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CampeSENA

La estartegia CampeSENA cumple su mislonalidad a partir del acompafiamiento integral a las
comunidades campesinas como soporte en la formaclén, la creaclén de unidades
productivas y el fortalecimiento de las mismas a través de acclones formativas u asosoria,

s e T———

Con el propdsito de apoyar ol
rocorrido hacia la consolidacién do
 nuevos emprendimientos rurales
sosteniblos, hemos construldo este
cuadernitlo.

B

La estrategla CampeSENA cuenta con un
equipo de trabajo consclente y
compromatido que, do manera conjunta
trabaja por la promocién del desarrollo rural
y un mejor futuro para las familias y
comunlidades campesinas,

Los Invitamos a avanzar, en compaiia de nuestros profeslonales, por la ruta
que encontraran a lo largio de estas paginas y hacer de este
cuadernillo la bitdcora de este viaje.
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Propuesta

*Mapa de actores de Valor
Collage de actores
(Ecosistema, entorno)
Cuadro de autoevaluacién

Fase
Formacién *Mapa de empatia
g +Andlisis de tendencias

@ Prueba de Producto

o Servicio

«Estrategia
comercial

sociatividad ﬂ

ooperativismo

Mi Unidad

Productiva

asesoria a mi Unidad Productiva

Inicia Fase de Fortalecimiento conJ
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S e . *  Punto de partida: Fase Formacién

N _———— =

Regional: %u\q cCo g el 1 A

o

Centro: 5 _,L{.}miaslcum&nb

covsana\l Cechte. i f s T e
&N

Nombre del programa de formacion: _E,Q\pscf.,ﬁé\ccbi__-
\abatacda de antesaoniey e l‘-:hi_\lCt_h(‘_QL’_———

Ficha g Sl e ks

s o ——————

e ——————————

Municipio: &\ _tocodd

B e

Direccion © ubicacién:__gtm:j’: -+ q-67 s

N

—

AJER G o I Toaral
MNoaoccad> o

Nombre del instructor técnico;_MQ.uQ__CJ.xbkLm__kbA_\_n;é_.

Nombre del aprendiz lide

Nombre del instructor de emprendimiento: Q_\Q._Qg__glﬂf_\g}f_k\___ |
Soaiel Medina.

nto a los instructores apropiara elementos técnicos
ue le permitiran llegar a la creacion de una Unidad
Productiva viable.

En esta etapa usted, ju
y de emprendimiento q
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MAPA DE ACTORES: ACTIVIDAD
“Collage de actores”: ecosistemay entorno.

los posibles actores presentes
nte la ejecucion del pro-

después del proceso de

La siguiente actividad le ayudara a reconocer en su entorno
en el territorio, con quienes de una u otra manera interactuara dura
yecto productivo, la creacion de la Unidad Productiva y su avance
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, escribaen la
cartulina o papel periodico los prin-
cipales aliados para su desarrollo:
beneficiarios, clientes potenciales,
fuentes de financiacion, entidades
de interés normativo (ambiental,
agropecuario, sanitario, tributario,

economico, politico, educativo).
Si quiere ampliar

) Busgue imagenes representativas '"f°r$‘a§;‘:?a;:b;::a%’:: ;‘la"er
® asociadas a cada actory péguelas s;guiente’cédigo QR

sobre cada uno de estos identifica-

do en la cartilla.

Tiempo estimado
para su desarrollo:
2 horas
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0 Mi progreso | Andlisis del Eniorno [ /]

ACTlVIDAD MAPA DE ACTORES

El siguiente paso es reconocer el tipo de relacién existente con los actores que se
identificaron previamente, para ello necesitara hojas de papel periédico, regla y marca-

dores. Siga las sigulentes instrucciones:

1.

2.

