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La estartegia CampeSENA cumple su misionalidad a partir del acompafiamiento integral a las
comunidades campesinas como soporte en la formacidn, la creacion de unidades
productivas y el fortalecimiento de las mismas a través de acciones formativas u asesoria.

La estrategia CampeSENA cuenta con un
equipo de trabajo consciente y
comprometido que, de manera conjunta
trabaja por la promocién del desarrollo rural
y un mejor futuro para las familias y
comunidades campesinas.

Los invitamos a avanzar, en compafia de nuestros profesionales, por la ruta
que encontraran a lo largo de estas paginas y hacer de este
cuadernillo la bitacora de este viaje.
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Inicia Fase de Fortalecimiento con
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&% T " Punto de partida: Fase Formacion

Regional: Amazonas

Centro: Centro para la Biodiversidad y el Turismo del Amazonas

Nombre del programa de formacion: Emprendimiento en procesamiento y

comercializacion de productos derivados de frutas y hortalizas.

Ficha: 3183895

Municipio: Puerto Narifio

Direccion o ubicacion: Comunidad de San Juan de Soco

Nombre del aprendiz lider: Arley Liborio Ramos Ahue

Nombre del instructor técnico: Oswaldo Andrés Guerrero Tobar

Nombre del instructor de emprendimiento: Oswaldo Andrés Guerrero
Tobar

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




(7] Analisis del entorno

El analisis del entorno invita a una reflexién conjunta entre instructores
y aprendices sobre el contexto, a partir del cual se pueden identificar los
problemas, necesidades y oportunidades (desde la solucion identificada)

y planear las acciones futuras.

Este autorreconocimiento por parte de las comunidades representa
el punto de partida para determinar correctamente el plan de trabajo
desde lo formativo, la propuesta de valor, el proyecto productivo
y el modelo CANVAS.

Para analizar el contexto de manera integral
apoyese en las siguientes herramientas:

Mapa de actores

Mapa de empatia

Andlisis de la caja

Analisis de tendencias

Estas herramientas constituyen la primera parada de la
esta ruta.
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MAPA DE ACTORES: ACTIVIDAD
“Collage de actores”: ecosistema y entorno.

La siguiente actividad le ayudara a reconocer en su entorno los posibles actores presentes
en el territorio, con quienes de una u otra manera interactuara durante la ejecucion del pro-
yecto productivo, la creacién de la Unidad Productiva y su avance después del proceso de
fortalecimiento.

Para esta actividad necesitara: pegante, recortes de revistas, papel cartulina o un pliego de
papel periddico.

Con ayuda de su instructor
realice la siguiente actividad
tipo collage:

Identifique los actores que inter-
vienen en su proyecto, escriba en la

cartulina o papel periddico los prin-
cipales aliados para su desarrollo:
beneficiarios, clientes potenciales,
fuentes de financiacion, entidades
de interés normativo (ambiental,
agropecuario, sanitario, tributario,
econdmico, politico, educativo).

Si quiere ampliar
informacién sobre como hacer
un collage, escanee el
siguiente codigo QR

Busque imagenes representativas
asociadas a cada actor y péguelas
sobre cada uno de estos identifica-

do en la cartilla.

Tiempo estimado
para su desarrollo:
2 horas
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ACTIVIDAD: MAPA DE ACTORES

El siguiente paso es reconocer el tipo de relacidén existente con los actores que se
identificaron previamente, para ello necesitara hojas de papel periddico, reglay marca-
dores. Siga las siguientes instrucciones:

1.

2.

3.

Dibuje o pegue la imagen del mapa
de actores (siguiente pagina) en el
papel periodico.

Ubique los actores identificados en
la actividad “collage de actores” en
el mapa de acuerdo con su rol, (si
considera que falté algun actor rele-
vante que haga presencia en el terri-
torio, por favor incluyalo).

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

Publico ‘
? Privado -
S
% Académico A
$ Social l
Medios
N1: Actores con Ubicados en el primer
capacidad de circulo concéntrico
decision del grafico
. |N2-Actores con Ubicados en el segundo
=z wjﬂuencwa'é)eéo anillo concéntrico
o Sih capaciaa del grafico
o de decision g
) Ubicados en el tercer
N3: Actgresdcont circulo concéntrico
poder de veto del grafico
Colaboracion/alianza +—>
0
- Tensién/conflicto +
(=}
& Intermitencia R |
—
& Ausencia de relacion (Sin flechas)
Influencia sobre —  »

4.

5.

y sus relaciones con la Unidad Pro-
ductiva de acuerdo con las formas e
indicaciones del cuadro.

Socialice el resultado con los demas
integrantes de la Unidad Productiva,
en compafia del instructor o dina-
mizador.

Plasme a través fotografias el re-
sultado de esta actividad en la hoja
“Proyecto productivo” (Mapa de ac-
tores) de la Estructura de Segui-
miento Integrada (ESI) de la Unidad
Productiva (UP).

\I/<><>
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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 compafiia del instructor o profesio-
nal a cargo, desarrolle la siguiente actividad:

A partir de los resultados de las actividades “collage y mapa de actores”, complete la
siguiente 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 interés

Tramites

Enlace web

Institucion

ICA Certificado BPA-BPG

SENA Formacion para el trabajo

INVIMA Transformacién
alimentos
CAR Concesién de aguas
FINAGRO

Financiamiento para el
sector agropecuario
MADR Politicas del Sector

Agropecuario
Ll Sanidad de aves
IDEAM Pronéstico del clima
CAMARA DE Certificados de
COMERCIO formalizacién
UPRA

Compra de terrenos

Certificado BPA-BPG

Formacion tecnica
profesional

Registro sanitario

Ocupacién de aguas

Crédito agropecuario

Proyectos de
inversion

Jornadas avicolas
Pronostico del clima
Formalizacion de

negocios
Compra de terrenos

https://www.ica.gov.co/

https://www.sena.edu.co/

https://www.invima.gov.co

https://www.car.gov.co/

https://www.finagro.com.co

https://
www.minagricultura.gov.co

https://fenavi.org/
http://www.ideam.gov.co/

https://ccamazonas.org.co/

https://www.upra.gov.co




MAPA DE EMPATIA

Al generar una idea de negocio, la empatia juega un papel trascendental al permi-
tirnos ser mas realistas sobre lo que espera el consumidor, y asi poder ofrecer algo
gue se ajuste a sus necesidades y deseos. Este ejercicio le ayudara a anticiparse a
las necesidades de los clientes empleando creatividad e innovacion 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.

ANANA
~AS—
s
&Qué piensa SQué siente
< el cliente? META el cliente? S
Posicionamiento en el éQUé ve

mercado por la calidad de
productos ofrecidos en el
mercado

el cliente?

