T Pﬁﬂtb'de pgrtida: i s Fase Foimécién

f'f’iﬁReguonal

grf.‘.‘Centréh.CQmL'O dzo @etshcm admm‘-hoizm \; Lm%a k:‘&mwnb
?i'_';'-@mnpfesaticx\ CEC‘\’T’ e s

| ;f' 'Nombre del programa de formaCIon':*’ o
tm Qf@ﬂdeJO( c—m ”%eucﬁcr ddi i’e%w ggehm}

Ficha ‘7’]8\1 C\%‘l

~ Municipio: _hba sy

TP R ol DR g
(e YD LG 0%

~ Direccién o ubicacién:

Nombre del aprendiz lider: __Quitlevmyo Apovie .
(Ropreendunde Grupo)

§ d 3 5 i '" . J 4 e
" Nombre del instructor técnico: Chﬁ—hno Movhne s

Nombre del instructor de emprendimientO'
TC)lQ?O\»Q«\OVXCH‘dJD JQV el ookt cpaos.

v

En esta etapa usted, junto a los instructores apropiara elementos técnicos
y de emprendimiento que le permitiran llegar a la creacion de una Unidad
Productiva viable.

Powered by CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

g oh, :p.rng;-'e.so | Arl
ACTIVIDAD: MAPA DE

s reconocer el tipo de relacion existente con log actores gue
se

iguiente paso € ST
El siguiente p paraello necesitard hojas de papel periédico, reglay marca

identificaron previamente,'
dores. Siga las siguientes in

--------

Dibuje o pegue la ima
de actores (siguiente

papel periodico.

2.

dlis

is del Entorno (7]

strucciones:

pagina) en el

Ubique los actores identificados en

‘la actividad “collage de actores” en

el mapa de acuerdo con su rol, (si.
considera que falto algun actor rele-
vante que haga presencia en el tgr'ri-
~ torio, por favor inclayalo).

Usando el cuadro de referencias (aba-
v jo a la izquierda) identifique para cada
actor el sector, el grado de poder

gen del mapa

R

ACTORES

~indicaciones del cuadro, -

y sus relaciones con la Unidad pro.

ductiva de acuerdo con las formas &

“socialice el resultado con los demas

integrantes de la Unidad Productiva,
en compafiia del instructor o dina-
mizador. A b e

~ plasme a tra\_/és: fotograﬂ'avs‘ el re‘l_-';

sultado de esta actividad en la hoja
“Proyecto productive” (Mapa de ac-

" tores) de la Estructura de Segui-

Referencias
g ®

Pdblico

- Privado
£ .
8 Académico
B
&a Soclal
Medios 4..,..»;'9
" “IN1: Actores con Ubicados en el primer
capacidad de circulo concentrico
AR decision del gréfico
.. |N2:Actores con Ubicados en el segundo
£ influencia pero anillo concéntrico
° sin capacidad del grafico
e de decision

N3: Actores con
poder de veto

Ubicados en el tercer
circulo concéntrico
del grafico

- | colaboracién/alianza e R
5 Tensién/conflicto +
5
» % ) Intermitencia oA
: m Ausencia de relacion (Sin flechas)
1 Influencia sobre
—

‘miento Integrada (ESI) de la Unidad
Productiva (UP).

Powered by CamScanner



https://v3.camscanner.com/user/download

......

. E1) Ml iam.gr_:eso | A:ndiisis: del E"€°rr'.° L:‘a _
MAPA DE ACTORES:
ACTIVIDAD CUADRO DE AUTOEVALUACION

Con el fin de ampliar el conocimiento frente al entorno institucional y la clase de servi-
cios o tramites que se pueden realizar con ellos, en compariia del instructor o profesio-

nal a cargo, desarrolle la siguiente actividad:

o

A partir de los resultados de las actividades “collage y mapa de actores”, complete la
sigulente tabla diligenciando los campos vacios segln corresponda, bien sea identifi-
cando el actor, las actividades de interés que realiza, los tramites o la pagina web de

la entidad.