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

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

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

Referencias
Publico .
" Privado -
e
E Académico A
]
" Soclal 0
Medios ’

N1 Actores con Ubicados en el primer
capacidad de circulo concéntrico
decision del grafico

+ |N2Z: Actores con Ubicados en el segundo
L] ‘”“U'—‘"C‘algeé" anillo concéntrico
sin capacida: y
o d fi
o de decision el grafico
Ubicados en el tercer

N3: Actores con circulo concéntrico
poder de veto del grafico

Colaboracién/alianza p——h

w

e Tension/conflicto = *_

=] S

".g Intermitencia & =

& | Ausencia de relacién (in flechas)
Influencia sobre —_—

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

Socialice el resultado con los demés
integrantes de la Unidad Productiva,
en companla 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 Unldad
Productiva (UP).
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Mapa de actores

Nacional Regional

ActorY
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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 |a siguiente actividad:

| A partir de los resultados de las actividades “collage y mapa de actores’, complete la
siguiente tabla diligenciando los campos vacios seglin corresponda, bien sea identifi-
| cando el actor, las actividades de interés que realiza, los tramites o la pagina web de
. laentidad.

It

. i s Ly ]

’ il |
— — el e etaala el o i Y il g e e RN O i s . v A i - — = e .

Actor /
Institucion Enlace web
£ S A - . -“.V — — ‘l’i - - - T — e
' Certificado BPA-BPG f https://www.ica.gov.co/
SENA
o | Z —— a s =T oy [ - ¥ '_7"“"" T IR TR . F=N
| Ti £ i | ‘
| m:ﬁn:;:"f?,:'é" | " https//www.invima.gov.co .
i v S | g Pl e Ve CCR =24
CAR Concesidn de aguas
i | S B i 4|
| Ef ‘ https://www.finagro.com.co
MADR
SN | — —_—
! Sanidad de aves | ﬂ
S, RS " ASERGIIRSTEIS - S __...___..:!..-. s SRS eSS _,_.A;L, da il
Pronéstico del clima
R R e e e
COMERCIO | formalizacién | | S
Compra de terrenos https://www.upra.gov.co
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ANALISIS DEL ENTORNO:
MAPA DE EMPATIA

Al generar una idea de negocio, la empatfa juega un papel trascendental al permi-
tirnos ser mas realistas sobre lo que espera el consumidor, y asi poder Dfref:er algo
que 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 clignte 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 [ .:,Qu(? siente
S el cliente? MeTA elcliente?

Lo gue realmente importa.

¢ &Qué ve
principales nreoguiactones.
. . R

el cliente?

La oferta del

&Que oye /
2 mercado
el cliente? ERtarng
Amigos

Lo que dicen B
amigos '

Qué dice y hace

Lo que dice € . cliente?

Lo que dicen ‘
las personas
influyentes

! ctitud en publico
Aspecto

. Somportamiento
"~ hacia los demas

del cliente del cliente
\u |y l, Miedos Deseos/necesidades
\\‘- o Frustraciones Medida del éxito
= = Obstéculos Obstéculos
EWY e
= W

Reflexione sobre las preguntas y responda en la pagina siguiente

Tomado de: http:Iladvenio.es/modelo-de-negoclo-y—el-cliente-mapa-
de-empatia/
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© Mi progreso | Andlisis del Entorno @

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 :Cémo es él, Zente al entori? ﬂ“iﬂﬂ_
. -~ - t

14, ¢Qué dicen sus amigos? &fée\/ﬂa/ =lef
Iy L2 ;/ ¢ ced g

(o ofo e LVOS O

2. :Quiénes son lo_s ar‘nigos del cliente? 5-6(.
LW LS

3. ¢Cuales la oferta que le

4. ¢A qué problemas se enfrenta? Efﬂm—

7
15. ;Qué dicen sus colaboradores? (MO
prodocfos
(o

T Ll
.S) 16. :Qué dice su circulo de inﬂuencia;%éz}éﬂl’n
(2% <or/ie© f)r@ =

& 0S eu elhme
PENSAR Y SENTIR: ;Qué piensa y siente el cliente?