&Qué oye Deseo de

el cliente? innovacién por
~ medio de la
Existencia de transformacion
gran variedad

;Qué dice y hace

d duct == i
e productos que no | el cliente?

se han aprovechado
o explotado de | &

manera correcta Busqueda de
productos saludables e
innovaodores
Esfuerzos Resultados
del cliente del cliente
i\ \ i1/ 4 Productos Productos competitivos
\Y ~ asequibles y de que satisfagan sus
N - . .
= - consumo masivo necesidades
— \
- -
—
= \‘\
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: )
RESPUESTAS MAPA DE EMPATIA

(Desde la perspectiva del cliente y frente al sector del producto o servicio)

VER: ¢Qué ve el cliente?
1. ¢Como es él, frente al entorno? Mente abierta al

14. sQué dicen sus amigos? Promueven las iniciativas
productivas

descubrimiento de productos innovadores

15. ¢Qué dicen sus colaboradores? La constancia
contribuye positivamente el emprendimiento

2. ¢Quienes son los amigos del cliente?
Personas del sector y amigos cercanos al grupo emprendedor

3. ¢Cual es la oferta que le brinda el mercado al

cliente? Producto tradicional acompanante de sus
comidas y platos

4. ¢A qué problemas se enfrenta? Limitado

16. ¢Qué dice su circulo de influencia?
Ven con buenos ojos la oportunidad de emprender

17. ¢Quién ejerce mayor influencia sobre ély
como? Lacomunidad en general

consumo y escaso reconocimiento en el mercado

PENSAR Y SENTIR: ;Qué piensa y siente el cliente?
5. ;Cuales son las necesidades, preocupaciones y

18. ¢Cual es el canal de comunicacion que mas le
atrae?
La recomendacion de otros clientes por medio
del boca a boca

expectativas del cliente? Requerimiento de alimentos
que cuiden la salud

6. Identificar lo que considera realmente

importante. Mejorar su alimentacién sin cambiar el
régimen alimenticio

7. Conocer sus expectativas, suefos y aspiraciones
Cuidado de su salud y bienestar fisico.

8. Predecir sus emociones. Apoyo emocional por
parte de su nucleo familiar

DECIR Y HACER: ;Qué dice y hace el cliente?
9. ¢Cual es su actitud y conducta? Actitud positiva

y mente abierta a la innovacion

10. ¢Cual es su comportamiento y reaccion en
publico? Trato cordial y relaciones fraternas

1. ¢Qué comenta con su entorno? Es una tierra con
grandes oportunidades productivas

12. ¢Se detecta algun factor diferencial entre lo
que dice y lo que realmente piensa y siente?
sQué es lo que ellos ven en su entorno
cercano?

No dimensiona las oportunidades futuras

ESCUCHAR: ;Qué escucha el cliente?

13. ¢Cuales son las areas de mas impacto e
influencia en su entorno? Sitios de mayor
concurrencia y afluencia de personas

DEBILIDADES: ¢Que debilidades tiene?

19. (A qué desafios se enfrenta?
Aceptacion en el mercado

20. ¢Cuales son sus mayores frustraciones?
Falta de apoyo

21. ¢A qué obstaculos se enfrenta para conseguir
sus objetivos?

R o L. : I i
22. ¢Qué riesgos teme encontrarse? El fracaso

FORTALEZAS: ;Qué fortalezas tiene?

23. ¢Qué logros quiere alcanzar?
Reconocimiento de sus productos en el mercado

24. ;Como mide el éxito?

S . 1

25. ¢Qué estrategias utiliza para conseguir sus
objetivos?

Perseverancia en la realizacion de su actividad productiva
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Una vez resueltas las anteriores preguntas del mapa de empatia
es posible determinar del cliente:

1. Qué propuesta de valor espera.

con él.

3. Queé relacion marca/cliente quiere que establezcamos con él.

ACTIVIDAD: ANALISIS DE LA CAJA

Es una valiosa herramienta que permite estudiar diferentes factores del entorno que pueden influir en el

desarrollo de la propuesta de valor.

Identifique ptgtrlema, oportunidad o
necesidad:

Buena produccion y perdida de alimentos en

temporadas altas de cultivo, que no se

aprovechan por los escasos conocimientos de

transformacion de alimentos; esta situacion

brinda una oportunidad para fomentar una

idea de negocio

Para construir la caja se debe com-
pletar la informacion 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 analisis de estos elementos le
ayudara a fortalecer la solucion que
se ofrece con la idea de negocio,
levando a plantear objetivamente
la propuesta de valor.

Tendencias:

Analice si la idea esta
alineada o responde

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

Tendencias:

Consumo de alimentos
saludables ricos en

micronutrientes y con cero
uso de agroquimicos en la
agricultura

Competidores:

Empresas externas que

a grandes escalas

fabrican productos similares

Cuales son los canales de distribucion por los que espera que conectemos

Cuanto esta dispuesto a pagar por nuestros servicios y/o productos.

Tipo de Cliente:

Es necesario que
conozca quiénes son sus
clientes potenciales,
cuales son sus retos,
metas, valores, gustos,
de dénde obtienen la
informacion, entre otros
aspectos.

Competidores:

Aqui se identifica quiénes
son sus competidores,
para luego analizar cuales
son sus fortalezas

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

Tipo de cliente:

Familiares y amigos de la
comunidad y del sector que
reconocen a los socios por
su trabajo

Tecnologia:

Procesamiento artesanal que
involucra las BPM en sus
operaciones

®

Tecnologia:

En este item debe
analizar qué elementos
tecnoldgicos va a
incorporar en la
implementacion de la
idea.




Lienzo propuesta de valor

Ahora cuenta con insumos para construir la propuesta de valor
de manera adecuada. La propuesta de valor representa el centro
sobre el cual gira nuestro modelo de negocios, para construirla

necesitara hojas de papel periddico, regla y marcadores.

1. Dibuje o pegue la imagen de la propuesta de valor en el papel periodico. Use como
referencia la plantilla que se encuentra en la siguiente pagina.

2. Diligencie cada campo de acuerdo con los pasos e instrucciones que se encuentran
en la siguiente tabla de apoyo. Avance diligenciando el “lienzo propuesta de valor” de
izquierda a derecha hasta llegar al producto o servicio a ofrecer a los clientes.

Productos y
servicios:

Escriba los nombres
de los productos y
servicios que ofrece
y en los que
pueden estar
interesados sus
usuarios.

Derivados de frutas y
horfalizas

Creadores de alegrias:

Explique cémo su idea/
producto/servicio satisface
deseos o necesidades para su
publico potencial.

Alegrias:

Escriba los beneficios
que sus clientes
potenciales buscan
obtener: ahorro en
tiempo, costos.
Productos nutritivos de
congumo masivo

S

Paso 2

Aliviadores de
frustraciones:

Describa cémo su idea/
negocio/servicio resuelve los
problemas mds importantes
de sus potenciales clientes.
Productos innovadores y que
recuerdan su lugar de origen.

Frustraciones:

Escriba aquellas dificultades
o inconvenientes que el
cliente encuentra en algtn
aspecto de su vida o trabajo.

Escasa oferta o carente de valor

Trabajo del
cliente:

Escriba aqui aquello
que los clientes estdn
intentando hacer en

algtin aspecto de su

dia a dia.