~Actor /. Actividad de interes : Trdmiies Enlace web

*Institucion

1CA Certificado BPA-BPG https://fwww.ica.gov.co/

Cerdiprecado de Termoaaien pau
AERA es:\;mnlu\aom) Pfo?ewvxalgjs- W#P://www.gnqedy.co

tecnl w o 4ean logo
igilan cio ganrord

fes Transf ié T
Inuina m:‘in?::‘t?:; n yeon) rolde culacdd https://www.invima.gov.co
auterncegs.-
CAR Concesién de aguas qmlb:len..; ol hHpsHwow. corgov. o
Tancan Nen1Q Premugve Ao
Flmq YO A S n:rcr:‘\l‘:;ﬂ Flnanc! https://wwwfinagro.com.co
MADR Muustertode Agricultorg pcurvolloro ra’ ptps/wwo. mm«ccgi frenlfor
. ep \,l
o : P L, wonrolar. : s
teviavi Sanidad de aves ‘{zr\:&:zﬂ?:”?’(”‘; hitps f/wwu, Feneon
Qv colas

! WEOrmac oy M :
IPE.’\M Pronéstico del clima éqf""mOm 5 meoﬁ‘?‘*- o . (AGam Gov. €O

CAMARA DE Certificados d Keqisd N/

COMERCIO f::u'mcl?zu‘:sténe .Tflmfﬁi-. [ U\Hi’l'd s . CC—"?SW{)“- ok
u :

UPQI-\ Compra de terrenos 4 :4“, dwg ) c.;e https://www.upra.gov.co
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y ;i ‘& : . 3 @Andli;is ;IQISE}'*°";°i l.":’“ pr;s;r;s‘o:(:)j
ANALISIS DEL ENTORNO: -
MAPA DE EMPATIA

Al generar una idea de negocio, la empatia juega un papel trascendental al permi-
tirnos ser mas realistas sobre o que espera el consumidor, y asi poder ofrecer algo
que se ajuste a sus necesidades y deseos. Este gjercicio le ayudara a anticiparse a
las necesidades de los clientes empleando creatividad e innovacidn para identificar
y materializar nuevas oportunidades.

Dibuje o recorte y pegue a la persona que considera sera su cliente en el recuadro

central del cliente. Luego desde la perspectiva del cliente reflexione sobre las pre-
guntas y responda en la siguiente pagina.

{Qué piensa ¢Qué siente
&))) el cliente? peTA el cliente?

Lo que realmente importa. Z0ué ve
Principales preocupaciones, ol tlichte?
inquietudes y aspiraciones ebafoistres it
LQué oye : La oferta del
el cliente? e mercado
et Consunt ciof hnGi Entorno
Lo que dicen los | En este recuadro dibuje Amlggs
amigos o pegue algun recorte 2Qué dice y hace
Lo que dice el jefe de la persona que el cliente?
considera va a ser
Lo que dicen su cliente Actitud en publico
las personas Aspecto
influyentes Comportamiento
hacia los demds
Esfuerzos Resultados
del cliente del cliente
\ h/,/ Miedos Deseos/necesidades
N\ s Frustraciones Medida del éxito
N = Obstéculos Obstaculos
i ™

Reflexione sobre las preguntas y responda en la pagina siguiente
Tomado de: http://advenio.es/modelo-de-negocio-y-el-cliente-mapa-
de-empatia/
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ANALISIS DEL ENTORNO: j
RESPUESTAS MAPA DE EMPATIA
(Desde la perspectiva del cliente y frente al sector del producto o servicio)

14. ¢Qué dicen sus amigos? _lnjoimG e C
coWre el munisipio, la-rongurhydadt Gup
e ya
15. ¢Que dicen sus colaboradores?

ONe 10 SLONCTLO dol munmiQPo para

PISHOVIO

16. ¢Qué dice su circule de influencia? _______
i o OYNEY 471351
3. (Cudles la oferta que le brinda el mercadoal | Copne ey 6 Hios funsfi et Y exXPEicivg
cliente? _[1eNCliS WoNco, Corveiponiol 02 yigr4d
17. ¢Quien ejerce mayor influencia sobre ély

N

VER: ;Qué ve el cliente? ‘
1. ¢Como es él, frente al entorno? _CUTIOS! doe |
expectadiva, :

