T —

e Lk ‘ ormacion
S ) * punto de partida: Fase F
Regional: Boyucor e i
ettt
Centro; GDDJVQ LMZP b e
e lar - . o PN B LR e g e R
Nombre del programa de formacién: IR

U prencledior en e o _de QWEQEL.\!!I —

Ficha: e SN
Municipio: J._Kuc YOSU - e
ﬁn:s:O A..GQ wOwQ TR

Direccion o ubicacion: A it

Nombre del aprendiz lider: Gc.:oZSO >—vo.1n
(Ropreendande Grupo)

Nombre del instructor técnico; Cnisdma Mavhne?

Nombre del instructor de emprendimiento: fermancto R €S

En psta etapa usted, junto a los instructores apropiara elementos técnicos
y de emprendirniento que le permitiran llegar a la creacion de una Unidad
Productiva viable
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‘o- M,i Progreso | Anglisis del Entorno :_;“J

ANALISIS DEL ENTORNO ;
RESPUESTAS MAPA DE EMPATIA
(Desdela perspectiva del cliente y frente al sector del producto o sé

rvicio)

i ' L On
14. :Oué dicen sus amigos? Iforma '
5 Iu%ongu;hdmdtﬁw

VER-
ER; &Qué ve el cliente? cenre el MUMSIPIO

1 iCémo es é|, frente al entorno? ] g;dod,
S : ﬂ'ﬂﬂ&?)a v

eXP :
\‘}‘L*(‘HN“. 15. aQue dicen sus colaboradores? ___
rong (O eeoremED dol mu 110 PO Pavo

2. éQuiénes son los ami i | a
amigos del cliente? %4 (3J1(}
5 <Ml eniec mUnISIPIO 1(\5‘)‘5C;Je' Ju‘:(e?fu circulo de influencia?
o1 cey sHios onstagt 4 €x {adva

T

. éCual es la oferta que le brinda el mercado Al

Eclf’ente? e nclr s NeY, Tyt _;5_‘-;(,»‘ de vis1 i or influencia sobre €Ly
e ¥ 17. ¢Quien ejerce may’ ‘ %
StaUronie openmacls uriEmo, Sy am) L pneucuriociSee

Woleleg

e enfrenta? POCOS e cuones

de comunicacion que mas le
ey yoz o

4A qué problemas s

e - C 1O puhl
PLrqueadeyos , seuCto ¢ panrd hebs o ;Cual es el canal
‘rae? . OAWS sOOU €

PENSAR Y SENTIR: ;Qué pi [

: (Que piensa y siente el cliente? W oy KBS
5. ¢Cudles son las necesidades, preocupaciones y VoL H,Q_Y @'_ ‘ o \_c‘;';:i it L
expectativas del cliente?_20(Q1 g HeuxHwg e 10 5 cauch Gut Y G

arlesanal PVOPICJ DEBILIDADES: ;/Qué debilidades tiene?
parteck!

6. Identificar lo que considerare Imente, 19 ¢A que desafios se enfrenta? pl o |
importante, _VWerskiad ova HoS qup fAUN L PO FO Heade gutee uii1eo
Qcoie al urisia s
20. iCudales son sus Mayores frustracliones?
TaHa_de emprelics € MAC UGG CHENCION

7-’ Conocer sus expactativas, suefos y aspiraciones.

Pusees ongmahdad g produciod \{“'U‘WJ al ChientC ;

11PLCOs Ao’ (G rcx,lOl'l g 21. iAgue obstaculos se enfrenta para conseguir

8. Predecir sus emociones. NeYYICs & gpacCun, sus objetivos? £5¢01 §28 1 LUTO puiCD,

whmraaon ,aqrado y diruie | yalladecomunicacion endre Lo Lvero

cndov IO Impadiovisudi ;

DECIR Y HACER: ;Qué dice y hace el cliente? 212- £Qué riesgos terne encontrarse?
Y1

9, ;Cudl es su actitud y conducta? fes P(’*O o
el e torno, aprecucio nestedicg

10. eCudl es su comportamiento y reaccién en FORTALEZAS: (Qué¢ fortalezas tiene?
Dublico? NCIKICO DK Conyipos o 23 .T;Qué logros quiere alcanzar?
aalicogmpoafieda b o reg (vodo, em[acdr Cu,np'lr <l expecdcciveg

