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RESUMEN

El ecosisterna rural del emprendimiento se basa en una
ruta de planeacion estratégica y operacional, que va desde
la concepcion de la idea, modelacion, plan de negocio,
estudios de mercado, estructura organizacional, disefio de
imagen corporativa, evaluacién de indicadores financieros,
hasta el fortalecimiento de unidades productivas, ya que
permite definir y convertir las estrategias administrativas
y operacionales en accion y resultados y, por ende,
maximizar la generacion de impacto econdmico
exceder las expectativas de los grupos de interés. El
modelo presentado en este documento estd basado en
el Balanced Scorecard (BSC), un sistema de planeacion y
administracion que alinea los objetivos de la organizacion
orientandola hacia la creacién de valor a largo plazo, que
promueve la mejora continua. La ruta del ecosistema
se enfoca en el desarrollo de estrategias, objetivos e
indicadores en cuatro perspectivas clave de laorganizacion:
talento humano, procesos internos, clientes y agencias de
financiamiento, que se presentan en un mapa estratégico
y establecen causa y efecto entre dichos elementos. Fsta
ruta da claridad sobre los eslabones propuestos en el
ecosistema y es medible para todas aquellas iniciativas
empresariales agropecuarias, agroindustriales y de
servicios, ejecutadas por emprendedores y empresarios.
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Finalmente, la ruta del ecosistema consta de diez capitulos con aspectos
tedricos, ilustraciones, estudios de caso, ejemplos y ejercicios practicos que
quiardn a su equipo de trabajo para la creacion de un modelo de negocio
0 el fortalecimiento de la Unidad Productiva, de una manera sencilla, que
estara basado en el contexto actual del territorio rural y enfocado en Ia
produccion de resultados.



PROPOSITO

Este documento estd estructurado como un manual
y tendrd aplicabilidad en todos los sistemas de
produccion, especialmente en actividades agropecuarias
agroindustriales, artesanales, de sericios y de comercio
electronico, las cuales tienen como escenario su
complejidad y la fluctuacién de los mercados, ya que son
dindmicos e imprevisibles. Este manual busca facilitar la
interpretacion de diversas condiciones y circunstancias de
las actividades propias de la Unidad Productiva, la cual
servird de apoyo para realizar su adecuado diagnostico,
asi como la identificacion, evaluacion y verificacion de la
factibilidad de un modelo de negocio. Es preciso sefialar
que en este proceso se presentard riesgo e incertidumbre,
que se busca sean minimos a partir de una adecuada
planificacion de las actividades y el acompafiamiento al
modelo de negocio, lo cual permitird aumentar la certeza
de éxitos en la venta de productos o servicios.

La estructura y el contenido estan basados en recopilacion
de herramientas de gestion y experiencias del autor;
por lo tanto, esta informacion se considera pertinente
y confiable, aunque es necesario hacer claridad que su
efectividad depende tanto de la forma de uso, como de las
condiciones de las actividades productivas. Se recomienda

[N
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también como una guia que sirva de apoyo para los emprendedores e
instructores, y para facilitarles la labor a quienes acompafan los procesos
de gestion de las ideas de negocio.

Ademas de esquematizar los lineamientos de la ruta del ecosistema, el
manual se apoyard con algunos estudios de caso de diferentes sectores
productivos, lo que permitird conocer las experiencias, el proceso
desarrollado y, en algunos casos, los resultados obtenidos.



INTRODUCCION

El manual presenta una serie de criterios tanto del orden técnico como
de gestion, que permiten abordar y entender la dinamica productiva y
economica de los sistemas de produccion, de las actividades primarias y
de transformacién y comercializacion. Por lo tanto, se analizan temas de
importancia en torno a las caracteristicas propias de Unidades Productivas,
sus productos, canales de comercializacion y su relacion con los mercados;
a partir de estos asuntos, se configuran herramientas de gestion que
pueden intervenir en estructura y en mecanismos de gestién, con el fin de
mejorar su competitividad.

Las herramientas que se presentan en el documento son una quia que
posibilitard a los miembros de la Unidad Productiva (emprendedores)
y a los asesores y facilitadores hacer un acompafiamiento y andlisis de
los mercados, y asi planificar las estrategias que se deben implementar
Asimismo, el manual permite a los emprendedores documentar las etapas
de su modelo de negocio o proyecto productivo, reuniendo informacion
necesaria para su valoracion y establecer los pardmetros generales para
ponerlo en marcha, o en Unidades Productivas ya establecidas, con
actividades relacionadas con la presentacion de nuevos productos, mejorar
los existentes, cambiar o ampliar la infraestructura para aumentar la
capacidad de produccion, satisfacer un servicio o una gestion de respaldo
economico por parte de entidades financieras y concertar alianzas con
50Ci0s estratégicos.

13
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En el manual se presenta la metodologia que las Unidades Productivas
deben establecer, asi como los objetivos planteados y los resultados
esperados. s equivalente a una ruta, la cual debe seridonea para orientar
alemprendedor a través de un laberinto de toma de decisiones y elecciones
para evitar vias equivocadas y caminos sin salida. La ejecucién de un
modelo de negocio o proyecto productivo no depende solo de buenas
ideas, tambien es ineludible expresar la viabilidad desde lo economico y
financiero teniendo como soporte el capital humano, operativo, logistico y
comercial.

OBJETIVOS

® Proporcionar al emprendedor los conceptos fundamentales,
asi como [as técnicas y herramientas para implementar la ruta
del ecosistema del emprendimiento rural en las Unidades
Productivas.

e fortalecer los conocimientos y las destrezas para insertarse en
los mercados locales, ademds de las ventajas competitivas de as
organizaciones como estrategia de desarrollo empresarial

e Facilitar la construccién de un modelo de negocios, con la
informacién requerida para valorar un proyecto productivo y
establecer los pardmetros para su ejecucion.

e Suministrar a los emprendedores las técnicas y herramientas
para identificar los nichos de mercado, las oportunidades y la
perspectiva frente a los competidores.

e Proveer la informacion necesaria para que el emprendedor
adquiera, desarrolle y aplique estrategias de mercadeo en su
Unidad Productiva o proyecto productivo.

e Realizar una evaluacion financiera para determinar indicadores
economicos y definir su viabilidad.