.0 . . -" -y e
2. ¢Quiénes son los amigos del cliente?_€1 QUi
— ~ 3 Y e g
SV Famiia, gende cel nwnisipio
o

et bt e (= T =i T e,
(eSAGU IO animG et ¥ iSO, x eCly .
holieles. z ’ como? _EU TUM] L1Ica O Cutes i $25
4. iA qué problemas se enfrenta? 20005 oty L0l

DOHQUOACWTOS |, SeIGIEO Ce R rulhads , il )
{ ; ! 18. 4Cual es el canal de comunicacion que mas le
atrae? (G0 & soudtiesl, &y vozo

PENSAR Y SENTIR: ;Qué piensa y siente el cliente?
VO CoV) €y PRV ¢ \Ceh

5. ¢Cudles son las necesidades. preocupaciones y S — :
expecta?vas del cliente?_{20(a a eyt ivg o0 S Coppt eyt L0
e S e s ol . - ;
artesonit propias DEBILIDADES: ;Qué debilidades tiene? ,-
; : i frenta? yd el
‘6. Identificar lo que considera reaimente, 19. ¢Aque desafios se enfrenta? DAL DUy Lol
impor&;i‘lte' Dersdled el cig e 102 o po faliade aura UISTICD
acowe Gl VYISO R
a 20. ¢Cuales son sus mayores frustraciones?
7. Conocer sus expectativas, SUEROs y aspiraciones. Fata e © :;‘g":‘;;-;» £ "”” g CUICIS, CHendion
4 Sl 1 victhelose! oo n,;;,(:(“f:u'f_ wéeirwncun i Client?
&.u'(u S‘ !il' . '.'.'?‘&‘JZ{,'}{{ J RIOOA = 21. ¢A qué obstaculos se enfrenta para conseguir
FiPICOs e (G region Bha o K8 Sl
8. Predecir sus emocicnes. A24yiC, S04 SralCum i objetivos? £5(Q $E8 C\W LU DUD 1 CAD
5 ; < Ve »_.' = P e A »':7:;;::‘1 ”z::,.-rf;‘-—l.: —‘.‘-‘:"."—: p ‘_i\}?}_».,“!._ T
clMmiTGousy ,aoreUD ydisErgleds | po Hads YHCALION €VmTe {ONT
EnAOY IO IMPaciovisudis - e :
DECIR Y HACER: (Qué dice y hace el cliente? 21:’),1 iQue riesgos teme encontrarse®
9. ¢Cudl es su actitud y conducta? (22010 {of
&l einjorno, apreciacio nesdeticg
Al rtamiento y reaccién en FORTALEZAS: ;Qu¢ fortalezas tiene?
- 10. ¢Cudl es su comportami i ; iy i
publico? \[CHIICICIThD ConipOf oD - 23. Ci(i:ejlﬂgyrisL??le‘;es}‘c:\’nfég o
onahieogmpo ddm iutiu, regvods, eplorediL PI ads ERPTeTH
11. ¢Qué comenta con su entorno? ndoes £ R ]
1o popusctia Jutsicy, quelroponiiea, 24, (Como mide el éxito? V€ | do
CosioI g PIOTACLT O TIPRL:S Shdnpaccuon poyvonGd .
12. ¢Se detecta algun factor diferencial entre lo ¥ g
que dice y lo que realmente piensay siente?
;Qué es lo que ellos ven en su entorno cerca- : : & ;
;%? Diferentit @n At Qngusi G 25, e,%ue estratt[aglaéls C;ngga'pagi j%]f)eﬁg;’-” sus
il J5 Ep A Pk objetivos? _{12 RS SLOLVE; :
€ oord(czhdadgd&gk;co o PUIECLE Conoctivie e Sobfe o OFeris
ESCUCHAR: ;Qué escucha el cliente? Ao PICTRACIOY
13, ¢Cudles son las areas de mas impacto e ,
influencia &n su entorno? mscyﬁ of %7(;:{-‘;4) 2
7o deGuad g ub oo n ol i DRI
- frenteaiaeenior
- o
| e
AN

212

....... u % s e wlie -%N‘\\)\
-'-QMibronc&olAnd]isiéaelEnforrio@ 0k Rl =T
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Una vez resueltas l

es posi

1, Qué propuesla de val
2. Cuales sen los canale
con éL

3. Qué relacion marcalc

4. Cuéinto esta disp

: £ Andlisis delEE'"'°'"6| Mi Prégr;s‘ 0 B v
L= p : od .

