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< :: ! éA quien le sirve mi actividad productiva y porqué?

e~ FONDO
“.. EMPRENDER






Reglas de juego . e

v Diligenciar la lista de asistencia en cada sesion para
envio de material.

v Compromiso de asistencia al 100% de las sesiones

v Se deben cumplir con los avances definidos para cada
sesion en la herramienta PLAN DE NEGOCIO
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S Queé haremos en cada sesion? . e

v' Aprender un concepto

v' Apropiarlo con un ejemplo practico
v' Realizar actividades colaborativas
v' Recibir retroalimentacion

v' Adquirir un compromiso por cada sesion

W~ FONDO
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MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

¢Quién mas lo
hace?

¢Cémo vamos a
medir que hay
ganancia?

7

\.

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

\ -

J

¢Por que medios de
comunicacién van a
conocer mi negocio?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

1

7

\_ J

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?
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Por qué mi cliente compra mi producTo o servicio?

Tenemos que conocer al cliente como a nosotros mismos
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ORGANIZANDO MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA shua
Desde la persona n

Etapa I.

Empatlzar (Ponerse en el lugar del otro): Se

TESTERR centra en el SER Humano, la persona. Entender bien
lo que la gente necesita y lo que pasa a su alrededor
para venderle nuestro producto o servicio.

EMPATLZAR IDEAR

X sans
Juor

e Definir: escuchar lo gue la gente dice de nuestro
producto y usarlo para mejorar.

DEFINIR PROTOTIPAR . :
Sonar el negocio: un buen negocio

empieza con una idea, que luego se convierte en un
producto o servicio para ganar dinero.

Imagen Endeavor Argentina. Edicion Andrea Castanho
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EMPATIZAR

@
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(ponerse en el lugar del otro)

Mire como se
comporta la gente

comencemos...

ldentifique
momentos
especificos que los
caractericen

Escoja un lugar donde
quiera analizar el momento
que selecciono

EMPRENDER



SQUIEN?

;DONDE?

¢QUE SIENTE?

:CUANDO?

¢POR QUE?

EMPATIZAR

Compra

Compran

Cuando compran

Compran

Compran

4
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élLo que pienso hacer... si les gustara a los )\
clientes?

s Hay personas que quieran comprar mi producto o servicio?
s A qué se dedican?

*;Qué les gusta?

*;,Qué cosas no les gustan?

*s,Como prefieren comprar?

*;,Qué no les ofrecen los demas?

*;,Qué necesitan?

*s,Como puedo llegar a ellos?

*s,Como les hago mas facil comprarme?

*sEn que lugares hay mas gente interesada en lo que vendo?

—
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QUIEN ES LA ¢ PERSONA QUE ME

COMPRA?

Mi cliente ideal

Perfil

éQuien es ese cliente
ideal?

Datos personalizados de
su cliente

Representa el comprador
real de su negocio




ACTIVIDAD PRACTICA

Nombre:

Perfil (género, edad,
estrato capacidad de
compra)

Edad:

Retos o desafios

Ubicacion geografica

Habitos, gustos,
preferencias

Pasatiempos

Frustraciones

Objetivos

4
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AVANCE PLAN DE NEGOCIO

1.;QUIEN ES EL CLIENTE DE SU INICIATIVA? (Quien compra mis productos o servicios)

En este espacio debe identificar claramente a su cliente, es decir, la persona o grupo que le va a comprar los
productos o servicios. Escribalo con el mayor detalle posible: quién es, cémo vive, qué edad tiene, qué gustos
o necesidades tiene y por qué le compraria. La idea es que lo describa como si estuviera hablando de un hijo
o de un familiar muy cercano, conociendo sus costumbres, lo que le gusta y lo que necesita.

CARACTERISTICAS DEL CLIENTE O CONSUMIDOR

En este espacio describa las caracteristicas del cliente o consumidor
que comprard su producto o servicio. Indique dénde vive (vereda,
municipio o ciudad), su estrato, edad y género. Explique su capacidad
de compra, es decir, si tiene los ingresos suficientes y la frecuencia para
poder pagar por el producto o servicio. Sefiale si frabaja y en qué, si
tiene hijos y si vive en casa propia o en ariendo. También describa sus
habitos de consumo, como cada cudnto compra, qué cantidad
consume y qué prefiere al momento de elegir. Incluya cifras o
estadisticas que ayuden a mostrar mejor este perfil.