Busqueda de productos
de consumo diario que
aporten los
requfrimientos
nutrimentales en las
cantidades adecuadas

Puede ampliar la informacién sobre este tema, revisando la cartilla Comportamiento
Emprendedor y la cartilla de apoyo a la Estructura de Seguimiento Integrada.

3. Socialice el resultado con los demas integrantes de la Unidad Productiva en compa-
fifa del instructor o dinamizador.

4. Escriba el resumen de la propuesta de valor a continuacion:




-@ Productos y servicios

l Paso 6

La UP Alimentos Gutapa ofrece a sus clientes
productos derivados de frutas y hortalizas, con materias
primas disponibles en la region Amazonica.

Implementacién de saberes Exploracién de nuevos
ancestrales involucrados en el productos y sabores para
proceso productivo. innovar el mercado.

Paso 5 T T Paso 4

@ Aliviadores de frustraciones

A Creadores de alegrias

Alta competencia y precios Aprovechamiento al
mas bajos en el mercado. maximo de materias

primas disponibles en la
comunidad.

Alegrias

Recomendacidn por parte del cliente
por la calidad de los productos y la
calidez en el servicio.

iDiligencie siguiendo los . .
pasos hasta llegar a su Trabajo del cliente
producto o servicio!
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] o Proyecto productivo

Con la informacién obtenida en el mapa de empatia identifique cuales elementos encajan y son
pertinentes para la propuesta de valor. Defina la propuesta a continuacion:

1. ¢Cual es el nombre del proyecto
productivo? Elaboracién de de derivados de

frutas y hortalizas con a UP Alimentos Gutapa

2. Teniendo en cuenta los ejercicios
desarrollados previamente identifique
una necesidad, una problematica
0 una oportunidad)ptimi

produccién agropecuaria de la comunidad de San
Juan de Soco por medio de la implementacién

6. ¢Cual es el perfil de su cliente potencial?

Familiares y amigos de la comunidad y
comunidades cercanas, ademas del municipio de

Puerto Narino

agroindustrial

¢Qué solucion plantea?

Procesar los alimentos de manera tecnificada con
elusodeBPM—

3. ¢Qué se ha hecho para atender esa
problematica, necesidad
u oportunidad?

.7

formacién de Emprendedor en el procesamiento y
comercializacion de productos derivados de frutas y

hortalizas

7. ¢Qué recursos se necesita invertir
en el proyecto productivo? (Humanos,
equipos, financieros)

Recursos humanos: a través de los socios
vinculados. Maquinaria y equipos basicos para el

procesamiento de alimentos y recursos financieros
provenientes de las ventas y actividades anexas a la

4. ¢Cual es la brecha que identifica
al describir al cliente?

mision de la UP.

Productos en el mercado a menores precios que

dificultan Ia dinamica comercial

8. ¢Cual es el componente innovador del
proyecto?
La vinculacién de la practica ancestral de las

5. ¢Qué solucidn se plantea?

mujeres para la obtencién de un producto con

empaque diferenciado, diferente a la oferta

Prod Jiferenciados de .

tienen aceptacidn en el mercado, con innovacidn

disponible en el mercado, entrando en armonia con

el componente ambiental por la capacidad de

constante.

reutilizacion de su empaque
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e De implementarse o desarrollarse el proyecto identifique y clasifique los impactos
de acuerdo con los siguientes aspectos:

Trabajo asociativo de los emprendedores consolidado el emprendimiento y trabajo
] Ambiental;  asociativo de sus habitantes

] social: Mejorar los ingresos de familias involucradas en la iniciativa productiva por medio de
la transformacién Agroindustrial

|| Econdémico:

Actividad que disminuye la emision de residuos solidos al ecosistema.

|| Tecnologico:

Uso de tecnologia platatormas para publicidad y promocion del producto

e Escriba aqui la justificacion del proyecto (basado en la brecha o necesidad
identificada):

Es necesario generar alternativas productivas para la comunidad el conocimiento empirico sobre el manejo

de los cultivos debe complementarse con los conocimiento técnicos del procesamiento de los alimentos. Esto

contribuird de manera directa a un mejor cuidado de la salud por medio de la correcta aplicacion de las

BPM; de manera indirecta, pero no menos importante preservara los alimentos en el tiempo generando valor

agregado por medio de la iniciativa en su propuesta de valor, permitiendo asi obtener mejores ingresos
economicos en el proceso de comercializacion

e Escriba aqui otras consideraciones relevantes del proyecto:

Y
O1) d O

1ld d d J d
fibras naturales, tales como la yanchama

chambira, entre otras fibras y pigmentos naturales. La
capacitacion en: Emprendedor en el procesamiento y comercializacién de productos derivados de frutas y
hortalizas, ofrece a los socios, el aprovechamiento de las frutas y hortalizas producidas, con el fin de
transformar los alimentos, para conservarlos en el tiempo y generar valor agregado por medio de la
implementacién de su tradicién para obtener mejores precios en el momento de la comercializacion y
combinar el arte con la transformacién de alimentos.




z%g Modelo de negocios CANVAS

1. A partir de las actividades desarrolladas previamente (analisis del entorno y mapa de acto-

res), construya su modelo de negocio CANVAS en la plantilla Modelo CANVAS Fase Forma-
cion, gque se encuentra en la siguiente pagina.

2.  Paraello, manteniendo la coherencia con los resultados de las actividades previas use como
apoyo la informacion asociada a las preguntas de cada numeral de la siguiente tabla:

1. Segmento del mercado

Describa su cliente ¢Quién es su cliente?, ¢a
quién se dirige?, ¢cuales son sus clientes
mas importantes?

Basado en: mapa de empatia (recuadro cliente)

2. Propuesta de valor

¢Qué problemas ayuda a resolver,

qué necesidades se satisfacen y qué ofrece a
cada segmento de mercado al que se dirige?
Basado en: propuesta de valor

3. Canales, distribucion y comunicacion
¢Como llega su propuesta a los clientes?,
¢qué canales funcionan mejor?, scuales son
los mas rentables?

Basado en: mapa de empatia

4. Relaciones con los clientes
¢Coémo conseguir y conservar a sus clientes?

Basado en: mapa de empatia - propuesta de
valor

5. Actividades clave
¢Qué actividades clave requiere su idea de
negocio, canales y clientes?

Basado en: mapa de empatia - propuesta de
valor

6. Recursos clave

¢Qué recursos son clave para su modelo de
negocio y cuales requieren sus propuestas de
valor?

Basado en: mapa de empatia - propuesta de
valor

7. Asociaciones clave (red de partners)
¢Quiénes son sus socios, proveedores y qué
hacen?

Basado en: mapa de empatia - propuesta de
valor - mapa de actores

8. Costos fijos, variables, inversion activos
fijos

¢Cuales son los costos, recursos

y actividades mas caras?

9. ¢Ventas totales?