.

as anteriores preguntas del mapa de empatia

or espera.

ble determinar del cliente:

s de distribucion por los que espera que conectemos

liente quiere que establezcamos con él.

ACTIVIDAD: ANALISIS DE LA CAJA

£ una vallosa herramle
jesarrollo de la propuesta de valor.

&)

Identifique el problerna, oportunidad o

necesidad

& POV Yonicicd do

w———l -

e cagicar enello

-
~

Qprogtimn! fonos :,i;'J VG0

bl a ('{., lf; yeaion
SRASTT® I & SIS B L= Aa L
Para construir la caja se debe com-
pletar la informacion solicitada en
cada recuadro.

En el centro de la caja escriba (a
solucion que seré el elemento base
de la construccion de la caja

£l 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.

nta que perrnite estudiar diferentes fac

Tendencias:

Analice si la idea esta
alineada o responde

a las tendercias actuales
del mercado, por ejernplo;
consuma consclente,
cuidado personal, eco
ambiental, no plastico,
entre otras.

Tendenclas:

Traba jo

alesSand
F-;H;,’ ye s riGf

1
i
H

= A P ETs
51,1\ “1YCL LA (AL

uesto a pagar por nuestros servicios y/o productos.

tores del entorno que pueden influlr en el

Tipo de Cliente:

(s necesaro que
conoLea quidnes son sus
chiertes potenclales,
cudles son sus retos,
rnatas, valores, pustos,
der ddnde oblienen la
infermacicén, entre otres
aspeclos.

Competidores: Soluclon: Tipo de cliente:
AsenO & Lon s uymcleY

iy € ¢ nerat \l : ; } ConDl £ollA
001 monva !l et AL cvlesarit
¢ 4o o J

o 1

A VI N ,"ﬂa,() Pl AL %} W

OIS R IO o
Competidores: Tecnologia: Tecnologia:

Afjui se identifica quienes
son sus competidores,
para ‘uego analzar cusles
son sus fortalezas

y sus depilcades, en qué
elerentos se puede
cferenciar de ellas vio

Cus puede hacer rrejor

‘):/rf uceon FC‘//

[echpl LOVG IES

fn este term debe
aralizar que elemaentos
tecncligicas vaa
neorparar en la
irnplernantacicn de
idea,
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‘Paso 6
fuanas , dwbunte, saws, dopiz,
\ mandeles, mguduales  cmppcy
e sd, PIPCI‘(\,HHLJ, }U(, arCi £y ).'_/
"J/ ( { d |f) 4
oy Con (Gousdod
{En VAl predulcio o G
Opreoendo MYoY ]E’DI ] ‘

rienales
Wanédad Qe praclicio, 4 FEREneres,
conar C‘u‘;C-i.L"‘n anya A
mejovanctotienaon al
Cliende

Paso 5,
1

. Paso 4

l

@ L, hrat .*734,C>-J'5‘U:LGIK~ ]

> ~y Lo s aladriae f/
&ii»".i‘.:;ii_i'_ufif’ﬁ' bl
|
]
| =
Focg © ;c erde o | Prccucdocly
t.:: aucio } Rt
olidad , 218G ames)
, =
== UN1Cos quo Jecaliu
B\ e Ch ia a:#p’u::
et cn Pasn 'S
@ Erustraciones) aso 2, | iy @
s S| Boteon
Interec en la arlecanios

que Luwrg las m?@uwx vas'
;:rerne al producrO \ la PrendC

iDiligencie siguiendo los "
pasos hasta llegar a su e [j‘l”b”h' -foiu 2

producto o servicio! B . =5

il g

i
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e s .
L

o B . :
&

Proyecto productivo

btenida en el mapa de empatia identifique cudles elementos encajan y son

Con la informacion o
ala propuesta a continuacion:

pertinentes para la propuesta de valor. Defin

1. ¢Cudl es el nombre del proyecto 6. cCual es el perfil de su cliente potencial?
productivo? _€ndte \NUS__ | Coneceant cinonie celo
_exdust vicad, de ic1ac hcion,
“amanie chg 1as prendas echul
2. Teniendo en cuenta los ejercicios ﬁi@iﬁ@-@wﬂ@g&kpﬂg—i—--ﬁ
desarrollados previamente identifique _Qricsama Yy ip)_rescate cu Ruial
una necesidad, una problematica
o una oportunidad (pecemOs o
_epcituntclact g conseday con
lryigooz e cuMoral abnenct
uyies eepecdcdVa,
£Qué solucion plantea? iccarday e)
Conpumienioavitesd rcal deticior | 7, ;Qué recursos se necesita invertir
cos ;.EMU(' en el proyecto productivo? (Humanos,