11, ¢Qué cormenta con su entorno? Wiy O
\a _.‘L' Q{wiéfﬁl‘j\)rl&".' 3 cf(u, Spg{{r“louo nica, 24 iComo mide el éxito? Nelcte
CONMOLC WO I OS T S & o e
12. :Se detecta algun factor diferencial entre lo S BRaccuon PEy Yong l :
que dice y lo que realmente piensa y siente?
2Qué es lo que ellos ven en su entorno cerca-
no? D[E'?’S"C‘Q en b\'i!UHQUUUleﬁ i 25. ¢Que estrategias utiliza para conseguir sus
lacordioh dad, deskito do Pt e objetivos?_Indbgyuy, acl Qu (v
= Conoci e riag Sobfe  Jo oF ety

HAR: ¢
ESCUCHAR: ;Qué escucha el cliente? cJO PIOCIAACHCY

13. ¢(Cuales son las areas de mas impacto e
influencia en su entorno? MVMFQ)
oo de Guad 14 ub wace ol v niggdo

i o nleatafegqiop

Iﬁ-_—_—-
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Una vez resueltas

es posible

A Sl
<] Andlisis
(2 k

las anteriores preguntas del map
determinar del cliente:

1. Qué propuesta de valor espera.

con él.

Cuanto esta dispuesto a

Cuales son los canales de distribucion per los

Qué relacién marca/cliente quiere que establezcamo
pagar por nuestros servicios y/o productos.

.

s con él.

ACTIVIDAD: ANALISIS DE LA CAJA

Es una valiosa herramienta que pe
desarrello de la propuesta de valor.

Identifique el problema, oportunidad o
necesidad:

Al ver pocy piopue i
Griesana!l e

opordvnidacy de
dersigrear enellao
apropiemaonos dél MCne0
de\e ) ancs ce 1 rec}\«‘fo’n

Para construir la caja se debe com-
pletar la informacién solicitada en
cada recuadro.

En el centro de la caja escriba la
solucion que sera el elemento base
de la construccion de la caja

El andlisis de estos elementos le
ayudara a fortalecer la solucion que
se ofrece con la idea de negocio,
llevando a plantear objetivamente
la propuesta de valor,

rmite estudiar diferentes factores del

Tendencias:

Analice si la idea esta
alineada o responde

a las tendercias actuales
del mercado, por ejemplo:
consumo cansciente,
cuidado personal, eco
ambiental, no plastico,
entre otras.

Competidores:

DO
chfeve noal

1001 wmanva )

pletuciono {
Jrub ko ene
y W g P lo

Competidores:

Agui se identifica quienes
son sus caompetidores,
para Wego analizar cuales
son sus fortalezas

y sus debilidades, en qué
elémentos se puede
diferenciar de ellos y/o
aué puede hacer mejor.

Tendenclas:

Trabayo

adesanct
P ve secriaf

’
leg Avechiaon

Tecnologia:
Vipucron pot
fedhos Sorra les

del :E'niorno;] Mi progreso @

a de empatia

que espera que conectemos

entorno que pueden influir en el

Tipo de Cliente:

Es necesario que
conozca quiénas son sus
clientes potenciales,
cuales son sus retos,
metas, valores, gustos,
de donde obtienen la
informacién, entre otros
aspectos.

| Tipo de cliente:

Consupmcloy
) COVD COCAO

de avlesanicy

Tecnologia:

En este item debe
analizar qué elementos
tecnologicos va a
incarporar en la
irmplementacion de la
idea.

&
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“@ Productas y servicios

|Mi progrese @

" Lienxo propuesta de valor

Puanes , v b

NA/AS] / P le C
Opreo endo muory
wnédad Qe procuk 1o,

me)ovandotienaon G ]

“Chienie
Paso 5 1

: Paso 6

man-feles, L\(

Conarlencion emparta,

wile, saw s "(l pz,
)UICLUOK‘S comipeckd
ama, Gua |urﬂ{ll

WP

o

e “Con e

% Ay preducio y Al
nepenales,

Paso 4

]

@ Aliviadores de frustraciones

Pocey operia o

® Frustraciones

v
A Creadores de alegrias ‘ “/“m’]

Procucto cke
colidad ,@wﬁ(m{f’S,
unicos ue vecalda

Inerec en la mIGSquS Ty

youe g las Qig)ouqhvcgs

frene Ql ProAucio

iDiligencie siguiendo los

\La prena

Paso 1

pasos hasta llegar a su *] Trabajo del cliente

producto o servicio!