CUALIDADES DEL CLIENTE O CONSUMIDOR

En este espacio debe describir con detalle cémo es su cliente en
cuanto a gustos v preferencias. Mencione qué cosas le gustan, qué le
da miedo, qué lo hace feliz y cudles son sus valores. También puede
contar qué le gusta comer, si disfruta viajar u otras actividades que
hagan parte de su vida. Laidea es conocer al cliente como a un
familiar cercano, entendiendo sus costumbres, motivaciones y forma de
vivir, para saber mejor como ofrecerle el producto o servicio.

El cliente es el
que paga por
el producto y
puede ser
diferente al que
lo consume

Ty
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MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

2

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?
N AN J L AN J

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?
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Enfoquese

en el
PROBLEMA




EN LA SOL




Como identificar
EL PROBLEMA

1. Definir retos con los posibles clientes, usuariosjim

O consumidores.

2. Dejar que la “curiosidad” se apodere de
NOsotros.

3. Ir a buscar informacion
4. Hablar con expertos.

5. Realizar investigacion secundaria




Como construir
EL PROBLEMA

v Es una situacion real no teodrica,

v Se localiza en una poblacion objetivo
bien definida

v' Se puede apreciar como un “dolor o
queja” de esta poblacion objetivo

v" No es la “falta de algo”

[ 4
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Problema no formulado Problema Formulado scha

adecuadamente Correctamente N
Falta de repuestos [ Los equipos de mantenimiento |
presentan fallas de manera
permanente
No hay pesticidas disponibles [ Cosechas atacadas por plagas |
No existe un generador local de [ Limitada provision de energia |
energia eléctrica eléctrica durante todo el dia
Falta de un colegio ( Bajo acceso al sistema de |
educacién en los niveles de
basica y media

ERROR 1: Restringe la alternativa de solucién ACIERTO 1: Para cualquiera de los casos existen diversas alternativas de solucién
ERROR 2: No contempla ninguna condicién de desarrollo de la poblacion ACIERTO 2: Reflejan la necesidad de poblacion

Fuente: ARBOL DE PROBLEMAS https://www.youtube.com/watch?v=wlWOMewowvO

DNP Documento conceptual 2023 - Proyectos de inversién



https://www.youtube.com/watch?v=w1W0Mewowv0

Alternativas existentes

v' sCOmo se esta resolviendo el
problema actualmente?

v ¢Quien lo esta resolviendo a los
usuarios?

v' ;Cuales son las principales ventajas
que tienen estas alternativas
existentes?

v' ;Cuales son las principales
desventajas que tienen estas
alternativas existentes?




SENA

AVANCE PLAN DE NEGOCIO

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA O NECESIDAD QUE SE PRETENDE SOLUCIONAR

En este espacio se responde a la pregunta 3Cudl es el problema o necesidad que se pretende solucionar?

5Como le estoy ayudando al cliente? Ojo! No es su problema personal o del grupo asociativo, sino el

problema o necesidad del posible cliente del punto anterior.

sPorqué y
como
selecciond
esta
iniciafiva?2

EMPRENDER



AVANCE PLAN DE NEGOCIO

L 4
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3. LA COMPETENCIA (Quien mas lo hace?)

Siempre hay competencia, hay que reconocerlo y son esos que hacen lo mismo que queremos hacer, o los
que con su producto o servicio reemplazan lo que queremos hacer, describa fres (3) competidores y en qué

se diferencia de ellos.