¢Como ganar dinero, cuanto estan dispuestos a pagar...?
Basado en: mapa de empatia - propuesta de valor

Tomado de: Thinking-With-You-Herramientas-Visual-Thinking-descarga- bles-gratis.pdf
Puede escanear el codigo QR para ampliar informacion sobre el modelo de negocio CANVAS

El resultado de esta actividad consignelo en la hoja “modelo CANVAS” de su Estructura de

Seguimiento Integrada.
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MODELO DE NEGOCIO CANVAS

Diseiiado por:

Asociaciones clave
(red de partners)

Actividades clave

Propuesta
de valor

Relaciones con
los clientes

Segmentos
del mercado

Socios de la UP
Alimentos Gutapa
aportan: mano de
obra, herramientas,
insumos y equipos en
el proceso productivo.
SENAcomo entidad
formadora y proveedor
de materiales de
formacion. Entidades
del orden Nacional,

1. Seleccionar materi
primas de calidad

2. Aplicacion de B en
el proceso.

3. Fabricacion de
mermelada

de fruta con empaques
plasticos de acuerdo
con estandares de
calidad exigidos por el
mercado.

P

como los ministerios o
las ONG'S,

Recursos clave

Gobernacién del
Amazonas, se
convierten en futuras
fuentes claves para
financiacion, al
momento de establecer|
convocatorias a las
cuales aplique la U.P.

a) ELRECUR
HUMANO:

b) RECURS
TECNOLOGICOS:
¢) RECURS
LOGISTICOS:

d) RECURS
FINANCIEROS:

El producto ofrecido,
sera mermelada de
pifa y araza, con
empaque de vidrio de
150g y envoltura
artesanal de fibras
naturales como la
yanchamay la

“Alimentos Gutapa”,
tiene como prioridad
satisfacer las
necesidades y
expectativas del cliente
a través de un producto
de excelente calidad,
generando confianza y
fidelidad en el mercado

chambira, disponibles
en la region,
elaborando un

Canales,
distribucion y
comunicacion

producto de calidad e
innovador para el
mercado, por su aporte
nutrimental y el sabor
diferencial que le
confieren este citrico.

1. Venta direc
productor-consumidor
2. Venta
intermediarios
CANALES DE
COMUNICACION
Telefonico y redes
sociales

De manera directa
los habitantes de la
comunidad de San
Juan de Soco y Puerto
Narifio. Existe la
necesidad
incrementar la oferta
en el mercado, ya que
siempre la demanda
queda insatisfecha.
Por ello la UP
Alimentos Gutapa,
tiene como objetivo
(mercado potencial)
el 0,5% de la
poblacién del
municipio de Puerto
Narifio y el 5% de la
comunidad de San
Juan de Soco.

Estructura de costos

Fuentes de ingreso

COSTOS FIJOS

Materia prima

Muebles y enseres

locativas

Costos de funcionamiento
Costos de comercializacion

COSTOS VARIABLES
Mano de obra directa
INVERSION ACTIVOS FIJOS

Maquinaria y equipo

Obras fisicas y adecuaciones

3700000
1000000
2700000

11355000
5000000

6355000
12374000
1274000
1000000

10000000

Ventas

totales

60000000

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




@ Prueba de producto o servicio S 5 S

ESTRATEGIA COMERCIAL Y GESTION DE VENTAS

Estimado aprendiz, con apoyo de su instructor construya los siguientes elementos relacionados con
la estrategia comercial de la futura Unidad Productiva.

e Dibuje una propuesta de logo para la futura Unidad Productiva.

UP ALIMENTOS

GUTAFPA

e ¢Cudl es su marca, nombre? UP Almentos Gutapa

¢Cudl es su eslogan? Lo mejor de la canasta

e ;Cudl es su portafolio de productos o servicios? Mermeladas, snacks, encurtidos, almibar
salsas, pulpas y helados.

e iCudl es el precio de su producto o servicio? $10.000

e ;Cémo va a realizar la promocién de su producto o servicio? Por redes sociales, voz a voz,
estrategia precio y publicidad

e ;Cudles van a ser sus canales de comercializacién?
CANALES DE DISTRIBUCION: 1. Venta directa productor-consumidor 2. Venta a intermediario
CANALES DE COMUNICACION: Telefonico y redes sociales




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.

Conclusiones del ejercicio:




2, Importancia del cooperativismo
m para el desarrollo econémico

El cooperativismo permite disminuir las brechas econdmicas y sociales de un territorio mediante la
union y la cooperaciéon de sus asociados. Esto lo podemos expresar a través del aumento o mejora de
la capacidad de produccion, la calidad de vida de sus habitantes, la proteccion del medio ambiente,
incremento en los ingresos de sus habitantes, ahorro, saneamiento, entre otros beneficios sociales.

Diagnostico estrategia asociatividad

y cooperativismo

La estrategia asociatividad y cooperativismo
contempla cuatro metodologfas. Dos inicia-
les relacionadas con el pensar y la iniciacion
en el mundo cooperativo, a saber: “Think.
Coop” y “Star.Coop”. Y dos metodologias para
organizaciones con un nivel de madurez ma-
yor en el mundo de la economia solidaria:
“My.coop” y “Manage.Coop”.

Cada metodologfa ofrece herramientas y con-
tenidos particulares. Por lo que se debe definir
sobre cual de ellas profundizar, para ello se
aplicaran una serie de cuestionarios y diag-
nosticos individuales por cada metodologia.

Para desarrollar los cuestionarios y determi-
nar la metodologfa a trabajar, se presentan
algunas consideraciones:

Los formularios deberan responder-
se uno a uno de manera progresiva en

L

el siguiente orden: Think.Coop, Start.
Coop, My.Coop y Manage.Coop hasta
determinar, de acuerdo con los resul-
tados, la metodologia a trabajar.

Frente a cada pregunta las opciones de
respuesta son: Si, No y Parcialmente.

Si en un formulario al menos cuatro de
las respuestas tienen marcada la opcion
“Si”, se debe pasar al siguiente formulario.

Si el formulario de alguna de las meto-
dologfas tiene mas de dos respuestas
con la opcion “No” o tres respuestas
con la opcion “Parcialmente”, sera uni-
camente sobre esa metodologia que se
sugiere profundizar por parte del profe-
sional a cargo.

Responda a continuacion:

X
bbb

u® ..#X
v m@@
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Diagnostico cooperativismo a nivel local

Apreciado aprendiz o emprendedor con apoyo de su instructor responda el siguiente cuestionario

diagndstico:
N° Aspecto a evaluar ‘ Si ‘ No |Parcialmente
Think.Coop
¢Tenemos bien identificadas cuales son las personas (familiares, X

1 | amigos, vecinos, socios) que nos ayudan a contar con un sustento
o pueden ayudarnos en el corto plazo?

2 ¢Conocemos qué son las relaciones verticales y horizontales entre X
cooperativas y reconocemos con quiénes tenemos estos lazos?

3 ¢Tenemos identificadas las dificultades productivas que podemos X
solucionar si nos agrupamos con familiares, amigos, vecinos, socios?