S. ¢Cuales son las necesidadgs, preocupagiones y
expectativas del cliente? Q’[J:&é

17. :Quién ejerc?-nayor influencia sobre,ély
cémo? _e_m_f_vzz’éﬂza
o= ’Pﬂ’?faﬂs Wbiccto racfe ¢,

18. Cuél es el canal de comunicacién,que mas le

w:e_?C-rec‘o_s’zjg"ﬁ(ﬁ%_
carcfeos b= e vicictag 7«

Veidier
! DEBILIDADES: ;Qué debilidades tiene?
6. Identificar lo que considera realmente 1%_{}« qué, desafios se enfrenta? So/\elz o
importante. £ receezr @ =] ot .
rocive Yo Hwe et o ot
(= =

7. Conocer sus expectativas, suefios y aspiraciones.
Ckr’eo’a-’l vas e on =T Serutcro,
8. Predecir sus emociones. (e Cceﬁc/ce:’ de
o Pboen Qavvicio

DECIR Y HACER: ;Queé dice y hace el cliente?,

9. ¢Cual es su actitud y conducta? UALE
¥ Conosd fJox Corocer &f wo

10. ¢Cual es su comportamiento y reaccion gn
publico? ctecrktH ez, méaﬁéﬂ'{a,

1nca%émt5ma “./ Crettitod].

11. ¢Que comenta con su gntorno?
7-£ r&&J{c(a;‘

=220 ::wsc;.-‘ cox cf
12. ¢Se detecta algin factor diferencial entre lo
gue dice y lo gue realmente piensa y siente?

£Qué es lo que ellos ven en sy entarno cerca

no? 1 o g/ o
g (o _colbdes e (as ha %.
7

ESCUCHAR: ;Qué escucha el cliente?

13. ¢Cuales son las areas de mas impacto e
influencia ef su entorpo?

Ncona Netto e,

20. ;Cudles son sus mayores frustraciones? gt

d(vgrﬂﬁ(Mcv{ (= !}ryc\{a 3

21. ;A qué obstaculos se enfrenta para conseguir
sus gbjetivos? MM-,

(,lf 7 {§len o

22. ;Que riesgos teme encontrars ?M&u’
ef Qé,‘eﬁga e i(‘ G i
Combre e eof oveey N f

FORTALEZAS: ;Qué fortalezas tiene?
23] ;'Qué logros quiere alcanzar? _CYrocer

I~ [ ( (o
Cwdosumana (proed o
24, ;Cémo mide el éxito? _ e / e,

_ExperlEnc (cq 8 a(./ Lo {oicT s

25. ¢Qué estrategias utiliza para conseguir,sus
bjetivos? __ =n frezrann (=11

sce,  Cgpeerclee] Ecororat.

[4
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Una vez resueltas las anteriores preguntas del mapa de empatia
es posible determinar del cliente:

1.+ Que propuesta de valor espera.

2 Cualzt son los canales de distribucién por los que espera que conectemos
con

3. Que relacién marca/cliente quiere que establezcamos con él.

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

. - —

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 el problema, oportunidad o [ o e i R i S et - T T S
necesidad: i o
| Tendencias: Tipo de Cliente:
{ Analice si la idea esta Tendencias: Egpnecgsarlo que |
I | alineada o responde conozea quiénes son sus
- ] a las tendencias actuales clientes potenciales,
- del mercado, pti:r lijemp!o' cuéles son sus retos,
c ' consuma consciente, metas, valores, gustos,
DO Co \yip oo, On ey culdado personal, eco de dénde ol:jtiengen la !
/ CJ : amblental. no plastico, Informacisn, entre otros
(=2 ;Dr oduvc/os >/ entre otras. aspectos,
§
. : !
COﬂ?rlﬂa CG'C AI@J’) '[ X |
l Competidores: Tipo de cliente: |
k . V‘ St a./ 4]
r ! ‘
Y &P 1/ O/ 1. ’ |
7/ i
_ [
Para construir la caja se debe com-
pletar la informacién solicitada en
recuadro. .
cada recua . Competidores: Tecnologia: Tecnologia:
| Aqui se identifica quiénes En este item debe
f i ! son sus competidores, analizar qué elementos
En el‘_ ‘Centro de ] la cdla escriba la para (uego analizar cuales. tecnolégicos va a
solucion que sera el elemento base | son sus fortalezas incorporar en la
= . ~ y sus debilidades, en qué implementacién de la
de la construccion de la caja. B i e HA
diferenciar de ellos y/o |
i ué puede hacer mejor, |
El andlisis de estos elementos le | *°°F 1003 _ 1
ayudara a fortalecer la solucion que : - ,