CAPITULO |

EMPRENDIMIENTO Y LIDERAZGO

Fl emprendimiento tiene un modo de pensary proceder orientado hacia la
instauracion de riqueza. Se plantea con vision mundial y es llevada a cabo
a través de liderazgo equitativo y la gestion de un peligro deducido; el
resultado es la generacion de valor. Por tanto, el emprendimiento incluye
aquellas acciones y actividades realizadas para crear o mejorar algo, con el
objetivo fundamental de satisfacer las penurias de las personas (Figura 1).

Figura 1. Caracteristicas del emprendimiento
Fuente: elaboracidn propia.

15
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1. EMPRENDIMIENTO Y LIDERAZGO

1.1. CARACTERISTICAS

El emprendedor es aquella persona sofiadora, creativa e innovadora, que
busca el desarrollo personal y de la comunidad, y que se atreve a realizar
actividades que otras personas no son capaces de hacer o liderar. El
emprendedor ve en cada problema una oportunidad de alcanzar el éxito.

Para encontrar las caracteristicas y cualidades de un emprendedor no se
debe buscar una formula exacta; es un conjunto de valores y condiciones
que se pueden tener en cuenta para llegar a ser un empresario exitoso,
Algunas de esas caracteristicas y cualidades del emprendedor son:

e Independencia (toma sus propias decisiones).

e [nnovacidn (en busqueda constante de cambio).

e Toma de riesgos (no tiene miedo a lo que pueda suceder).

e (reatividad (propone nuevas alternativas).

® |niciativa (sofadora).

e liderazgo (capaz de reuniry liderar un grupo).

e Motivacion (siempre estd impulsando y alentando al grupo).
e Resistencia a la frustracion (no cede ante el primer obstaculo).
e No conformismo (siempre estd en busca de algo).

e Constancia (muy trabajador).

e Notiene un horario definido.

Junto con las cualidades de un emprendedor (Figura 2) deben surgir las de
un lider, el cual debe direccionara su equipo de trabajo y tomar decisiones
en pro de la sostenibilidad de su Unidad Productiva; entonces el lider:
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e Nomaneja una Unidad Productiva. .. crea una familia.

e Nomanda empleados. .. forma lideres.

e No hacedinero. .. produce valor.

e Norealiza nuevos negocios. .. establece nuevas condiciones.
e Noplanea el futuro de su Unidad Productiva. .. es visionario.

e Noconoce todas las dreas de trabajo. .. es un soporte para todas.

Figura 2. Cualidades de un emprendedor

Fuente: elaboracion propia.

Todas las actividades y cualidades son facil de demostrar y evidenciar y mas
cuando se posee un espiritu emprendedor, pero mas alla de ese esfuerzo y
esa dedicacion para que todo salga bien y no desfallecer al primer intento,
se debe trabajary luchar por los ideales.



-

Nelson Enrique Fonseca Carrefio

Figura 3. La ilusion del iceberg
Fuente: elaboracidn propia.

Es asi que la ilusion del iceberg (Figura 3) refleja solo lo que perciben los
deméds, pero hay algunas situaciones que nadie percata.

Actividad 1: plasme las caracteristicas o cualidades que
usted como emprendedor posee

1.2.TRABAJO EN EQUIPO

Fl trabajo en equipo debe tener destrezas y cualidades operativas,
técnicas y comerciales que utilizan para conformar un grupo humano con
objetivos planteados. Este grupo de personas con cualidades positivas se
complementan cuando tienen metas y afinidades en comin y adquieren
compromisos que deben asumir de manera igualitaria. A continuacion,
se plantea una actividad grupal para afianzar personalidades y romper el
hielo.
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Actividad 2: cada grupo propone un juego de roles, el cual
determinara el liderazgo y emprendimiento.

Objetivo: fomentar trabajo en equipo, creatividad y participacion.
Tiempo: 10 minutos (planeacidn) + 5 minutos (presentacion)
Integrantes: 10 emprendedores.

Plasme las conclusiones de la actividad y evidencie el rol que
tuvo en su equipo de trabajo y su papel como emprendedor.

1.2.1. Caracteristicas y ventajas del trabajo en equipo

El compromiso en equipo involucra una serie de actores que realizan
una labor de una manera organizada. £l producto o servicio resultante es
responsabilidad de todos los involucrados y no solo de algunos de ellos,
por lo tanto:

Genera pertinencia e involucra a cada emprendedor en la toma
de decisiones.

Edifica confianza entre los emprendedores.

Fomenta un entendimiento entre las partes y establece un
objetivo en comun.

Produce emociones de compromiso y responsabilidad mutua.
Favorece la empatia y edifica patrones de amistad.

Incita la creatividad e innovacion entre los emprendedores de Ia
Unidad Productiva.

o |
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1.3. PROYECTO DE VIDA

El emprendedor se percata de y hacia dénde quiere llegar, con metas
personales; no es una camisa de fuerza, pero puede variar en el tiempo
sequn las condiciones del entomo de la persona. EI proyecto de vida es
dindmico ya que existen interacciones con analogos, los cuales pueden
intervenir, cambiar y aportar elementos constructivos en Situaciones
adversas.

1.3.1. Vision personal

Fs una postura personal acertada para disefiar un proyecto de vida, ya que
ubica al emprendedor para la construccion de objetivos, metas y suefios en
pro de un modelo de negocios. De ahf que se resaltan aspectos familiares,
laborales, académicos y sociales, con los cuales se deberd apoyar para la
gestion de su vision personal; por lo tanto, la vision responderd a:

e, Quién soy?
e ;Hacia dénde voy?
e ;Cémo me veo en un futuro?

e ;Cémo quiero que me vean en ese futuro?

Actividad 3: responda las prequntas y redacte su vision
personal.