4 ¢Tenemos definido el tipo de estructura de negocios que nos %
conviene (empresa individual, cooperativa, asociacion, entre otras)?

5 ¢Conocemos los diferentes tipos de cooperativas y las ventajas que X
tiene cada una?

Start.Coop

6 ¢sTenemos identificadas las personas con las cuales podemos hacer X

negocios y conformar una empresa con completa confianza?

7 | érenemos identificado el problema en comun que podemos resolver [ x
asociandonos, asi como sus causas y consecuencias?

¢Tenemos identificados nuestros clientes potenciales, el aporte que
cada miembro puede dar, los aspectos técnicos que requeriran X
nuestros productos y los precios que tendran?

¢Tenemos un documento basico donde se encuentra nuestro plan
9 | de negocios completo y actualizado (estudio de mercado, viabilidad X
técnica, viabilidad financiera, aportes de los socios)?

10 ¢Contamos con los documentos reglamentarios para iniciar la X
cooperativa (acta de constitucion, estatutos, plan de accion, gerente)?

Si las respuestas evidencian dominio de estas dos metodologias, continue con el siguiente for-
mulario. De lo contario, la metodologia a trabajar es: Think.coop y Start.coop

Una vez desarrollados los contenidos para la metodologia identificada, aplique la autoevaluacion es-
pecifica sobre la informacién trabajada.

Responda Gnicamente las preguntas relacionadas con esa metodologia.




Dlagnostlco cooperatlwsmo a mvel local

Apreciado aprendiz o emprendedor con apoyo de su instructor responda el siguiente cuestionario

diagnostico:

N° Aspecto a evaluar Si | No |Parcialmente

My.Coop
¢Tenemos identificada cual es la oferta de servicios que ofrece

1 | nuestra cooperativa para satisfacer las necesidades de los socios y X
la demanda del mercado?

2 ¢Conocemos cuales son los objetivos, propdsito y estrategias de la X
cooperativa?

3 | ¢Conocemos los principios cooperativos de nuestra organizacion? X

¢La cooperativa usa herramientas para evaluar y analizar si la satisfac-
4 | cion de las necesidades priorizadas esta alineada con el propésito X
definido para la cooperativa?

¢Nuestra cooperativa tiene definidas acciones para que los productos
5 | o servicios generados cumplan con los estandares requeridos por el
X

mercado?
Manage.Coop
6 ¢lLa cooperativa cuenta con una estrategia de crecimiento que brinde

la mayor cantidad de beneficios a sus miembros? X
7 | i¢Conocemos la estrategia de mercadeo de la cooperativa? X

¢La cooperativa tiene claras sus ventajas competitivas frente a la
competencia?

9 ¢La cooperativa implementa herramientas para evaluar las evolucio- X
nes de los gustos y tendencias de los clientes?
10 ¢lLa cooperativa conoce a sus clientes y sabe cémo abordar sus X

necesidades?

A partir de los resultados, la metodologia a trabajar es: ThinkcoopyStartCoop

Una vez desarrollados los contenidos para la metodologia identificada, aplique la autoevaluacion
especifica sobre la informacion trabajada.

Responda Ginicamente las preguntas relacionadas con esa metodologia.
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Diagnostico Cooperativismo a nivel local
- Autoevaluacion

RESULTADOS APLICACION
METODOLOGIA THINK.COOP

Apreciado aprendiz o emprendedor responda las
siguientes preguntas con sus propias palabras, si
no puede contestar alguna de ellas, escriba el
por qué.

1. De manera sencilla y con sus palabras escriba
cuales son las personas con las cuales puede
llegar a asociarse y qué tipo de relacién tiene con
ellos (familiares, amigos, vecinos, socios, etc):
Familiares y vecinos de la comunidad

2. ;Con quiénes de ellos tiene relaciones vertica-
les y con quiénes relaciones horizontales?
Son todas relaciones horizontales

RESULTADOS APLICACION
METODOLOGIA START.COOP

Apreciado aprendiz o emprendedor responda las
siguientes preguntas con sus propias palabras, si
no puede contestar alguna de ellas, escriba el por
que.

1. Describa cual es el problema, sus causas y
consecuencias que puede resolver asociandose:

Alta competencia, precios altos de materias primas y
medios de transporte factibles

2. Describa brevemente quiénes son sus clientes
mas importantes, qué esperan de sus productos
y a qué precio se podrian comercializar:
Familiares y comunidades cercanas; esperan un producto

de calidad y con innovacién constante, el precio es

3. ,Cual o cuales son las dificultades productivas
que cree puede solucionar asociandose?
Economias de escala

$10.000
3. Describa brevemente las partes que adelanto

de su plan de negocio:
Desarrollo del modelo de negocios CANVAS en especial

4. ;Cual es el tipo de estructura de negocios que
mas les conviene y por qué?

Trabajo informal y comunitario

al componente de propuesta de valor

4. ;Cuales documentos reglamentarios tramité
para la creacion de su esquema asociativo?
No se realizan tramites de asociatividad

5. ;Cuales cree que son las ventajas que tiene
asociarse por medio de una cooperativa?
Capacidad de acceder a proyectos de inversién social

6. ;Qué calificacion le darfa al conocimiento que
adquirio acerca de la asociatividad
y cooperativismo?

MEDIO

5. ;Qué calificacion le daria al conocimiento
que adquirio acerca de la asociatividad

y cooperativismo?
MEDIO

N I3 TS

N I8 IS




Dlagnostlco Cooperatlwsmo a mvel local
- Autoevaluacion

RESULTADOS APLICACION
METODOLOGIA MY.COOP

Apreciado aprendiz o emprendedor responda las
siguientes preguntas de manera sencilla y con sus
propias palabras, si no puede contestar alguna de
ellas, escriba el por qué.

1. ;Cual es la oferta de servicios que ofrece
nuestra cooperativa para satisfacer las necesida-
des de los socios y la demanda del mercado?

2. Mencione cuales son los objetivos, propdsito y
estrategias de la cooperativa:

RESULTADOS APLICACION
METODOLOGIA MANAGE.COOP

Apreciado aprendiz o emprendedor responda las
siguientes preguntas con sus propias palabras, si
no puede contestar alguna de ellas, escriba el
por qué.

1. Describa cudl es la estrategia de crecimiento de
la cooperativa y los beneficios a sus miembros:

2. Describa brevemente la estrategia de merca-
deo de la cooperativa:

3. ;Cuales son los principios cooperativos
de nuestra organizacion?

3. Describa brevemente las ventajas competitivas
de la cooperativa frente a la competencia:

4. ;Qué herramientas usa la cooperativa para
evaluar y analizar si la satisfaccion de las
necesidades priorizadas esta alineada con

el proposito definido para la cooperativa?

4. ;Qué herramientas usa la cooperativa para
evaluar las evoluciones de los gustos
y tendencias de los clientes?

5. ;Qué acciones realiza la cooperativa para que
los productos o servicios generados cumplan con
los estandares requeridos por el mercado?

