazo.

Usuario Final: Persona que utilizard un producto o servicio y cuyas necesidades deben ser consideradas en
el disefio.

Validacion de Idea: Proceso en el que se prueba un negocio con clientes reales para evaluar su viabilidad.
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7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha ‘
Autor (es) Elkin Jimenez villamizar- | Instructor Centro de | 02 de mayo del 2025
Gestidn y
Desarrollo

Agroindustrial

de Arauca

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar inicamente si realiza ajustes a la guia)

Nombre Cargo Dependencia Fecha Razon del Cambio

Autor (es)

2 Instructor SENA .Email: ejimenezv@sena.edu.co. Version 02 de mayo del 2025.
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