—/ -
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Wy Proyecto productivo

| ihtes alarnirtos BOCaATE Y SN
COR L intormactdn aliterida v el g (o eyl et ipflegiies €L '

) p ar i
PE HHnent ey [REIR la o itesti e vilar Dieding i pire iiatta s COTIGLA 1o

al? |
Lo uCudl s el nambre del proysoto 6, bl en ol poerfil de s (Meapite peaernclal? 2
productivo® ¢ plee Lanictd O e 0T TN & delo figenr |
¢ e, ondutivchacd o oy fraachiciorr, |

RO Ol 1047, V'U”U(“ (f Y ILS
AL LI tAy |4

2. Tenlendo en cuenta los ajerclolos o e 101 (04 C LN L sl g

desarrollados previamente ldentifique (hesammoy e :
una necesidad, una prohlemiticn 1

0 una oportunidad ¢ o lea 1
Cpertun el oo Conf ey on |
lnufu,o‘)_(; culurud cubren o i
Wi e expocjaiiva, |
£Queé solucion plantea? Mo ey «) }
conoamnen o av e | A tew | 7, LQué recursons e necesita Invertir [
VW hical, plezas umcas ,,wu‘vwl\‘v on 6l proyscto productive? (Humanos,

((’l (tcachcron equipos, financleros) !
3. 4Qué se ha hecho para atender osa : oy o |
problematica, necesidad Po caar 0 b m‘n.o bt ‘(,'l‘)r) |
u oportunidad? Aclepry Conceimenko Conearmiert o Jec nycc "
Inclar sore @) oucto, Hoags 0 €4unpe - »
Creay Preas o M’.(n’cul?‘., ~ Teyay verd l(.cf |
mveshgan ()mclmjcu whye ) - e ey pondibla 41211
m@rea o) = Terwy Pondillg 220
4. aCudl es la brecha que Identifica - lelur Pw;ﬂ 'rnc‘; COKL.AU
al describir al cliente? Koeuy yo wmotenia prymcs,
£1 ne yeconocm e lo o) = Lano s
oy C.)H?SQVIU“ RPecuy s cconomicl
8. (Cudl ey el componente Innovador del
proyecto?

, Ple2us cntesuniles vnicus
5. ¢Qué solucion se plantea? con medeniale s Con Mune o
¢ cucon gl chente, enccnrloa) clo portarono diversQ
PIOCOSO AT @SuUNU )l condg Le VIO e Proucios
come fo viceYge gosanolo, ' L
kemr e M que elcliente conopu
e\alor IVICRCO cleshac cvicAQ) 4 eyl
4 Qetrolo, (e HutQy i'lecm(q .
STOL 1O A e
| iemocion yongen fuiniai 1 ¢) ;

P — . ST — S —— el
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* De implementarse o desarrollarse el proyecto identifique y clagifique los Impactos
de acuerdo con los algulentes aspectos: IH-,L\“,“, oy lenes che v rdbegy et
A0 anere sustan gag ks PV SLOPO L G0 AN D
[ ] Amblental: POr 5V wiala U 4,0;\0;(”)(,‘(1) :0|¥4tul(()l(|hwwb|‘€)
Oy qaniel Y ehsmnigyenclo Froras Omie e,
[ | Soclal: Fuphle <e e picoe m'c Wsron, Preswyacion
U ol pay "'«-‘Ptu'luﬂ CONQL i iCarics, :
| ] Econdmico:  VOWOGEXe (G ecoOnO Gl YNy , Cumen O
CONSYMQ conten e
[ ] Tecnoldgico: T Imectto e keh 16§ “OCIGl, | 50 promueve
() pre seragion g ol fecnica s v fesce t.-w:w“ui;r;nn
ansestrales vee ce\as endr s ennutivas sl Ulf.) s
S)Q COQICID electronicy rz{ O YFCa b g ey C AP cf et
FOSG L tere b o 4 YOS e iy
« Escriba aqui la Justificaclén del proyecto (basado en la brecha o necesldad
identificada)! [ a0 LeComde Gt :v:’f»";.y({)ci‘a w 5§
LECEDIDO D s ARCITIO  ofree TR 7 bl Garye
pedass LNSP andli@pen SE..