5. ;Cual es el perfil del cliente de la cooperativa,
cuales son sus necesidades?

6. ;Qué calificacion le daria al conocimiento
que adquiri¢ acerca de la asociatividad
y cooperativismo?

6. ;Qué calificacion le darfa al conocimiento
que adquirio acerca de la asociatividad
y cooperativismo?

N I3 TS

N I3 IS




Mi Unidad Productiva

Estimado aprendiz

iFelicidades!

Ha concluido la ruta de su proceso formativo,
los elementos técnicos y de emprendimiento
que ha adquirido permiten hoy la creaciéon de
su Unidad Productiva y dar el siguiente paso
en su ruta emprendedora.

iMuchos Exitos!

Nombre y cddigo de la Unidad Productiva:
UP Alimentos Gutapa

Nombre del lider de la Unidad Productiva:
Arley Liborio Ramos Ahue

Producto o servicio de la Unidad Productiva:

Derivados de frutas y hortalizas

iEs momento de pasar a la

Fase de Fortalecimiento!




MI RUTA —

CampeSENA
Fase de o Mapa de | [;;l Propuesta |
Fortalecimiento Empatia de Valor
con asesoria a mi

*(Actualizacién) *(Actualizacién)

Unidad Productiva

itl: Modelo de negocio I/ - (Actualizacion)

——
Producto Minimo Viable ) ~

*Encuesta validaciéon de
producto o servicio

*Ficha técnica de la
encuesta posventa

*Tabulacién encuesta

«Propuesta comercial a
instituciones o empresas

8f: Estructura Organizacional y Administrativa |

« Autoevaluacién de mi
emprendimiento )

r3) Acceso a Fuén’res |
de Financiacién

O% Asociatividad

Formalizacién_

Fortalecida

Mi Unidad Productiva J




SR Fase de Fortalecimiento
. con asesoria a mi Unidad Productiva

Cédigo de la Unidad Productiva

Municipio en el que se encuentra la Unidad Productiva

Direccién o ubicacién de la Unidad Productiva

¢El emprendimiento es individual o en compaiiia?

éLa Unidad Productiva cuenta con su documentacién al dia?

Marque con una equis “X" las opciones que correspondan:

Matricula mercantil si NO
Concepto sanitario Si NO N/A
Sistema de gestion Si NO N/A

Lista de precios Si NO

Inscripcién al RUT Si NO
Certificado manipulacién de alimentos Si NO N/A

Nombres de los instructores técnico/emprendimiento

Nombre de Profesional SENA asignado.

En esta etapa junto a su Profesional SENA asignado. avanzard
en el fortalecimiento de la Unidad Productiva, buscando proyectar y
consolidar su emprendimiento rural.




Mapa de empatia.
Actualizacion Fase de Fortalecimiento

En este momento ya hemos avanzado en la estructuracion de la idea de negocio, como o
vimos en la Fase de Formacion, la empatia juega un papel muy importante al permitirnos
ser mas realistas sobre lo que el consumidor espera y asi poder ofrecerle algo que se
ajuste realmente a sus necesidades y deseos.

Tomando como referencia el mapa de empatia trabajado con los instructores
en la fase inicial del proceso, reflexione sobre aquellos cambios que han podido
generarse desde entonces hasta ahora frente al perfil de su cliente.

De haber encontrado cambios, por favor plasmelos a continuacion.
De no encontrar cambios, continlie con las demas actividades de la ruta.




Responda nuevamente solo si encontrd cambios en el perfil del cliente desde la Fase de Formacion:

VER / ¢Qué VE?
1. ¢ComMo es su entorno?

14. ;Qué dicen sus amigos?

2. ;Quiénes son sus amigos?

15. ¢Qué dicen sus colaboradores?

3. ;Cual es la oferta que le brinda el mercado?

4. ;A qué problemas se enfrenta?

PENSAR Y SENTIR / ¢Qué PIENSA Y SIENTE?
5. ¢Cual es son sus necesidades, preocupaciones

y expectativas?

6. Identificar lo que considera realmente
importante

7. Conocer sus expectativas, suefios y aspiraciones.

8. Predecir sus emociones.

DECIR Y HACER/ ¢Qué DICE y HACE?
9. ¢Cual es su actitud y conducta?

10. ¢Cual es su comportamiento y reaccion en
publico?

11. ¢Qué comenta con su entorno?

12. ;Se detecta algun factor diferencial entre lo
que dice y lo que realmente piensa y siente? ;Qué
es lo que ellos ven en su entorno cercano?

ESCUCHAR / ¢Qué ESCUCHA?
13. ¢Cuales son las areas de mas impacto
e influencia en su entorno?

Tomado de: http://advenio.es/modelo-de-negocio-y-el-cliente-mapa-de-empatia/

16. ¢Que dice su circulo de influencia?

17. ¢ Quién ejerce mayor influencia sobre él y como?

18. ¢Cual es el canal de comunicacion
que mas le atrae?

DEBILIDADES / ¢Qué DEBILIDADES tiene?
19. ¢A qué desafios se enfrenta?

20. ¢Cuales son sus mayores frustraciones?

21. ¢A qué obstaculos se enfrenta para conseguir
sus objetivos?

22. (;Qué riesgos teme encontrarse?

FORTALEZAS / ¢Qué FORTALEZAS tiene?
23. ¢Qué logros quiere alcanzar?

24. ;CoOmo mide el éxito?

25. ;Qué estrategias utiliza para conseguir sus
objetivos?

Este ejercicio permite definir del cliente:

1. Qué propuesta de valor espera

2. Cuales son los canales de distribucion por los que espera que
conectemos con él

3. Qué relacion marca/cliente quiere que establezcamos con él
4. Qué esta dispuesto a pagar por nuestros servicios y/o productos




Lienzo propuesta de valor o 9
fortalecimiento

Lienzo propuesta de valor fortalecimiento

Diligencie nuevamente solo si tiene cambios con la propuesta de valor elaborada en la Fase de

Formacion.

. Productos y servicios
Como fue visto en la Fase -@
de Formacion de su ruta lpaso 6

SENA Emprende Rural,

la propuesta de valor
representa el centro sobre
el que gira su modelo de
negocios. Tomando como @
referencia la Propuesta
de Valor trabajada

en la Fase Formativa,

reflexione sobre cambios

Paso 5 T T Paso 4

Creadores de alegrias 00

gue han podido generarse

N
desde entonces @ Aliviadores de frustraciones R

hasta ahora frente a la

<

propuesta de valor.
Si encontro cambios,
por favor, plasmelo a
continuacion. De no
encontrar cambios,

continue su ruta

diligenciando las demas
I
actividades. ® Frustraciones GCELES

Trabajo del cliente




A partir de la informacion existente o actuali-
zada sobre el mapa de empatia y la propues-
ta de valor, con ayuda de su dinamizador(a) de
emprendimiento, analice el modelo de negocio
CANVAS de su Unidad Productiva estructura-
do en la Fase Formativa. Revise si después de
probar su modelo de negocio en el mercado,

Modelo de negocio CANVAS

Fortalecimiento

este mantiene sus elementos principales o si
requieren algin ajuste o mejora. De encontrar
alguno, diligencie la plantilla Modelo CANVAS
Fase Fortalecimiento. Reflexione sobre la evo-
lucion y madurez de su modelo CANVAS hasta
ahora, y justifique la razon de los cambios (de
llegar a presentarse).