1.4. LECCIONES DE GESTION EMPRESARIAL

Por medio de estas lecciones se busca sensibilizar al emprendedor
sobre diferentes inconvenientes que se pueden presentar en su vida
empresarial; a través de estas, se pueden encontrar respuestas de una
manera agradable.
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1.4.1. Leccion 1. Ruralito el emprendedor

Muy juicioso llegaba Ruralito, el emprendedor, a trabajar feliz y contento
a su Unidad Productiva, la cual tenia como objeto producir y comercializar
mora de Castilla a partir de la aplicacion de las Buenas Practicas Agricolas
(BPA). Alli pasaba sus dfas trabajando y cantando notas musicales, mientras
estaba pendiente de la cosecha, la poscosecha, las practicas agronémicas y
la comercializacion del producto.

Fl era productivo y feliz, jay!, pero no era supervisado.

Don Pancho, el gerente, considerd que no era viable, asf que establecio el
cargo de supevisor, por lo cual contrataron a Billy que tenia experiencia
en cargos de supemvision y control. La primera preocupacion de Billy, el
supervisor, era establecer el tiempo de llegada y salida, metas por cumplir
y la elaboracion de los informes respectivos.

Por eso fue necesario contratar a Sthefany, la secretaria, que tramitaria
los informes del supervisor, los cuales eran cuantiosos y pretensiosos;
asimismo, fue indispensable contratara Veronica, la especialista en gestion
documental, para que organizara los archivos y se encargara del teléfono.
Sin embargo, Ruralito sequia desempefiando sus labores productivas sin
contratiempos.

Don Pancho, el gerente, pidid las estadisticas y los indicadores financieros
mensuales para analizar las metas de produccion propuestas y
certificacion en Buenas Practicas Agricolas, la cual estaban solicitando.
la gestion realizada por el supervisor era notoria. Don Pancho estaba
encantado con losinformes de Billy, el supervisor, pero las Buenas Practicas
Agricolas deben ir de la mano con normas de calidad para que haya un
sistema de mejora continuo.

Entonces fue necesario contratar a Juanito, el especialista en calidad con
pardmetros de la norma I1SO 90071, para apoyo operativo del supervisor;
portanto, fue indispensable un nuevo equipo de cémputo. Pronto Ruralito,
el emprendedor, dejé de ser felizy omitfa sus notas musicales. Comenzo
a quejarse de toda la gestion documental por hacer para sus procesos
operativos, de calidad y comerciales.
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Don Pancho, el gerente, entonces consider6 que era el instante para la
adopcion de medidas. Asi que crearon el cargo de gerente del drea
productiva, en la cual Ruralito, el emprendedor, ejercia sus labores. Por
esto contrataron a Parientico, quien no vio necesario invertir dinero en
esa area y en cambio lo desting para la adecuacién y ambientacién de
las instalaciones administrativas. El nuevo gerente solicito, claro estd, un
nuevo equipo de computo y cuando Se posee varios computadores, se
debe tener una red de conectividad de banda ancha y por supuesto un
técnico en sistemas, vacante que fue ocupada por Pablito, egresado de una
prestigiosa universidad.

Debido a la cantidad de informacidn, el gerente del drea productiva, donde
Ruralito laboraba, pronto necesité un ayudante, poreso contrataron a Benito,
un experto trilingtie con varios afios de experiencia en administracion de
empresas. Se contratd para que auxiliara la gestion del plan estratégico y
operacional del area productiva, donde Ruralito trabajaba.

Ruralito ya no entonaba sus notas musicales y cada dia se le observaba
mas agotado. .. "Vamos a tener que contratar un estudio de clima laboral
un dia de estos’, dijo Benito, el administrador. Asi que contrataron a Bertha,
una experta en salud ocupacional, para implementar un plan de buenas
practicas laborales. Pero un dia don Pancho, el gerente, al indagar las
cifras, observo que la Unidad Productiva (donde Ruralito trabajaba) ya no
generaba rentabilidad como en periodos pasados.

Asi que contratd a Poncho, un prestigioso mentor en desarrollo rural, para
que realizara un diagndstico productivo. Poncho en su informe de gestion
expresd lo siquiente: "Hay demasiado personal en el departamento
productivo...” Asf que Pancho, el gerente, siguid el consejo del consultor y..
despidié a Ruralito, el emprendedor.

Actividad 4: redacte ensenanzas y conclusiones para
socializar en su grupo de trabajo.
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1.4.2. Leccion 2. El despertar de Juaco, el emprendedor

Despertaba la mafiana de un bello amanecer en los campos colombianos,
un emprendedor entusiasta que crefa con fervor en un nuevo mafana.
Todos los dias don Juaco, padre de Ruralito, tenfa la ilusion de contar
con nuevas posibilidades de vida y miraba con angustia a su querida
esposa, que deseaba tener un futuro mejor para su familia, construir una
hermosa casa, brindar educacion a su hijoy, en fin, tener de vez en cuando
la posibilidad de levantarse sin la angustia de responder a la pregunta
';como ganar dinero?”

Fn su garaje, pensaba un sinntimero de ideas que queria poneren practica.
Disefio una estrategia para ser empresario, 0rganizd sus pensamientos,
los plasmo en papel y luego realizd varios experimentos para Saber si
funcionaba y por fin expres¢ “jeureka!’, esa palabra que muchos utilizan
para decir “lo encontré” Era una idea fabulosa, un producto innovador con
caracteristicas locas, para algunos, puesto que la materia prima no estaba
disponible en su zona de influencia; tomd sus bocetos y se desplazé a
varias empresas que le dejaron exponer su idea, para luego explicarle que
era dificil ponerla en ejecucion. Uno y otro afirmaron lo mismo.

Un dia, cansado e incrédulo, decidié buscar otras alternativas para no
desistir ante esa ilusion y sobre todo a la pasién que le proporcionaba su
idea. Sin querer, un dfa escuchd por la radio una oportunidad para apoyo
de ideas de negocios: un programa llamado CITGO (Centro de Innovacion,
Tecnologfa y Gestion Organizacional), y sin cavilar buscd informacion vy
trabajo dia y noche con la Unica esperanza de hacer realidad una locura
para muchos, pero una ilusion para él'y su familia. Todo iba por buen
camino, hasta el punto de salirfavorecido; porfin le crefan y existia alguien
que le daba la mano para lograr emprender su proyecto de vida.