; iz - Precio Ventgjas del competidor Desyen’ro}os del
Nombre del Localizacién geogrdfica Producto o competidor comparado
. D t to. Municipi .. (Solo colocar comparado con la con 1 inicialiva aue se
competidor (Departamento, Municipio) Servicio valor $) iniciativa que se postula postula d

—
. EMPRENDER
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‘ :: ! Diferentes pero competentes
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MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?
N AN J L AN J

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

i

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
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cComo hacerlo?
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La razon para elegirnos e

Crear Valor Conocer al Cliente

Generadores

de Felicidad Felicidad

=2

Productos
y servicios

Actividades
del cliente

. Aliviador de

dolores

W~ FONDO
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Conocer al cliente

Felicidad

©

Actividades
del cliente

®

Dolores

M

®
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Crear valor

Generadores

de Felicidad

=

Productos
Y servicios

Aliviador de
dolores

M

®
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La razon para elegirnos es: =

Nuestro:

Ayuda a:

Qué:

Mediante:

Permitiendo:

W~ FONDO
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RETROALIMENTACION e

¢ Su producto o servicio puede...?
-Ahorrar tiempo, dinero o esfuerzo a tus clientes.

‘Hacer que se sientan mejor, evitando problemas y
preocupaciones.

*Mejorar productos o servicios, haciendolos mas Utiles y
faciles de usar.

Evitar errores comunes, ayudando a las personas a usarlos
correctamente

EMPRENDER



AVANCE PLAN DE NEGOCIO vy

4. DESCRIPCION DEL PROYECTO (Qué es lo que voy a ofrecer?)

Agui debe explicar en qué consiste su iniciativa y qué la hace diferente de las demdas. Sefale cudl es la ventaja que
tiene frente a ofros productos o servicios que ya existen en el mercado. Describa ese detalle especial, Unico o distinto
que le agrega a su producto o servicio y que hace que el cliente lo prefiera, ya sed por su calidad, el precio justo, la
forma en que se produce, el cuidado con que se entfrega o cualquier ofro aspecto que lo haga sobresalir.

Ejemplo: Nuestre local aywda o los usuarios a
crear una experiencia en tomoe al consume
El DroyeCTO consiste en: dn::\ café, e inieg!n::rlo en la vida diaria de sus
clientes, a través del confrel ala mayor
parte de la cadena de suministro del café
que compraende el cultive, tostado v
distribucién. mediante un ambiente
acecgedor, tranquilo, con musica suave y

permitiendo un trato personalizado e
intimidad con el cliente.

N

EMPRENDER



Solucion

¢,Que es lo que voy a
ofrecer?

| i e
|
J

EMPRENDER



MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

i

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?
N AN J L AN J

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
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Como construir LA SOLUCION N

v' Cuando se quiere encontrar una solucion, es necesario romper
los modelos mentales de los pensamientos del emprendedor.

v' Una de las tendencias al enfrentar un problema es pensar que
lo diferente es dificil, por lo cual se busca siempre la misma
solucion.

v' Ver las cosas de otro modo o desde otro punto de vista, es la
condicion complementaria para encontrarle diferentes
soluciones a un problema.

T~ FONDO
“.. EMPRENDER



ACTIVIDAD PRACTICA

Método SCAMPER (Bob Eberlee):

* Sustituir

* Combinar

» Adaptar

* Modificar

* Poner en otros usos
* Eliminar o minimizar

* Reordenar o Invertir

e Iniciativa Emp

REA
Ciclos Formativos. Grado medio y Grado Superior.

TECNICA

SCAMPER

USTITUIR

Fomss s s 1
, : Sustituir cosas,

lugares, procesos,
etc.

I
! ]
| personas, ideas, |

|
! ]
! |
J

COMBINAR

A
AL
e
g
g

| conceptos, ideas,
| caracteristicas,

| temas, emociones,
! etc.

|

|
ﬁ Adaptar ideas a

otros contextos,
lugares, personas,
tiempo etc.

’ r Cambiar una

MODIFICAR

caracteristica,
parte de un objeto,

I
[}
1
| alterar el orden.
|

I ONER OTROS USOS

P! Guizer oora otos

| Utilizar para otros
I usos, extraer

| utiidades ocultas.

ELIMINAR

’; Suprimir partes del

! objeto o elementos
I' del problema.

EORDENAR

CENTRO NACIONAL DE
e e C DESARROLLO CURRICULAR
EN SISTEMAS NO PROPIETARIOS

N

7 1
| Cambiar de lugar,

1 de roles, invertir
| elementos.
1

|

|

|

|

|

] |
-4

|

ai
n hitps://consaburalal /i 5
Licencia Creative Commons Atribucién-Compartilgual 4.0 Espafia.

petas ey e



Como construir
LA SOLUCION

[ 4
SENA

N

Un emprendedor exitoso

adapta su negocio rapic
flexibilidad y creatividao

0, CON
, para

ser la mejor solucion a los
oroblemas de sus clientes.