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Disefiado por:
Asociaciones clave | pctividades clave Propuesta Relaciopes con Segmentos
(red de partners) de valor los clientes del mercado
Canales,
Recursos clave distribucion y
comunicacion
Estructura de costos Fuentes de ingreso
COSTOS FIJOS 0
Costos de funcionamiento 0 Ventas totales 0
Costos de comercializacién 0
COSTOS VARIABLES 0
Materia prima 0
Mano de obra directa 0
INVERSION ACTIVOS FIJOS 0
Maquinaria y equipo 0
Muebles y enseres 0
Obras fisicas y adecuaciones 0
locativas

Tomado de Osterwalder, 2004. (Modelo de negocios Canvas)




Estimado emprendedor diligencie esta pagina Unicamente si, posterior a la validacion del mo-
delo de negocios CANVAS, encontré que debia actualizarlo.

&Qué elementos tuvo que modificar del modelo de negocios CANVAS?

&Qué situacion motivo dicha actualizacion?

$Qué mejora o beneficios espera obtener con los cambios?




11 é @ Producto Minimo Viable

Para esta actividad y dependiendo del tipo de Unidad Productiva,
es posible tomar dos opciones de validacion:

1. Encuesta posventa: realizada a consumidores finales que compren el producto o servicio.

2. Propuesta comercial: realizada a entidades o empresas.

Modelo disefio de encuesta posventa

1. En compafiia del Profesional SENA asignado. identifique un evento u oportunidad comer-
cial que se ajuste a las caracteristicas de la Unidad Productiva, donde puedan exhibirse y
venderse sus productos. (La aplicacion debe ser al perfil del cliente que se definio ante-
riormente y debe aplicarse al menos a tres (3) clientes potenciales).

- Defina con su ayuda y de acuerdo con las caracteristicas técnicas del producto (presen-
tacion, tipo de empaque, tamafio, almacenamiento, etc.), los requisitos para ponerlo en el
mercado:

+  Recuerde mantener la coherencia con el modelo CANVAS previamente construido.

+ ¢Qué aspectos logisticos del evento (inscripcion, transporte, métodos de conservacion,
entre otros) se deben tener en cuenta para asegurar la participacion?

2. Paravalidar el producto y su aceptacion aplique la encuesta “Validacion de producto pos-
venta” (ver siguiente pagina). De acuerdo con la dinamica comercial y los tipos de clientes
identificados por la Unidad Productiva, apliquela idealmente a 3 clientes del segmento de
mercado identificado por municipio, que hayan adquirido su producto, y contactelos de 3
a 5 dias luego de la compra del producto.

3. Posterior a la aplicacion de la encuesta, desarrolle la hoja ficha técnica y consolide las
respuestas en la tabla de respuestas.

4. Analice con los demas integrantes de la Unidad Productiva y el dinamizador de empren-
dimiento las respuestas obtenidas.




Encuesta validacion de producto o servicio a consumidor final

Esta encuesta se realiza con el fin de validar el grado de aceptacion de los productos o servicios
generados por la Unidad Productiva:

que hace parte del programa SENA Emprende Rural. La informacion recolectada se usara
Unicamente para propositos formativos.

Fecha: Lugar: Teléfono:

Nombre: Edad:

Género: Municipio de Correo
residencia: electrodnico:

Escolaridad:

Estado Civil

Marque con una equis “X” la opcidon que considere o responda segun el caso:

1. ¢Qué opina de la calidad del producto

4. ¢Con qué frecuencia lo compraria?

o servicio?
Diario Semanal | Semestral| Mensual
Malo Bueno
Trimestral| Quincenal Anual Nunca
Regular Excelente
2. {Qué opina de su presentacién? 5. ¢Cuantas unidades compraria?
Malo Bueno Entre 1-5 Entre 6-10 Mas de 10
Regular Excelente 6. ¢Qué le mejoraria al producto o servicio?
3. ¢Qué opina del precio?
Costoso Barato
Justo Muy barato 7. ¢Cémo calificaria la atencién brindada
por el vendedor?
éPor qué?
Malo Bueno
Regular Excelente
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FICHA TECNICA DE LA ENCUESTA POSVENTA

Diligencie esta ficha con ayuda del Profesional SENA asignado.

Encuesta aplicada por:

Universo (nimero total de
posibles clientes):

(ver cifras oficiales frente

al segmento identificado)

Muestra (numero de
encuestas aplicadas):

Tabulacion de resultados 4. Frecuencia de compra

Diligencie con ayuda del Profesional SENA
asignado. el numero de respuestas obtenidas Calificacion # Calificacion #
por cada opcidn:
. . . Diari Tri
1. Calidad del producto o servicio ario rimestral
i i Semanal Semestral
Calificacion # Calificacion
Quincenal Anual
Malo Bueno
Mensual Una sola vez
Regular Excelente
5. Nimero de Unidades
2. Presentacion
Calificacion # Calificacion
Calificacion # Calificacion
Entre 1-5 Entre 6-10
Malo Bueno
Mas de 10
Regular Excelente
6. Principales aspectos que mejorar al pro-
3. Precio ducto o servicio
Calificacion # Calificacion
Costoso Barato 7. Atenci6n
IS Muy Barato Calificacion # Calificacion
Malo Bueno
Principales razones:
Regular Excelente




Propuesta comercial a instituciones y empresas

Actividad propuesta comercial: identifique dos empresas o instituciones a quienes pueda intere-
sarles el producto o servicio, diligencie el formato y presénteles la propuesta comercial, tome nota
de las opiniones expresadas por los clientes.

Propuesta comercial (Solo cuando el canal de distribucion sea institucional o con empresa):
Estimado cliente:

Esta propuesta comercial se realiza con el fin de validar el grado de aceptacion de los productos o
servicios generados por la Unidad Productiva:
gue hace parte del programa SENA Emprende Rural. La informacion recolectada se usara Unicamen-
te para propodsitos formativos.

Fecha: Lugar: Teléfono:

Nombre: Edad:

Género: Municipio de Correo
residencia: electronico:

Escolaridad: Estado civil:

NIT:

Oferta:

Beneficios ofrecidos:

Vigencia de la
propuesta:

Precio:

Términos y
condiciones:

Opinion del cliente:
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AUTOEVALUACION DE MI EMPRENDIMIENTO

Esta evaluacion se realiza con apoyo del profesional del SENA asignado, con el fin de validar la
capacidad de respuesta de la Unidad Productiva frente al
mercado identificado. La informacidn recolectada se usara Unicamente para propositos formativos
o de fortalecimiento.