se ofrece con la idea de negocio,
llevando a plantear objetivamente
la propuesta de valor.

&

1w camu ndict it et din et i S N e e - e T ol e

T ——

= B ——=, . e e e - - —— - - - —
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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.

P S

= e T e T e W

4

-
-

o

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.

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.

Creadores de alegrias:

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

|Eﬁ]| Paso 4

Alegrias:

Escriba los beneficios que
sus clientes potenciales
buscan obtener: ahorro
en tiempo, costos.

@J Paso 2

Trabajo del
cliente:

Escribo aqui aquello
que los clientes estan
intentando hacer en
algin aspecto de su
dia a dia.

Aliviadores de
frustraciones:

Describa como su
idea/negociof/servicio
resuelve los problemas
mas importantes de sus
potenciales clientes.

Frustraciones:

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

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

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

Escriba el resumen de la propuesta de valor a continuacién:
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Proyecto productivo

Can la Informacldn olenidas en el maps de ernpatla ldentificue ¢ whlas alamentos encalan i 4
partinentes parm [ propussta de valor, Defing & propuesta i continuae I

1, 4Cual es el nombre del proyecto
prmhmtl\m‘f

CFY Y A

2, Taenlendo an cuanta los sjerclolos
desarrolludos previamente ldentiflgus
una nacasldad, uni pmhlm mma
o una aportunidad f.,,,/l

PN aVee o Verys - f/ur/ 1/-

ﬁl veclve (es

LQué solucldn plantea? ,/rrln'ur'u

f)mdm./"" o Jo ;/m—u “r
wlte ¥ r‘jl Ve ff[Jlr‘f w/’rr/'

\Vos r./f-., YHUIH(lFJa I3

3, 4Qué se ha hecho para atender esa

problemation, necesldad

u oportunidad? 2 (,7,;”:: ./v o
anes o/ Sena’ o g
Ve r o r'/w/r-;

A, LCuhl as la brecha que Identifica
nl describlr al ellente?
Folly de Conosiicnle (J-uﬁ .u;
/fmra/nq-. z'n "Du; [ /u (c):/h’rc i
| B €

er fat/a ol ’rofb/ “r

0(/11:/:70 >/ Lﬂ.a&"fl{/./ﬂ'l/l L./ﬂr(/

6, LQué soluclon se plantea?

Cﬁ"ar Uil umr/:n/ [Jrao/wf
wr Prr-z!uc./ W nelle

o/ﬂry(/f‘ JNepresey o Nves/eh

el £ OPJ O

6, 4Cuhl as 6l perfil de su cliants potanclal? |

I
“jur-‘a’/ﬂ’s v V& ..n/?"w j"" {
(/' )JH((H'/I CONmE ey 1

b eare /I)r-Vur/er 7 u,i/.w/ //ﬂA
Cmlor e/ !
|

l

/r‘w YE rum;/or. .
'-(n. A e divors - /f' Yol
//Jr e
e Ao bﬂrau bt
Prirk /)’fr ] rﬂu:‘aur 5