« Escriba aqul otras consideraciones relevantes del proyecto:

OTE T et n® A X ale) i /

Gt Do BRCRl  ny  B& TEbdiy e vOP
NEC L26> e s m?dd y LR TE ! WD k'R D)
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. “ Proyich; productivo | Mi progreso 0
B . I R e D————

* De implementarse o desarrollarse el proyecto identifique y clasifique los iImpactos

de acuerdo con los sigulentes aspectos:  Tyg l,x,)uy com lancr dioviridy e

o0 Mmanexy susfun g Kas NN SLor0 S CA0 COTiuohl

() Ambiental; _por Sv Wda Ul |5 geroyanclo aprovechumenio
Oyqanial d»s.o-num\;qnuo ribras Sinleicas.
[] social: F\).Dé:_-le A emnpicoe Inclusion, pmscvvucloﬂ
e Hura), parhcipycilon conuniicaida,
(] Econémico: _Favorece [y economi pmarics ,cuymendo e
Lonsymo enceryie : ,
[] Tecnolégico: _Formecto et (s 105 saciClée | se promueve
ung preservacion g tas teenicald M (@8 pecle S oe fe s
o ansestrales uge clelus endrepty saliernadivis S{ Ve
_Og congii o electronicy MOV meepicas clp CHLer W
ArGsapLiciad g Ve s parenciciy
« Escriba aqul la justificacién del proyecto (basado en la brecha o necesidad

identificada): cepena Frosec Clebed  QPe. DA G 12 4
RECESIDP Dy AARITIO clrect?t Ly bl Larype
—phne pE3Cnnellpcdt. e

-~
« Escriba aqui otras consideraciones relevantes del proyecto;
DT rcipo® S lpinerwe o) Fee |
Gppoe e D2 crof SV - Teirddy/lc PP
W D Ve s el _y.,.,a:’,.«.':f'c.i“,,{,m..“«fJ.v"‘w"éa.-.v, Aifok i

s _ & g b o A
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: % . ';h::delo. de Negjocl-o CANVAS] Mi progrese o

MODELO DE NEGOCI0 CANVAS Disenado por:
Alocl;;l:n“;:;;\; TR s k"f,“‘ IR " Relaciones con | R
Activida ropuesta elaclones con Segmentos
(red de Partners) des clave de valor los clientes del mercado
"ca&"i‘)" aag L TE Ve U eo /‘,) CeT g Gummres) | PRSI ¢ o g Cont oo At Den
le vaveo w Conr Vs b Mgy aouc o ) 2 f,"::!.f"' ans/.,—
) £ " S YOne
Yrevwedve | Bates onole) v Exptacu o :;6 Py
PSS TN 8o e (ROVvoEADmad|e NI L rerpgn ) reveeto
k4 Aes g Ao Peony| g RNedrwrppnd CoORX iyt - FXC /u:vwltucl)
AT A coitensje s v te ) Fono ) N T e L e P o
Ko seaerdS p¢| Tnoied o Ut prsdvetio
EUp aasDe aprarlli- Lp s, 74 lroyory fﬂ"““}:‘:;’:’:;‘t‘f
» * - o Pa < o
S foniardar |. SOSE e o mh-_.‘:Ji_ﬂe.f A Thea
P e 4 Canales,
. Recursos clave distribucién y
I comunicacién
Mo g CEap CeIne s Socy, :? .
. :’/C'r* D g
PnodeeT o < E-contyg ICE
sAccese P
3 Bast L gaa.n
P SRVIPO Tecarjog o,
. e MATEANRS PRyt
AR .Y G RGN
rJ
Estructura de costos /() Fuentes de ingreso s
A e BSOS St A S e
COSTOS FiJos 0|8
Costos de funcionamiento :—_\/(J Ventas totales Q A;L\g
Costos de comercializacion ,oo
COSTOS VARIABLES 0o gO
Materia prima |§()
Mano de obra directs AL
INVERSION ACTIVOS FlJ0S o §
Maquinaria y equipo 50 i
Muebles y enseres 0
Obras fisicas y adecuaciones 0
‘locativas