Fecha de realizacion del diagndstico:

1. Identifique los principales segmentos y 4. ;Qué estrategia puede plantearse para

clientes potenciales de su Unidad cumplir con el volumen y frecuencia
Productiva. que solicita el mercado?

2. ¢Cual es su volumen de producciéon? 5. ¢Cuantas unidades puedo producir
¢Considera que ese volumen da res- Cluy o C|c.lo°product|vo y con que
puesta a la demanda de los clientes? frecuencia?

Por favor, justifique su respuesta.

6. ¢Qué certificaciones o permisos requie-
ro para acceder a nuevos mercados?

3. ¢Puedo cumplir con el volumeny
frecuencia que solicita el mercado
identificado?

7. ¢Qué debe mejorarse del proceso,
teniendo en cuenta los resultados
de la encuesta aplicada a sus clientes?




& ) ]
ﬁ{g Estructura organizacional

Permite establecer una jerarquia dentro de la organizacién al identificar las responsabilidades de
cada cargo, su funcion y donde se ubica dentro de la organizacion.

Actividad: identifique los roles, perfiles, actividades y cantidades para su Unidad Productiva. Plasme
el resultado de la actividad en la Estructura de Seguimiento Integrada.

Duracion estimada: 2 (dos) horas.

PERFIL ACTIVIDADES A REALIZAR CANTIDAD

A continuacién, se presenta la representacion grafica de la estructura de la organizacion, incluye las
divisiones por dreas y cargos.

Actividad: con ayuda de su profesional del SENA asignado defina el organigrama de su Unidad Pro-
ductiva.
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' o<§> Asociatividad- Cooperativismo

ACTUALIZACION DIAGNOSTICO ASOCIATIVIDAD Y COOPERATIVISMO

Estimado emprendedor, tomando como re-
ferencia la informacién relacionada con la
estrategia asociatividad y cooperativismo tra-
bajada en la Fase de Formacion, verifique con
apoyo del profesional del SENA asignado si la
Unidad Productiva presenta algun cambio o
avance en este sentido. Por favor, aplique los
cuestionarios diagndsticos usados en Fase
de Formacién para determinar la nueva me-
todologia a profundizar.

Escriba la metodologia sobre cual se va a
profundizar en la Fase de Fortalecimiento:

Recuerde que la estrategia contempla cuatro
metodologias, dos iniciales, relacionadas con
el pensary la iniciacion en el mundocoopera-
tivo: “Think.Coop” y “Star.Coop”, y dos meto-
dologfas para organizaciones con un nivel de
madurez mayor: “My.Coop” y Manage.Coop”.

Estimado emprendedor, responda solo si
producto del analisis con su profesional del

SENA asignado se debio¢ trabajar una meto-
dologia de asociatividad y cooperativismo
diferente a la trabajada en la Fase de For-
macion, de lo contrario, continue con las si-
guientes actividades de la ruta.

¢Qué cambios ha presentado en aspectos
organizacionales o de madurez su Unidad
Productiva desde la Fase de Formacion?

¢Qué calificacion le daria al conocimien-
to que adquirio acerca de la asociatividad y
cooperativismo?

i I




Acceso a fuentes de financiacion

La gestion y acceso a fuentes de financiacion es una practica que realizan las unidades productivas
durante el ciclo de fortalecimiento, para acceder a recursos econdémicos con entidades publicas o
privadas de tipo condonable o no condonable, con el propdsito de adquirir materias primas, maqui-
naria y equipos, mano de obra, adecuacion de instalaciones, medios de publicidad, marketing digital,
entre otros.

Actividad: identifique las posibles fuentes de financiacion
presentes en su zona, seleccione 2 entidades publicas y 2 privadas que
puedan llegar financiar o fortalecer su Unidad Productiva y escribalas
en el siguiente cuadro.

Nombre entidad Nombre entidad Requisitos para acceder
publica y ubicacion privada y ubicacion al recurso econémico

Actividad: teniendo en cuenta las entidades identificadas, defina cual
o cuales de ellas se ajustan mas a las caracteristicas de su Unidad Productiva,
de acuerdo con los requisitos exigidos por la misma.

Presente la propuesta de la
Unidad Productiva a la entidad

(como evidencia de la actividad, C/\—‘
conserve el radicado o recibido

por parte de la entidad financia-

dora). Este soporte servira como

soporte del proceso de fortale-

cimiento para el profesional del Il
SENA asignado.




1 5 N Formalizacion o Legalizacion

Un empresario formal tiene mas probabilidades de acceder a fuentes de financiacion, nuevos, mejo-
res y grandes clientes, quienes van a exigir la prestacion de un servicio de una empresa formal.

En la siguiente tabla encontrara las principales instituciones que se deben tener en cuenta al mo-
mento de formalizar un emprendimiento.

ACTIVIDAD DE
INTERES

TRAMITES ENLACE WEB

DIAN Gestion RUT Registrarse, definir https:/www.dian.gov.co
actividad comercial.

ACTIVIDAD: con ayuda del profesional del SENA asignado analice
la pertinencia de formalizar la Unidad Productiva ante la Camara
de Comercio de su zona, si la conclusién es positiva siga el siguiente paso
a paso y diligencie el cuadro de acuerdo con la informacion solicitada.

1. Identifique el codigo CIUU de su actividad y
el capital de activos fijos. Cddigo ClUU

2. Defina el nombre comercial de la Unidad
Productiva para registro ante Camara de
Comercio.

Nombre comercial
3. Conozca los requisitos para solicitud del

RUT ante la DIAN.

4. Defina los costos de legalizacion de acuer-

do al capital de la empresa. Costos
de legalizacién

5. Formalizacion en la Camara de Comercio.




Mi Unidad Productiva Fortalecida

Estimados campesinos

iFelicidades!

Han recorrido toda la ruta CampeSENA, eso
quiere decir que ha concluido la etapa de for-
talecimiento y esta listo(a) para pasar al siguiente
/4 nivel.

Este camino hacia el emprendimiento apenas empieza, recuerde
que siempre podra contar con los servicios del SENA, para usted,

su familia y su comunidad.

Juntos seguiremos cumpliendo sueios.

iMuchos éxitos!




Seguimiento actividades fortalecimiento con asesoria
Registre aqui las visitas realizadas por el profesional a cargo del proceso de fortalecimiento
con asesoria.

FECHA Firma del cliente y de los
ACTIVIDAD REALIZADA ACTIVIDAD | Profesionales del SENA asignados

como evidencia de acuerdo con la
programacion realizada

(dd/mm/aaaa)

Nombre:

Firma del profesional
encargado de la asesoria

CC:

Seior(a) emprendedor(a), al firmar esta
plantilla confirma que las actividades
descritas fueron realizadas de acuerdo con

las fechas programadas en el marco del plan
de accion definido por parte del profesional

del SENA asignado.

Firma del dinamizador
de oferta de centro




CIONAL
www.imprenta.gov.co
PBX (0571) 457 8000
Carrera 66 No. 24-09

Bogota, D. C., Colombia



@ CampeSENA

iUna Esperanza De%da!