7. LOUG recursos sa nacasita invertir
6n el proyecto productlve? (Mumanes,
aqulpos, financleros) Yoo U r Sici g
gRPY IV = /UL . Py /’:;r;z/dig,
reCyy ies (S ceos coma
e o res “‘,’.{ g ovg 4 o
rﬂﬂ! t/lr i £ I T Gk Vi FCCidy Zrng
e cenemi Lo rl{t/r' les ey
Serrs yoYn ty Lo el e U’t‘é
* ly Wpricr ) ,/y yrhrlir e I'J'.U J
Zn Pyn e eAr VenSor

B, Louhl es sl componente lnnavadnr dal
proyscto? Lo o beor e, o
rn(./m* ﬁ' ev) Lot ony

t/é'rjl (a,/ u/).d.r' e

r-.-ﬂ
(‘nnﬁa nu.c:‘.m; JP rﬂ/d/’“
of e o) ar/rw s i fnev)
Yo decricos

-
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. u Proyecto productive | Mi progrese ©

. * De implementarse o desarrollarse el proyecto identifique y clasifique los impactos
de acuerdo con los siguientes aspectos:

& Avrovecharents de o lana ya que

L Ambiental actuclmeote ne se \e Ada wso.
. [ sociat QI%;(\-\ZQCQQ'D._&_\__‘.%chﬂ_ axresanal , mestvay
' AV S QA(I&DD,.&&:&&IoQEQ&&W a bvadcienel &€
Econdémico: hoesives adlexmSadeS.
| Mejotowi enin de \ot L NATESSS cronoen(es ds \eS

(] Tecnolégico: _inteSvantes do \a wolded.
_Tecnlication de olaunes ficceSod, AeneyoY Vroce€sod
de  mexctoden Tot wedia de \a mic.

[

« Escriba aqui la justificacion del proyecto (basado en la brecha o necesidad
identificada): 0, necesavio on buco ttakaiec en equite

Thro_elaboray Producies que Sean veereceataMiuos

del cuniCieio en Aelax uechia\ ¥ tagices de.

LzO . e
Con e\ o de daxpoS Q. cotecey ¥ Padex Promedicnay
J comexzia\izay _\os wioduwcios elbovades..

£53 _8xuRe _esle confetmado  for oogeyes
_Cob e Con e\ o de buscaxy w0
_inAdreSo adcional.

« Escriba aqui otras consideraciones relevantes del proyecto:

oromevey o asccioliuidod  de \as vouieres e@a
wogectcs  oroduciilen que \es avuden o |
e |
hoaoYxes. ;
|
| \
| !
i
/’
maia
w 7
R = r— — = T —— o J
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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-
cién, que 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 2. Propuesta de valor

Des'criba su cliente ;Quién es su cliente?, ;a :Qué problemas ayuda a resolver,

qu'ier'n se dirige?, scuales son sus clientes qué necesidades se satisfacen y qué ofrece a
mas importantes? cada segmento de mercado al que se dirige?

Basado en: mapa de empatia (recuadro cliente) | Basado en; propuesta de valor

:.abc_anallfs, distribucién y comunicacién 4. Relaciones con los clientes
¢Como llega su propuesta a los clientes?, £Como conseguir y conservar a sus clientes?
cque canales funcionan mejor?, icudles son

los mas rentables? Basado en: mapa de empatia - propuesta de

Basado en: mapa de empatia valor

S. Actividades clave 6. Recursos clave

¢Qué actividades clave requiere su idea de &Que recursos son clave para su modelo de

negocio, canales y clientes? negocio y cuales requieren sus propuestas de

Basado en: mapa de empatia - propuesta de valor?

valor Basado en: mapa de empatia - propuesta de
valor

7. Asociaciones clave (red de partners) 8. Costos fijos, variables, inversién activos

&Quiénes son sus socios, proveedores y qué fijos

hacen? &Cuales son los costos, recursos

Basado en: mapa de empatia - propuesta de y actividades mas caras?
valor - mapa de actores i

9. ;cVentas 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 Illl':_-lz:

Puede escanear el codigo QR para ampliar informacién sobre el modelo de negocio CANVAS E!’ﬁ{r
= )