_venical, peeas umeas
equipos, financieros) - —~

la fracdicron

e hilos :

3. ¢Qué se ha hecho para atender esa — o — o
problematica, necesidad fTacur o lymgnO —» “ON
Concamien ocls decnictt

u oportunidad? _AciCry CONCLIMERND

Indlay sore el Pprociucio, RoclgSO equip0 2
- Tevar veriicg |

Creay pe2s aviecancaies,

Thypshgas ewndagar okre € T = Telay pundiile 41x7

“mEyeeie). = = Jewr Pondilly 220

4. ¢Cual es la brecha que identifica - felur FUP" g Coxgo.
oeuy o MOIETIQ Priels.

al describir al cliente? .
_EI.ADJ._EL';D&_%O_C_’M’512?2@_.(_1‘5?P
Nloy v esanal;

= tanGs B
_Recuy s ecoinniiCo.

. 8. ¢Cuél es el componente innovador del

S T proyecte? ___ - . -
oA Pierus cutesuniles vnicas
5. ¢Qué solucion se plantea? _Con meenales Con Maneo
"t ficor_al Cente, encuantoal “clo_porlaroho_dwerso v
“procosL orlesandl;condale Nanauo en producios
comefio tice)se dosu (o610, T e

Y e

“elwalor 1nf11€eco destacanthy 11D
o dogansotio, 0elofQ eenicny

(VSPITOCION Y OTEGEN I i 207 el
Lyt

;{emr OO G quo 6l cllente (o
1)
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e De implementarse o desarrollarse el proyecto identifi

o0 _manexa sSul fuan as Gs ¢

que y clasifique los impactos
de acuerdo con los siguientes aspectos: Ty ¢ bocy yor_ ! con lano dis m'nu Y€

WSO 0.8 CL

hoa. i >ri O

O_) a4« S ULl
[] social: Fugniie e evn LI

[7] Econémico: FQuoyece (< owr\,Q,mcLQsa})ﬁcr{i

[] Tecnolagico: Pormedlo o 1s rectas, =t

ung 28 SEYvactoi Clo lees deemicod M g
ansesrales Gop colas L1 4\€<;.;14L»£1:i

[[] Ambiental: _pO¥ Sv wad u-')l _JP}’\.OY(J[] @ provec
1N O rioras St amlejlca

oe tncluston, ‘Dr@*rruucmn
ciHurdl, e I'W'nﬂfs;urmr Con-iiil
4 CU.IY))&‘YHO clo

CONSyO conctevrle .
e C il , S0 P(Onw_m;m i

- [Pt 24 I("‘<" .ﬂ,»m
A P EXC i,

03 _compotCip efécdronics § .-zar:vrc.: Fid ik
{1Gstp Lictordd O F10WS POIenCifis
« Escriba aqui la justificacion del proyecto

(basado en la brecha o necesidad |
‘ar‘. P T s

identificada): “op e an Fad D00k .*u__(&m

Sy il Lo

S Ehe
__...’-’.:.—\:I_.‘;,_‘,'—._‘Z!_ﬁz‘“pifj‘u/ By R & pl Vo r’f?_ PV il

o V4
PN DRE SR IR gD \ o
LLLL q‘_ L

[

f

« Escriba aqui otras consideraciones relevantes del proyecto:
-

f_;:ﬂi;!:ﬂlc[@&——/ (’//-:/E"Xf,gfv it Hirs 2 {
.