Tomado de: Osterwalder, 2004, (Modelo de negocios CANVAS),
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Ereand ad grupo focal o “focus group™ para la siguiente actividad, invite a algunas personas que
el 2 -~ S CRrDA bedinme ab X R S ) ] ;
: VIMDAN CON as caracterist Cas de clientes potenciales frente al nicho de mercado identificado, pi-

JAES Drodar su praducto o senicia Posterior al uso, consulteles por el resultado,

Pregunte al grupo de prueba sus opiniones sobre cémo funciona el producto
O servicio, qué piensan del disefio Y sus otros sentimientos sobre
el producto o servicio.
Lo recomendarian a otras personas? Tome nota de sus opiniones
¥ recomendaciones, piense en aquello que se podria mejorar antes
de sacar el producto o servicio al mercado.

- Condlusiones del ejercicio:
—afS ui PALPCTO  QeC TreWR. AP QcepTped pad
HMHere 20D G :
s LB lor wpecesiopases el clewre
a2 SOTIS/Aace S exgecactri o XA .
—r REACRECHIC e TD P/ SnPES LD o Coale s
G eyt irs ThPOrced OFS. o , _

S 5S¢ Racectnvids a2 oo
.SL,,AV\P*‘(A Jo oS« Pe clrg - O

ol _,Mzgude,ﬂ /4 .t et Apers Dl ARS8 M.
P

TS FenS S e Qo L

locroS cov los £o7€S Someantestogts ey pOan

RélBetovmrseto proms DelLen€e™ ) pcFong By

f P A EIC20D.
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| ‘ \ 3 | 405 £ IR OIS,
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Diagnostico cooperativismo a nivel local

ol ot 1haa . stionario
PR anrendiz o emprendedor con apovo de U Instiucton responda el sigutente cuestionaric
' Sl L » { b

AHRSORLUOO
0 Q¢ nm Parcialmente
AN Coag

¢ TRORIMaR bien Kantiticadas cudles 200 las personas familiares,
T amgos weinos, SO Que no’ avidan a contar CON U fustento i
O PSRN Ayuthinos en el parto plazot X

LONNO/NAR Qi 30n las FHACkIs verticates ¥ hatizontales entra
2 GOV AN Y reconoeemos SO Qulenes tenemos estos lazos? e

<TRRImos entiticadas las houttades aductivas que pademos
3 WRUCKNAT $ o ANERRMDOR con famyl AR, AMIZOS, Vecinas, socios? XC

4 | e detndo ol tna de estilictura de negocios que nos .
Ve e mpresa indnidual, cooperatha, anocactin entre otrag)? N

s SUBIROWIOS (o o terentes tpos de Looperativas v las \entaas gue
e cada una® W

R Coop

8 STanemas kientitk adas lax personas Con lag cuales podemon haces
PREONRS v conformar una SRR con completa confianzan

N
T | dTenemag Kentificado e Boblema en camun QIR podtemios resalver
AsaCnonOR, adl coma sys CAURAS ¥ congeuenciag® '
~rr—
: Tenemog Rlentificados nuastros cllentes Botenclales, ol apante que
TR e puede dar O aspectos Benieos que requetinin :
Muextros productos v tos IR Que tendrans X
———

Tevtemog un Joctimento basiea donde se encuentra nuestra plan
° S0 Peguois atmpleto v actualizado (estudio de mercada, iabitida
Ronka, vabvlidad fnanciera, aportes do Los socipen X

MML“\
10§ SVONtamas con t\\j. JOCUMantog reflamentaras Para iniciar \a
CoOperatha (acta e Lonstituckin, estar

\\3‘\\‘\ l‘{(l\'\ \fl’ A \“"\l\. werente)» \

s dos metodologiag, continue con el

Mulario. De 1o contarlo, la metodologia a trabajar es: Sidulents for.

‘\\\-\\\\ \1-\\\‘\\\\ s\ «‘ a AR . \ CLAE 8 ~} l\ . \ AL '
‘-“’ \ \¥ § \‘ix\‘\ \‘\l \ A l\ Q t\ (¥ { L
LR LR v .(( 'i Wy \\" Wi (N | i‘ nt i (“ i

X ad DE {

€ in VI on !1 ;\k\.l A R \ \ lk 1

Responda Unicamente tas Pregu

becitica Sobwe |
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