W~ FONDO
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” [ 4
EJEMPLO PRACTICO N

A traves de estos ejemplos vamos a analizar la importancia de “Enfocarnos
en buenos problemas o necesidades” para asi construir soluciones.

« {&baluwo

W~ FONDO
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https://www.youtube.com/watch?v=9VogKyhWz0E



https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E
https://www.youtube.com/watch?v=9VoqKyhWz0E

https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8

—N FONDO
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https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8
https://www.youtube.com/watch?v=XIWAxov5Hs8

AVANCE PLAN DE NEGOCIO vy

5. PRODUCTOS O SERVICIOS

Relacione los productos o servicios a ofrecer al cliente. Describalos, indique cual es la unidad de medida
(Libras, Kilos...), presentacion. Agrupelos en Unicamente tres (3) productos o servicios.

Par ejermplo:
Froducto: Hueva
ALA Descpcidn:
Husvo ASA de
galina feliz Unidad
rmedida: Huewvo por
unidad Clisnte:
Bandsjo x 30
huewvos

Nombre del producto o ., . . Unidad de presentacion
_p_ Descripcion Unidad de medida P
servicio al cliente

Ty

EMPRENDER



DIFERENTES, PERO COMPETENTES 573.&
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http://youtube.com/watch?v=ANQQIhA-RWE

“ChMINL

CONSULTORA MEXICANA®

—
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MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?
N AN J L AN J

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
SENA

N
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‘ :: ! Lo que no se mide, no existe
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LO QUE NO SE MIDE NO EXISTE

1
Y.
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MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo 6
hace?
N AN J L AN J

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢Quién compra mis
prod uctos o servicios?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
SENA
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Cuestionarse sobre:

1. ¢Por que medio prefiere
comunicarse nuestro cliente?

2. ¢COMo nos contactamos hoy con
ellos?

3. Usemos mas de un canal para
hablar con ellos.

4. ;Cuales funcionan mejor ahora?

W~ FONDO
“.. EMPRENDER




SENA

‘ Elementos para tener en cuenta: 7AV

-Conocimiento: Como damos a conocer nuestros
productos y servicios?

-Evaluacion: ¢Como hacemos que el cliente entienda
nuestro valor?

-Compra: ¢Como facilitamos la compra de nuestros
productos y servicios?

‘Entrega: ¢ CoOmo hacemos llegar nuestra oferta a los
clientes?

-Postventa: ;Como apoyamos al cliente después de

?
la compra” i
“S EMPRENDER



AVANCE PLAN DE NEGOCIO vy

8. CANALES (;Como van a conocer mi hegocio?)

sDe que forma espera que los clientes sepan de sus productos o servicios? Indique los canales para
comunicar su producto a la comunidad.

Estrategia de comunicacion Cudnto vale para el
Indique la accion a realizar (Ejemplo: Pagina Web, Tarjetas, Pendones, entre otros) primer ano
TOTAL $0
—

EMPRENDER



Costos

;Cuales son las necesidades
de nuestro modelo de

negocio? $$$

EMPRENDER



MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢A quien le sirve lo
que hago?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

1

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
SENA

N

EMPRENDER
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Para los Costos tener en cuenta:

1. GASTOS PREOPERATIVOS

Actividades ® elementos
requeridos previo a la apertura
de mi modelo de negocio.
Ejemplo:

Adecuaciones

Normatividad

Permisos y Licencias




Para los Costos tener en cuenta:

i
';;

2. INFRAESTRUCTURA

Maquinaria
Equipo
Herramientas

Utensilios

SENA

N



Para los Costos tener en cuenta:

3. CAPITAL DE TRABAJO

Arriendo

Servicios

/‘; A '
i
'

Materia Prima

';A.

Recurso Humano

\
/

5
‘4, P N——
SN
r o
e ~
\ v"\
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cConoce usted los permisos, N
Licencias y Tramites Legales que

debe cumplir... .

.. Por su producto principal y por N clo
cada uno de los productos o NEGO

linea de negocio de su
emprendimiento?