I 24 Nelson Enrique Fonseca Carrefio

Actividad 5: responda las siguientes prequntas y socialicelas
en su grupo de trabajo

¢ Qué caracteristicas poseia don Juaco como persona
emprendedora?

2 Por qué creen ustedes que €l no desistid de su idea?

¢ Qué problemas tuvo que afrontar para llevar a cabo su idea y
como los soluciond?

; Cudl considera que fue la mayor motivacion para hacer
realidad su suefio?

; Qué beneficios cree que encontrd en la propuesta del Fstado?



CAPITULO ||

RUTA DE INNOVACION Y DESARROLLO

La ruta de innovacidn y desarrollo est basada en el Balanced Scorecard,
un sistema de planeacion y administracién que alinea la mision, la vision
y las estrategias de la organizacion orientandola hacia la creacion de valor
alargo plazoy promueve la mejora continua, basada en resultados. La ruta
se enfoca en el desarrollo de estrategias y alternativas para llevar a cabo un
plan de trabajo para la consolidacion de un modelo de negocio, y consta
de ejemplos y ejercicios practicos que quiardn a su equipo a traves de la
creacion de un plan real, sencillo y claro que estard basado en el contexto
actual de su organizacion y enfocado en la creacion de resultados.

2. RUTA DE INNOVACION Y DESARROLLO
EMPRESARIAL

La ruta de innovacién y desarrollo empresarial estd disefiada para aquellos
emprendedores que tienen ideas o Unidades Productivas que estan
en produccion. En cada etapa, se proponen técnicas, instrumentos y
herramientas para generar ideas o proyectos productivos. La ruta se basa
en seis pilares, como lo demuestra la Figura 4:

® [nspiracion.

e [deacion.
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®  Prototipado o perfilacion.
e Modelo de negocios.
e Plan de negocios.

e Asesorfay fortalecimiento empresarial.

2.1 INSPIRACION

Persuasion o lucidez imprevista que tiene el emprendedor y ayuda a
estimular la creatividad, como alternativa y solucion para contrarrestar
problemas o vacios, e iniciar la planeacion para emprender un modelo de
negocios. Por tanto, se tendra en cuenta la siguiente técnica:

Brainstorming: tiene como objetivo minimizar las restricciones usuales del
raciocinio y producir muchas ideas, para escoger la mejor. "Nadie quiere
tener una Uinica opcién para escoger cuando va a comprar un articulo o
un producto de primera necesidad, por lo tanto, ;por qué tener solo una
opcion cuando se intenta resolver un problema?" £l brainstorming es
conveniente para hacer frente a vacios y problemas, y de ahi se deben
suscitar nuevas y buenas ideas.

Actividad 6: plasmar la mayor cantidad de ideas (por locas
que parezcan) y socializarlas con el grupo de trabajo.
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Figura 4. Ruta de innovacién y desarrollo empresarial
Fuente: elaboracidn propia.
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2.2. IDEACION

Fn esta etapa Se crean alternativas o soluciones a un problema, vacio o
hallazgo; el emprendedor empieza a usar los datos recopilados a partir de
la aplicacion de soluciones y tecnologias disponibles.

e Startup. técnica que permite modelar ideas de negocio, teniendo
como base del emprendimiento a los visionarios, aquellos
emprendedores que descubren en los vacios o problemas las
oportunidades para dar soluciones. Portanto, se deben unirvarios
emprendedores para minimizar los errores e inconvenientes y
crear proyectos tangibles y prototipos viables.

En una sequnda instancia surgen los "angeles inversionistas’, personas
que, a través de activos financieros, logisticos, de infraestructura o
intelectuales, proporcionan al emprendedor las alternativas para iniciar
con la consolidacion del modelo de negocios. Son estos los que tienen
que asumir el riesgo financiero, ya que invierten en una o varias ideas y
deben tener el olfato y la capacidad para viabilizar tantos proyectos como
el entorno lo permita, porlo cual, son el primer coladory la plataforma para
el éxito de una startup.

Finalmente, se requieren los fondos de inversion: unién de empresas o
personas que tienen intereses en la generacion de conocimiento (ciencia,
tecnologfa, innovacién) y apoyan iniciativas académicas o empresariales
que permitan solucionar problemas de orden social, econémico, ambiental
0 productivo.

FImétodo startup es una técnicavalidada porel circulo de feedback: disefar-
medir-aprender, la cual permite a los emprendedores dar ideas a través de
productos minimos viables, proponer hipdtesis y, de igual manera, medir
productos por medio de un aprendizaje, una contabilizacién de ingresos
y eqresos y la recopilacién de datos, en los cuales se viven experiencias
mediante el testeo del producto o servicio, en plataformas tecnoldgicas o
eventos feriales (Figura 5).
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Figura 5. Circulo de feedback

Fuente: elaboracidn propia.

lqualmente, se recomienda sequir cinco pasos para obtener una startup
con éxito (Figura 6), sin flaquear en el intento, los cuales se establecen en
las diferentes etapas del modelo de negocio, por lo cual el emprendedor
no debera rendirse, trabajar duro y tener aprendizaje continuo porque de
los errores se aprende y se siente la pasién por lo aprendido.

Figura 6. Los 5 pasos para crear un startup con éxito
Fuente: elaboracidn propia.

Con los pasos aprendidos y las reflexiones hechas, se propone diligenciara
Tabla 1, 1a cual se compone de hipétesis y visualiza los posibles escenarios
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y supuestos en el gjercicio de ideas de negocios. Iqualmente, se debe
describir el producto minimo viable, en el cual a través de ejercicios de
campo e interaccion con el publico objetivo se puede modelar el producto,
esto con el fin de caracterizar sus atributos y particularidades. En cuanto a
la validacion de la idea, se plantea realizar mesas de trabajo para identificar
aquellos vacios o problemas v, finalmente, se debe pivotar el modelo de
negocio, lo cual consiste en rebotar la idea cuantas veces sea necesario para
mejorar aquellos inconvenientes en cuanto a disefio 0 puesta en marcha.