El resultado de esta actividad consignelo en la hoja “modelo CANVAS” de su Estructura de
Seguimiento Integrada.
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% . &lé:ielc: de Negocio C:A-NVASL] Mi pro.gi'esé o ‘

MODELO DE NEGOCIO CANVAS Disefiado por:

proc actonesiciave Propuesta Relaciones con Segmentos
(ted do Rartuers) e clavs de':valor los clientes del mercado
Canales,
Recursos clave distribucién y
comunicacién

Estructura de costos

Fuentes de ingreso

COSTOS FlJOS
Costos de funcionamiento
Costos de comercializacién

COSTOS VARIABLES
Materia prima
Mano de obra directa

INVERSION ACTIVOS FIJOS
Maquinaria y equipo
Muebles y enseres

Obras fisicas y adecuaciones
locativas

Ventas totales

Tomado de: Osterwalder, 2004. (Modelo de negocios CANVAS),
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01[;1 Prueba de producto o servicio

ESTRATEGIA COMERCIAL Y GESTION DE VENTAS

1 . - - ] ~1i -
Estimado aprendiz, con apoyo de su instructor construya los siguientes elementos relacianados con

la estrategia comercial de |2 futura Unidad Productiva

* Dibuje uno propuesta de logo para lo future Unidad Productiva.

?\‘-ff \“"’;*: cn T€ A O f\\r‘l'." i x

—— — ——

o ¢Cudl es sumarco, nombre? Laida ) ?‘OKUCSNVC\ CIMHA

* ¢Cudl es su eslogan? ‘radician {ue ‘ese’ muyexes i
Jue wnspivo. Baa® ol el

» ¢Cudl es su portafolio de productos o servicios? Ruaaas : &;;o&,_m%\_._‘\\&:;’___
o Qices. . : k . —— e o

» {Cudl es el precio de su producto o servicio?

» ¢Cémo va a realizar la promocién de su producte o servicio?

« (Cudles von o ser sus canales de comercializacién?
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El cooperativismo permite disminuir las brechas econdmicas y sociales de un territorio mediante la
union y la cooperacién de sus asociados. Esto lo podemos expresar a través del aumento o mejora de
la capacidad de produccién, la calidad de vida de sus habitantes, la proteccién del medio ambiente,
incremento en los ingresos de sus habitantes, ahorro, saneamiento, entre otros beneficios sociales.

s

I Y Sove,
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g m -Asociatividad - Cooperativisme | Mi pr.o{;re'fo‘ O

Diagnodstico cooperativismo a nivel local

Apreclado aprendiz o emprendedor con apoyo de su Instructor responda el sigulente cuestionario

diagnéstico:
N* Aspecto a evaluar nm Parcialmente
Think.Coop
¢fenamos blen Identificadas cuales son las personas (famlilares,
1 | amlgos, vacinos, soclos) gue nos ayudan a contar con un sustento )(
0 pueden ayudarnos on el corto plazo?
2 | ¢Conocomos qué son las relaclones verticales y horizontales entre X
cooperativas y reconocemos con qulénes tenemos estos lazos? \
3 iTenemos Identificadas las dificultades productivas que podemos
soluclonar sl nos agruparnos con familiares, amlgos, veclnos, soclos? X
4 2lenemos definido el tipo de estructura de negocios que nos
convlene (emprasa individual, cooperativa, asociacién, entre otras)? K
5 ¢Conocemos los diferentes tipos de cooperativas y las ventajas que c )/
tiene cada una?
Start,Coop
6 ¢Tenemos Identificadas las personas con las cuales podemos hacer 7
negoclos y conformar una empresa con completa confianza? >\
7 £Tenernos Identificado el problema en comin que podemos resolver @
asoclandonos, asf como sus causas y consecuencias? X
¢Tenernos Identificados nuestros clientes potenciales, el aporte que
8 | cada miembro puede dar, los aspectos técnicos que requeriran ><
nuestros productos y los precios que tendran?
sTenemos un documento basico donde se encuentra nuestro plan
9 | de negoclos completo y actualizado (estudlo de mercado, viabllidad X
técnica, viabllidad financlera, aportes de los sacios)?
10 ¢Contamnos con los documentos reglamentarlos para Iniclar la
cooperativa (acta de constitucion, estatutos, plan de acclén, gerente)?