La identificacidn y cumplimiento de estos requisitos es
responsabilidad del emprendedor y varia segun el tipo
de producto o servicio.

EMPRENDER
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éConoce usted los requisitos dentro de N
su region para emprender su proyecto?

Evalue que tan accesible es en su regiéon la
disponibilidad de los siguientes aspectos:

*  Proveedores e insumos
Maquinaria y/o equipos
Transporte y vias de acceso
Mano de obra disponible

W~ FONDO
“w EMPRENDER



AVANCE PLAN DE NEGOCIO vy

6. PROCESO TECNICO

Explique de forma clara cdmo se hace su producto o se presta el servicio, paso a paso desde el inicio hasta la
entrega al cliente (por ejemplo: preparar el ferreno o el lugar, comprar insumaos, producir/sembrar, cuidar vy
confrolar plagas, cosechar o elaborar, seleccionar, empacadr, dimacenar y fransportar; en servicios: recibir al
cliente, hacer la atencién, revisar calidad y cobrat). Escriba cada actividad tal como ocurre, diciendo quién la
hace, con gué herramienta o equipo vy cudnto tiempo tarda; si aplica, mencione en qué épocas del ano se
redliza (temporadas). No olvide contar lo que lo hace diferente, comao usar insumos amigables con el ambiente
(fungicidas o confroladores bioldgicos), buenas practicas (ahoro de agua y energia, manegjo de residuos),

empagues retfornables o recetas/procesos propios. Si coresponde, incluya medidas de higiene v seguridad que
aplica en el proceso.

En el siguiente cuadro colocar la informacion solicitada en las casillas en gris, del producto o servicio 1 descrito anteriormente

0
Actividad a redlizar Quién realiza la actividad
(No solo coloque la actividad, Tiempo para redlizada | Equipo o Maguinartia | (Ej: Administrador, operario,
describalgl (Dias, horas, minutos) requerida veterinario, agronomo)

EMPRENDER
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7. TRAMITES LEGALES (PERMISOS Y LICENCIAS)

2Cudl es el tipo de registro formal que tendrd la iniciativa? Es importante analizar de acverdo con la actividad
1econdémica aredlizar y lo planteado en la iniciativa, cudl es la mejor forma de registro formal si la iniciativa
llega a ser beneficiaria de los recursos del Fondo Emprender
Es'lmopcr‘r?nte
MCIFC]L.IE ggi ggircﬁés ﬂues&
F Ieren con cada

con X RS en

Persona Natural

Persona Natural con Establecimiento de Comercio

Asociacion

Cooperativa

Sociedad de Acciones Simplificada S.A.S

Ofro sCudl2

2Cudles son las normas, permisos, registros, licencias, notificaciones, requeridos para funcionar? Describalas
|detalladamente. Es fundamental todo el proceso de investigacién y conocimiento que se tenga de los requerimientos
legales, normativos, permisos, licencias y demds que se requieran para poner en ejecucion su iniciativa.

—
. EMPRENDER
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Defina cuanto es el valor del prayecto, indicando que actividades serdan solicitadas para financiar con el Recurso de Fondo
Emprendery cuales serdn aporte del Emprendedaor.

Rubros Financiables por el Fondo Emprender CREAR

1. Pago de salarios u honorarios.

2. Insumos para el ciclo productivo (materia prima y bienes en proceso) que contribuyan de manera directa o que forman parte
del proceso de produccion.

3. Adquisicion de maguinaria, equipos v software.

4, Costos gue se generen por permisos, licencias y registros, requeridos por la ley para el normal funcionamiento de lainiciativa
empresarial.

5. Las adecuaciones o remodelaciones estructurales y locativas del inmueble donde se desarrollara la iniciativa empresarial.

4. Financiar las adecuaciones técnicas necesarias para el proceso productivo o montaje industrial. Para estos fines se entiende por
adecuacion técnica toda obra civil que sea indispensable para el desarrollo de la actividad y ejecucion de la iniciativa
empresarial, rubro que en ningun caso podra ser utilizade con fines de vivienda del beneficiario.

7. Adquisicion de franquicias, siempre v cuando, ademas de los criterios sefalados en el presente Acuerdo, este modelo de negocio
genere valor agregado sustentado.