Tabla 1. Plantilla de diligenciamiento startup

Producto minimo
viable

Lanzar, rebotar o

Indagar con fuentes
Idea o supuesto; a
partir de ahi se debe
Fregumare\ porqué de
as cosas

Caracteristicas minimas
que debe tenerel
producto o servicio
antes de salir al
mercado.

bibliogréficas
secundarias i la idea
ya existe, asf como sus

caracteristicas, atributos,

clientes, precio y valor

dirigir la idea a varias
personas o posibles
clientes, para generar
una retroalimentacion y
mejora continua

agregado

Actividad 7: disenar el modelo startup seqgun la priorizacion
de ideas de acuerdo con el brainstorming realizaco, con
base enla labla 1.

Nota: se debe disenar en funcion de su modelo de negocio o
proyecto productivo

2.3. PROTOTIPADO

Un prototipo es la primera version de un producto o servicio, con atributos
reales en cuanto a materiales, insumos o materia prima, que se requieren
para su disefio, elaboracién, maquetacion, preparacion o adecuacién. Tal
prototipo permite detectar vacios, errores o problemas antes de hacer una
produccion en serie, por tanto, se recomienda perfeccionar el modelo de
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negocios con el disefio o redisefio de prototipos, en ambientes o situaciones
de oferta y demanda, con las diferenciaciones o el valor agregado que se
requiera adicionar al producto o servicio. Como parte de las técnicas de
perfilacion o prototipado se tiene:

e Design thinking: ideas llamativas que son eficientes y eficaces
para comprender y dar solucién a las necesidades de los clientes.
Fs un protocolo estructurado para resolver de forma innovadora
problemas complejos. Ademds, mezcla técnicas  creativas
del disefio con técnicas racionales y enlaza la creatividad e
innovacion para transformar las ideas en propuestas atractivas
para los clientes.

Algunos principios del design thinking:
e Concentrarse en los clientes, observarlos, crear empatfa.

e Hacervisibles as ideas, expresadas a través de lienzos, imagenes
y elementos ilustrativos.

e No buscar resultados inmediatos, se debe producir experiencias.
e Mantener el cerebro en modo abierto, permanentemente.

e (Considerar los vacios o problemas como un reto, para encontrar
soluciones creativas.

e Trabajar de manera eficiente e iterativa, y no de forma secuencial.

2.3.1.Etapas de design thinking

En lasetapas planteadas, Fonseca Carrefio (2019a) explica cinco alternativas
para generar aproximacion con el cliente y asf poder concebir una empatia,
definirla idea de negocio, idear el modelo, prototipar el producto o servicio
y testear las alternativas viables. Estas son (Figura 7):

a. Empatizar: empatia es la base del proceso de disefio que estd
centrado en las personas y los clientes. Para generar empatia
se debe observar a los clientes y sus conductas en la compra de
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bienes o servicios, ademas de involucrar al cliente a través de una
entrevista semiestructurada o conversacion para vender la idea y,
finalmente, se debe observar y escuchar las reflexiones dadas.

b. Definir: se debe tenerclaridad y enfoque del espacio de disefio que
define y redefine los conceptos. Asimismo, tener en cuenta varias
alternativas para su funcionamiento, de ahf que se debe trabajar
el vacio o problema de forma directa, inspirar a los integrantes de
la Unidad Productiva, buscar los medios de evaluacion del cliente
final y hacer elecciones de empatia para capturar la mente y el
corazon del publico asf como posibles soluciones para desarrollar
laidea.

Figura 7. Etapas para un design thinking

Fuente: Fonseca Carrefio (2020a).

¢. Idear: "En esta etapa se generan los conceptos y los recursos
para hacer prototipos y crear soluciones innovadoras” Las ideas
permiten construir alternativas y variedad de bienes o servicios para
solucionar las necesidades del consumidor final.

d. Prototipar: "El modo prototipo es la generacion de elementos
informativos como dibujos, artefactos y objetos, con la intencién de
responder preguntas que nos acerquen a la solucién final” Por lo
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cual, el emprendedor debe indagar el porqué de los prototipos; de
ahi que se presentan varias alternativas:

e Seinventay construye para solucionar un vacio o problema.

e Medio de comunicacién con el cliente: "una imagen vale mil
palabras, un prototipo vale mil imagenes”

e Seestablecen didlogos.

e  Se pueden presentar tropezones antes y después del disefo
del prototipo de forma econdmica.

e  Sepueden medir elecciones de preferencia del cliente.

e  Se puede inspeccionar el proceso productivo del producto o
Servicio.

e. Testear: "Consiste en solicitar una retroalimentacion y unas
opiniones sobre los prototipos que se han creado de los mismos
emprendedores” Ademas es una alternativa para empatizar con los
clientes.

Através de las etapas del design thinking, se propone diligenciar la Tabla
2, la cual describe, caracteriza e ilustra los pasos para crear un prototipo
viable, medible y con atributos, sequn el nicho de mercado identificado.

Tabla 2. Plantilla de diligenciamiento etapas de design thinking

Pooipa

facer uso ,
détgﬂgzv\os Retroalimentar
Determinar varias alementos el producto o |
A Ty AVes e
Participacion ideas a través de Definir, estructurar | v artefactos SEnICio g aves de
‘ ‘ ) una degustacién
afectiva con la empatia delos | y maquetarlaidea | para producir 0 U;dgumz cion,
posibles clientes. | clientes de negocio elaborar, procesar | Lo
y transformar perspectiva de los
UNDFGdUCTOO E a delos
enico posibles clientes
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Actividad 8: disefiar el modelo design thinking segun la
priorizacion de ideas con base en la startup realizada.

2.4. MODELO DE NEGOCIOS

Fl modelo de negocio Canvas describe los aspectos mas importantes de un
negocio, la oferta, la infraestructura necesaria para construirla, los clientes
y las finanzas.

Ademas es una estructura que expresa la l6gica que debe sequir una
Unidad Productiva o empresa para consequir ingresos. Describe las bases
para crear valor (oferta) en un negocio para disposicion de los clientes y
como se obtienen rendimientos financieros. El reto esta en la definicidn,
debe ser simple, relevante e intuitivamente comprensible, sin simplificar
la complejidad y el funcionamiento de los modelos de negocio. El modelo
Canvas esta compuesto por blogues constructivos y nueve temas para
desarrollar, como lo ilustra la Figura 8:

a. (Bloque 1) Segmento de clientes: grupos de personas a quienes
se les quiere ofrecer el producto/servicio.

b. (Bloque 2). Propuesta de valor: explica el producto/servicio que se
ofrece a los clientes.