Si las respuestas evidencian dominio de estas dos metodologias,

mulario. De lo contario, la metodologia a trabajar es:

continue con el siguiente for-

Una vez desarrollados los contenidos para la metodolo

pecifica sobre la informacién trabajada.

gla identificada, aplique la autoevaluacion es-

Responda (nicamente las preguntas relacionadas con esa metodologia,
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"l kil m O Mi progreso | Asociatividad - Cooperativismo -

Diagnéstico cooperativismo a nivel local

: isui stionario
Apreciado aprendiz o emprendedor con apoyo de su instructor responda el siguiente cue

diagnéstico:

My.Coop

¢Tenemos identificada cual es la oferta de servicios que ofrece
1 | nuestra cooperativa para satisfacer las necesidades de los socios y
la demanda del mercado?

2 | ¢Conocemos cuales son los objetivos, propésito y estrategias de la
cooperativa?

3 | ¢(Conocemos los principios cooperativos de nuestra organizacién?

¢la cooperativa usa herramientas para evaluar y analizar si la satisfac-
4 | cion de las necesidades priorizadas est4 alineada con el propésito
definido para la cooperativa?

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

Manage.Coop

éLa cooperativa cuenta con una estrategia de crecimiento que brinde
la mayor cantidad de beneficios a sus miembros?

7 | ¢Conocemos la estrategia de mercadeo de la cooperativa?

¢la cooperativa tiene claras sus ventajas competitivas frente a la

8 competencia?

9 {Lacooperativa implementa herramientas para evaluar las evolucio-
nes de los gustos y tendencias de los clientes?

10 ¢La cooperativa conoce a sus clientes y sabe cémo abordar sus

necesidades?

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

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

Responda dnicamente las preguntas relacionadas con esa metodologia.
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Diagnosti
- Autoevaluacion

..........

LI P S — . .

co Cooperativismo a nivel local

RESULTADOS APLICACION
METODOLOGIA THINK.COOP

A.preciado aprendiz o emprendedor responda las
sigulentes 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 relacion tiene con
ellos (familiares, amigos, vecinos, socios, etc):

2. ;:Con quiénes de ellos tiene relaciones vertica-
les y con quiénes 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:

2. Describa brevermente quiénes son sus clientes
mas importantes, qué esperan de sus productos
y a qué precio se podrian comercializac_——

3. ;Cuél o cudles son lzs dificultades productivas
que cree puede solucionar asociandose?

3. Describa brevemente las partes que adelanto
de su plan de negocio:

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

4. ;Cuales documentos reglamentarios tramito
para la creacion de su esquema asociativo?

5. ;Cudles cree que son las ventajas que tiene
asociarse por medio de una cooperativa?

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

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

8 T8 KON

L BT R o By -
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: Mi Unidad Productiva

Estimado aprendiz

iFelleldades!

Ha conelulde la ruta de su proceso formative,
low elementos téanicos y de emprendimlento
que ha adqulrido permiten hoy la ereaclén de
uu Unidad Productiva y dar el sigulente paso
en uu ruta emprendedora,

iIMuchos Exitos!

Nombre y cddigo de la Unidad Productiva;

CAMAMA  hodae \os  @n \\'\3\1\-“ o Leta ol

Nombre del Uder de la Unidad Productiva;
Wukae Nena W T a s Q\omead o

Producto o servicio de la Unidad Productiva:
Tea dove Ao Daw ¢
\\ QAW WO s v L\utm‘ L \(‘ ) G0y

(Ea momento de pasar a la
Fane de Fortalecimlientol
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