1. INVERSIONES FIJAS

EMPRENDER
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En este punto puede describir
Adecuaciones
Permisos y Licencias
Materia prima
Mano de obra

Citros Costos (Ej: Transporte, Empaques, Etiquetas...]
i Gastos de administracion y ventas (Arriendo, Publicidad, Recurso humano administrativo), entre otfros

4
SENA

N

GASTOS ANTES DE INICIAR (PREOPERATIVOS)
Descripcién Valor Unitaric Cantidad Valor
Estrategia de Comunicacion 30 1 50
$0
—

EMPRENDER
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Ingresos

¢COmMo vamos a generar ingresos?

EMPRENDER



MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo
hace?

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢A quien le sirve lo
que hago?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
SENA

N
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Cuestionarse sobre: 7/\V

¢, Cuales son los productos o servicios de
Mi Negocio?

¢ Cuales productos y servicios pagaran los
clientes?

;Cual es la recurrencia en la compra del
producto o servicio?




AVANCE PLAN DE NEGOCIO

9. PROYECCION DE VENTAS (Cudnto se espera vender?)

En este espacio se debe redlizar la proyeccion de ventas a cinco anos. Para los productos o servicios indigue el

Diligenciar
Unicamente

las celdas en
ans

(Indice de precios al consumidot] y el IPP (Indice de precios al productor]

Incremento
AfR02 | Afo3 | Afo4 | Afob

Indigue el precio del producto o servicio para el primer afo (Casillas sombreadas en gris)

Producto Afo 1 ARo 2 Afo 3 ARC 4 Afo 5

0 f0 $0 $0 $0
0 $0 $0 $0 0
0 j0 $0 50 $0
-

Ty

L 4
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Medicion

¢COMo vamos a medir que
hay ganancia?

EMPRENDER



MI ACTIVIDAD PRODUCTIVA

N\

¢Cémo le puedo
oyudor al cliente?

¢Qué es lo que voy
a ofrecer?

\— _J — _J
¢Cémo vamos a ¢Por que medios de
medir que hay comunicaciéon van a
ganancia? conocer mi negocio?
¢Quién mas lo 9
hace?

¢Qué es lo que
hard que me
prefieran los
clientes?

¢En que puedo ser
diferente a la
competencia?

¢A quien le sirve lo
que hago?

¢Cudles son los principales costos de mi negocio?

¢Con qué productos o servicios recibiré ingresos?

4
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Algunas formas de medir son: seNa

N

x \entas realizadas al mes

x Costos de cada producto
frente a las ventas

x Clientes que se mantienen
en el tiempo

x Clientes institucionales

W~ FONDO
“. EMPRENDER
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En este punto quedan descritos los indicadores de acuerdo con la informacion previamente diligenciada y con
los que se compromete el postulante o grupo de asociados, en la ejecucién de su iniciativa sillega(n) a ser
beneficiario(s) de los recursos del Fondo Emprender

INDICADOR

NUmero o Valor

Desctipcidn del indicador

Debe darse cumplimiento al indicador descrito en el punto 11. Equipo de

Empleos a crear 0 Trabajo frente alos cargos, actividades a realizar vy tipo de contratacion.

Debe darse cumplimiento al indicador descrito en el punto 8. Canales
Eventos de mercadeo 0 frente alos eventos a realizarse para visibilizar el proyecto.

Debe darse cumplimiento a la realizacion de eventos de transferencia
de conocimiento los cuales se programaran de manera concerfada con

Contrapartidas 0 el SENA
Debe darse cumplimiento a la ejecucién de los recursos solicitados al

Presupuesto $0 Fondo Emprender
Produccidn a generar AR | 0 Unidades a producir o servicios a prestar en el ARo 1
Ventas a generar AR 1 $0 Yentas a generar en el Afo 1

Ty

L 4
SENA

N
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CONCLUSIONES

“Quien nunca ha
cometido un error nunca
ha intentado nada
nuevo.”

Albert Einstein

SENA
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GRACIAS

Linea de atencion al ciudadano: 01 8000 910270 ﬂ ¥y O m
Linea de atencion al empresario: 01 8000 910682 @SENAComunica

www.sena.edu.co
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