¢. (Bloque 3) Canales de distribucion: determina cémo
comunicamos, alcanzar y entregar la propuesta de valor a los
clientes.

d. (Bloque 4). Relacion con el cliente: existen diferentes tipos de
relaciones, que se pueden establecer con segmentos especificos
de clientes.

e. (Bloque 5) Flujos de ingresos: representan la forma como
Unidad Productiva genera ingresos por cada cliente; la obtencion
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de ingresos puede ser directa o indirecta, en un solo pago o
recurrente.

(Bloque 6). Recursos claves: se describen los recursos mas
importantes necesarios para el funcionamiento del negocio, asi
como tipo, cantidad y frecuencia.

(Bloque 7). Actividades claves: la propuesta de valor debe
desarrollar una serie de actividades y claves internas en los procesos
de produccion, marketing y comercializacion.

. (Bloque 8). Alianzas claves: se definen las alianzas necesarias para

ejecutar el modelo de negocio con garantias, que complementen
las capacidades y optimicen la propuesta de valor

(Bloque 9). Estructura de costos: describe los costos en los que se
incurre al operar el modelo de negocio.

Figura 8. Modelo Canvas

Fuente: Fonseca Carreio €1 4/ (2020).
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En la Tabla 3, se presenta un ejemplo de modelo de negocio, el cual
ampliara las opciones de construccion del Canvas segun la idea de
negocio. En dicho ejemplo, se pretende describir el proceso productivo de
un servicio (cinema).

Tabla 3. Ejemplo de diligenciamiento lienzo Canvas

Actcl]/gegges Relacion con el
cliente
‘PUb“C‘,dad Tarjeta - Bonos
?evfm%‘%n %ﬂ Propuesta de Peliculas en 3D Segmento de
Alianzas claves 9 valor clientes
Productoras de —————— Ofrecer los mds —— Nifios
cine recientes estrenos
Proveedores de de cine en salas Ado\escemes
o Recursos claves comodas. Canales de Universitarios
comesubles | distribucion
ngenieros Puntos de vert Familias
untos de venta
Vendedores de boletas
Proye/ctgres Venta de boletas
Logistica por internet
Estructura de costos Flujo de ingresos
Pago a productores Venta de boletas
Pago por publicidad Venta de comestibles

Una vez diligenciado el lienzo Canvas, se debera fortalecer o replantear la
idea de negocio, la cual debe quedar establecida para la correcta gestion
de los capitulos posteriores. Por lo cual, se recomienda responder las
etapas para convertir un modelo de negocio en Unidades Productivas
viables y sostenibles (Figura 9).
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Figura 9. Fases para convertir una idea en un negocio
Fuente: elaboracidn propia.






CAPITULO 1l

PLAN DE NEGOCIOS

Fl plan de negocios es un instrumento que ofrece reflexiones de aspectos
criticos de unproyectoproductivoy beneficiaal emprendedorpara mantener
Una comunicacion asertiva con los futuros aliados estratégicos. Ademds, se
constituye en un documento de consulta para los emprendedores y asf
poder evaluar el modelo de negocios.

3. PLAN DE NEGOCIOS

3.1. CARACTERISTICAS

Fl plan de negocios es un instrumento de gestion que esta sujeto a una
revision constante de los emprendedores, ya que plasma la realidad de un
modelo de negocio, con todas aquellas caracteristicas y particularidades de
los clientes. £n la construccién de un plan de negocios es necesario que se
formule una serie de interrogantes basicos que permitan su disefo:

e ;Necesidadesy oportunidades del proyecto?
e, Objetivos del proyecto y como se pueden lograr?

e ;Cudlesel mercado objetivo?
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e ;Definicion de canales de comercializacion?

e ;Informacién suficiente para determinar el precio de los
productos o servicios?

e, Caracteristicas y valor agregado de los productos o servicios?

e ;Conocimiento de la normatividad vigente que se debe aplicar
para la produccion, obtencién o prestacion de servicios?

e, Aliados estratégicos que pueden facilitar el éxito del proyecto
productivo’

3.1.1.Definicién de idea de negocio

La idea de negocio responde a una necesidad, deseo actual o potencial
de los clientes, ya que estos compran productos o servicios para satisfacer
necesidades o deseos expresos o implicitos. Hay que detectar las
necesidadesy los deseos para que se conviertan en negocios y asi buscar la
forma mas conveniente de satisfaccién. El emprendedor debe diligenciar
todas aquellas necesidades (productos o servicios), que satisfacen los
deseos de los clientes.

A manera de ejemplo, en la Tabla 4 se presentan situaciones de deseos
versus necesidades. Esto es, cuando un cliente desea alimentarse, la
Unidad Productiva puede proporcionar alimentos (empanadas, carnes,
viveres, etc.); igualmente, el deseo de los clientes puede serla movilizacion
(transporte), de ahi que la Unidad Productiva puede ofrecer servicios de
fransporte como carro, moto o bicicleta, sequn los deseos del cliente. Se
recomienda listar los deseos de los posibles clientes de acuerdo con los
atributos del entorno.

Tabla 4. Deseos y necesidades de los clientes

Alimentos Empanadas, carnes, viveres, etc.

Comodidad
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Entretenimiento

Relajacion

Movilidad Carro, moto, bicicleta, etc.

Actividad 9: diligenciar la informacicn real segun su entorno
e idea de negocio, con base en la labla 4.

Para la construccion del plan de negocios, en primer lugar, el emprendedor
debe definir el sector en el cual esta inmerso su proyecto productivo
(agropecuario, agroindustrial, turistico, servicios, comercio electronico,
etc.). Se debe ser neutral para determinar lo que se "va a hacer" o lo que
realmente “se hace" Hay que tener en cuenta que ante todo también
somos consumidores.

Actividad 10: mencione los sectores productivos con los que
tiene familiaridad

Una vez enumerados los sectores productivos, escoja el que mas crea
conveniente para su idea de negocio; tenga presente sus afinidades,
inclinaciones laborales y presupuestales y, sobre todo, los resultados de los
ejercicios de brainstorming, startup, design thinking y Canvas.