K

r’u}n,- S =2 oot o - S oy P 3 ST /, ¥

L 4
,.:"“ b} 8 {" D e A R ~e/ \/l P ad X vt g S 145, 44T 8N

e ST LRI
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& ! f}jdt:)cielo. de Negjoci;: CEA'NVAS-I Mi progrese Q :

MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Disefiado por:

Asociaciones clave
(red de partners)

Actividades clave

Propuesta
de valor

Relaciones con
los clientes

Segmentos
del mercado

wgceo‘f’g!—'o ] v'-{

-
'
o Vaio @

(125N p=r» (”C-’J’ v/

e ST B PIEO -~
MRES dxg

Ot pt3

Mot

| TEVEL Vel o /.:A
Dae 6.0 MYODICTE D

Yolo 0

Lafid DD ‘e

» (RO END MO
I e e O

cerltemnptas <f
fone Mo et e D
ErYP A D MIT ¥,

.
2g o rtéero ol

| Lo

co v EXP Fer et

.Col e’
> /’)Unﬂ/]
sinpoiel o
(- UentS g4 frpeD

Recursos clave

e MO ,/‘i‘;: o n”; ag

3
Y
STCeT- D&

2N oD cy &
~AeCESE A
sda et

D9
sodip o Jecar

B P <. b A

aed i J -
7 ",,r", y Rl ol {4 (15' ‘L’. ‘{3"\,

SN VY ,,mchJ 45t
sl / T E

Y0
S [

e WTELST £ COT2 3D

. g wcloseetodd

wonid & 7Y ¢
o e € P

U P d* 2 L 1 C
s

¢
- BOETEANEL Iy
L D a—

P
WS EP N E100 N

Tt

-
La LS TLNS
g Cle> ai

.
"

=P o e, T

Il kP

43 D L (12N
2R 574

£ lap& a2
o nr Paere? < 4™
_ Mo e37le
Canales,
distribucion y

comunicacion

I
»'0 &r ool

¢ o 0_5

L E-CORCNCE

eaa e SOChE

CorvS& 1 2%

A7

Estructura de costos

.a/{)

Fuentes de ingreso

/e

Materia prima

locativas

Mano de obra directa

COSTOS FIJOS .0
Costos de funcionamiento 40
Costos de comercializacion | 0o
'COSTOS VARIABLES 0

INVERSION ACTIVOS FIJOS 0
Magquinaria y equipo 50
Muebles y enseres 0
Obras fisicas y adecuaciones 0

_...
(=8

Ventas totales 0

2\S

Tornado de: Osterwalder, 2004. (Modelo de negocios CANVAS).

i et T A R SR B e et 1

— ]
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[t@ Prueba de producto o servicio

ESTRATEGIA COMERCIALY GESTION DE VENTAS

con apoyo de su instructor construya los siguientes elementos relacionados con

Estimado aprendiz,
Unidad Productiva.

la estrategia comercial de la futura

SR |

Ty e ——
; 1

; o Dibuje una propuesta de logo para la futura Unidad Productiva. .

{ e e
R EE—— SR LR S
. -
- |
{ ‘ - s i
| | S :
I €
g ¢l &
)N 7
Jogu g )
YR
- . e ,‘_____,_J

o ¢Cucxl es su marca, nombre7 -

1’
s v “fr/‘l{" ﬂ;}’-/.—“ vf/v_»-““

i\/ 1G2¢ ’\J"_.___.--,"":‘.' D __

r
! /l Qe aryfnt

e

Lot

Xr'

° ¢Cuu| es su eslogcn" Heles
__‘_:; 7104 J”"r:'-/""f/'w-/Lf'

a0 aE ‘Ber _pere CAEOH  AA’

i“"“l; Eet *re g * R RIS p P ,
Cual tafolio d d t ? T ES D&
o ;Cudl es su portafolio de productos o servicios? 2 T A et s mw o
 ton OrEeif® - MreHo 0O MEDIDS .
o ¢Cudl es el precio de su producto o servicio? o ptia geer e QTI RO D
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Actividad grupo focal o “focus group”: para la siguiente actividad, invite a algunas personas que
cumplan con las caracteristicas de clientes potenciales frente al nicho de mercado identificado, pi-
dales probar su producto o servicio. Posterior al uso, consulteles por el resultado.
Pregunte al grupo de prueba sus opiniones sobre como 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
y recomendaciones, piense en aquello que se podria mejorar antes
de sacar el producto o servicio al mercado.
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