Actividad 11: enumere varias opciones de proyectos ‘
productivos en su entorno, sequn el sector productivo priorizado y

los resultados del Capitulo Il
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Enumere los proyectos productivos y priorice el que mas crea conveniente
sequn su perfil como emprendedor, en el cual empezara a gestar todos sus
conocimientos tegrico-practicos y su saber local Verifique que el modelo de
negocio sea atractivo para un "posible” inversionista o aliado estratégico,
no solo en esquemas publicitarios (folletos, portafolios, volantes de un
producto) supuestamente novedosos, ni en una descripcion técnica,
operativa y logistica. Por tanto, se convierte en un documento de toma de
decisiones, que da posibles soluciones a vacios como:

a.

Qué beneficios adquiere mi cliente: el éxito de un producto o
servicio en los mercados se logra a través de clientes satisfechos,
no por productos sorprendentes; es decir, por la satisfaccion de sus
necesidades.

Fxiste mercado para mis productos o servicios: tenga en cuenta
que la idea de negocio solo obtiene valor monetario, si mis clientes
adquieren el producto o servicio. Solo se podré demostrar viable, i
se puede definir la existencia de un mercado con las caracteristicas
Gptimas para comercializar, y en el cual se tenga plenaidentificacion
de los canales de comercializacion.

Como obteneringresos: a partir de la venta de bienes o servicios, por
lo cual se debe establecer si el valor pactado en pesos colombianos
(COP) satisface las expectativas de ganancias del emprendedor.

Actividad 12: una vez tenga clara la idea de negocio,
responda las siquientes cuestiones, teniendo presente los
factores: geograficos, fisicos, econdmicos y ambientales:

Describa o caracterice su proyecto productivo.
Mencione o detalle el componente de innovacidn.

¢ Qué saberes locales, experiencias o conocimientos puede
aportarle a su proyecto?

¢ Con qué aliados estratégicos financieros piensa trabajar?
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3.2. ANALISIS DEL ENTORNO DE UN PROYECTO
PRODUCTIVO

Fl entorno de un proyecto productivo se caracteriza a través de la
representacion de los diversos actores que participan en €l (empleados,
socios, proveedores, clientes, aliados, etc.), su comportamiento actual y
proyeccion. Es necesario estar alerta ante los cambios del entorno en el
cual se desarrollard la idea de negocio, asi como de los riesgos, obstaculos
y las oportunidades que se puedan presentar en la Unidad Productiva. Se
debe estar en permanente estado de dinamismo para poder disminuir y
atenuar las adversidades. De ahf que, la composicion de los entornos de un
proyecto productivo esta compuesta por la competencia, los proveedores y
clientes, los cuales realizan transacciones en pro de satisfacer necesidades
(Fonseca Carrefio et al,, 2020).

3.2.1. la competencia: Unidades Productivas que producen,
transforman o comercializan productos o servicios similares en
cuanto a proceso productivo, precio, cantidad y calidad.

Actividad 13: enuncie la competencia actual o potencial
que detecta en el mercado referente a su producto o servicio,
en los ambitos local, regional y nacional

3.2.2. Competencia sustituta: son las Unidades Productivas que
ofertan bienes o servicios que satisfacen necesidades semejantes,
pero que no son iguales.

Actividad 14: enuncie la competencia sustituta que detecta
en el mercado y qué necesidad satisfacen, en los aspectos
local, regional y nacional
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3.2.3. C(lientes: son la razén mas importante de una idea de negocio,
y sin estos no se podra materializar un proyecto productivo. En
la medida en que surjan competidores, los clientes tendran
mayor oferta de productos o servicios, e intentardn comprar mas
cantidad, con mayor calidad y con mayor frecuencia a un menor
precio.

Actividad 15: enuncie y describa los clientes que detecta
en el mercado, referentes a su producto o servicio.

3.2.4. Proveedores: sonaquellasunidades de negocio que suministran
0 proveen de materia prima, insumos, maquinaria, equipos o
tecnologia a la Unidad Productiva, para establecer y estandarizar
los procesos productivos.

Actividad 16: enuncie qué proveedores y listado de
materia prima e insumos se requieren para el disefio y la
produccion del producto o servicio.



CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS MERCADOS

Fl objetivo de todo emprendedor es poder vender o transar sus productos
0 servicios, no solamente una vez, sino que se vuelvan acciones repetitivas
y se establezcan clientes permanentes. Segun Fonseca Carrefio y Vega
Baquero (2018), es significativo que se identifique el mercado (clientes,
producto o servicio, plaza o sitio de venta, medio y alternativas de pago).
Por tanto, el emprendedor deberd realizar una investigacion y un analisis
del mercado para detectar los gustos y las preferencias del cliente.

4. MERCADOS

4.1. CARACTERISTICAS

Fl estudio de mercados se debe realizar en lugares o sitios donde
compradores (clientes) y vendedores (Unidad Productiva) pueden
congregarse para mercantilizar productos o servicios, por unidades
de valor monetario; dicho escenario puede ser en plazas centrales de
mercado ya que allf se realizan intercambios monetarios y se estimula para
que se vuelvan repetitivos. Es indispensable prever la compra y venta en
sitios autorizados y que cumplan con las normas locales vigentes (Buenas
Practicas Agricolas, Buenas Practicas Ganaderas y Buenas Practicas de
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Manufactura), para satisfacer necesidades basicas y tenerel reconocimiento
de los actores involucrados en el mercadeo (Fonseca Carreiio, 2019a).

Por tanto, los mercados son espacios presenciales o virtuales donde
se retinen varios actores de la cadena de valor (productor, distribuidor,
vendedor, clientefinal), para mercantilizar, comprar o vender un producto o
servicio, cada uno de acuerdo con sus necesidades y capacidades (Sanchez
etal, 2015). Algunas recomendaciones:

e [osmercadosson distintos, en cuanto a sutamario, caracteristicas,
variedad, localizacion y entorno.

e los mercados son particulares, propician sus reglamentos,
normas y leyes.

e [o0s mercados se vuelven sostenibles en la medida en que se
tengan en cuenta las variables sociales y ambientales y se genere
un excedente de capital por la venta de sus productos o servicios.

e fldesarrollo del plan de mercadeo aumenta las posibilidades
de éxito.

e [asestrategias de mercadeo marcaran la diferencia entre éxito y
fracaso economico de las nuevas Unidades Productivas.

Actividad 17: de acuerdo con las definiciones de mercados,
responda:

¢ Cémo va a desarrollar su modelo de negocios/proyecto
productivo?

¢ Qué productos o sewvicios va a ofertar o vender?

¢;Donde los piensa vender o comercializar?
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4.2. PRODUCCION CON ORIENTACION AL
MERCADO

Se dice que existe produccion con orientacion hacia el mercado, cuando
los bienes o servicios son perfilados para atraer a un explicito nimero de
consumidores, sequn sus costumbres, habitos de compra y altemativas
de consumo. Por esto, las ventajas para realizar una produccion segun los
requerimientos del cliente son:

Produccion de bienes y sewvicios en relacion con la oferta y
demanda del mercado.

Satisfacer las insuficiencias del consumidor, en cuanto a periodos
de entrega, qué tan perecedero es el producto y las garantias del
sevicio (ejemplo: condiciones climéticas, vias de acceso, etc.).

Verificar los precios, las caracteristicas y la calidad de la
competencia.

Planificar la cosecha, produccién y logistica de la prestacion de
Servicios para la época con mayor remuneracion.

Planear el mercado objetivo.

Almacenaje de los productos en condiciones 6ptimas de
bodega, sequn los requerimientos de la normatividad vigente
reglamentada por el Instituto Colombiano Agricola (ICA) y el
Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y Alimentos
(Invima) con el fin de poder comercializaren época de baja oferta.

4.2.1.Pasos para establecer un estudio de mercados

Seinicia con la delimitacion de la mision que describe fundamentalmente
para qué se hace el estudio. Junto con la misién se dard respuesta a la
vision, la cual evidencia la respuesta qué se obtendrd una vez hecho el
estudio. Asimismo, se definiran los objetivos del estudio de mercado, como
quia de operaciones (Fonseca Carrefio y Vega Baquero, 2018).
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Los objetivos se clasifican en dos tipos: generales y especificos, y se
enuncian iniciando con un verbo en infinitivo que muestra cémo
proceder con la construccién de la oracion (Tabla 5). Ademéds, indica las
posibles caracteristicas del estudio de mercados o proyecto productivo y
cumplimiento o rechazo.

a. Objetivo general: determina lo que se quiere lograr con el estudio,
los aspectos que se abordardn en los objetivos especificos y la
relacion con el problema de investigacion (Isaza Castro y Rendén
Acevedo, 2007).

b. Objetivos especificos: establecen los aspectos para tener en
cuenta en el estudio de mercado, los cuales son aportes para el
cumplimiento del objetivo general (Isaza Castroy Renddn Acevedo,
2007). Ademas, visualiza qué se quiere y cémo se pretende hacer;
se recomienda incluir minimo tres y maximo cinco objetivos, 10s
cuales deben cumplir con algunas caracteristicas:

Direccionados con la pregunta problema.

Medibles, tangibles y viables.

Claros, precisos y concisos.

Deben dar respuesta a la pregunta de la investigacion.

Deben contener un verbo, evento, una unidad de estudio,
temporalidad y un contexto.

Deben ser alcanzables para el término de la actividad; de lo
contrario son un propaosito.

No deben ser del mismo nivel que el objetivo general.
No deben confundirse con las actividades.

No es la recopilacion de material bibliografico.
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Tabla 5. Verbos utilizados para redactar objetivos

Verbos utilizados en objetivos generales Verbos utilizados en objetivos especificos

Analizar Enunciar
Formular Enumerar
Generar Calcular
Identificar Explicar
Compilar Conceptuar
Demostrar Interpretar
Desarrollar Definir
Describir Determinar
Replicar Organizar
Orientar Seleccionar

La Unidad Productiva Panaderia El Diamante esté conformada por mujeres
emprendedoras, quienes tienen por objetivo satisfacer al consumidor
produciendo y comercializando amasijos de calidad y con precios justos,
lo que permite generar empleo en su region. En su estudio de mercado el
objetivo general quedaria asi:

e fvaluar las compras de amasijos producidas por las
emprendedorasen el municipio de San Bernardo, Cundinamarca,
enelafo 2021,

Los objetivos especificos sirven de qgufa para realizar acciones y dar
cumplimiento al objetivo general, en los cuales se tiene que:

e Indagar el estado de compra de amasijos.

e |dentificar las alternativas de venta de amasijos en San Bernardo.
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e (aracterizar el mercado de amasijos y el perfil de compradores.

e Analizarlas condiciones de compra y venta de amasijos en 2020.

Actividad 18: teniendo claridad sobre el producto o sewvicio
que su Unidad Productiva va a ofertar, defina el objetivo
general y cinco objetivos especificos del estudio de mercado.

Una vez definido el sector productivo en el cual se llevard a cabo el modelo
de negocio, es pertinente iniciar la actividad comercial definiendo un
estudio de mercados, por lo cual es importante el disefio de instrumentos
0 herramientas de captura de informacién, para definir e identificar el
segmento o nicho de mercado que permita conocer necesidades, qustos,
inquietudes y preferencias, entre otros aspectos (Fonseca Carrerio y Vega
Baquero, 2019).

4.3. TECNICAS DE RECOLECCION DE DATOS

Las técnicas utilizadas deben llevar a la comprobacion de la pregunta
problema, sequin su tipo y finalidad. Cada emprendedor determina cuales
son las mas 6ptimas y viables de acuerdo con las condiciones del estudio,
y cada técnica establecerd las herramientas, los instrumentos o medios de
captura de informacién empleados (Isaza Castro y Renddn Acevedo, 2007).
La recoleccidn de datos consiste en la aplicacion de encuestas, entrevistas,
visitas, observacion, cartografia social y recorridos guiados (Geilfus, 2002),
en los cuales se tienen:

a. Encuestas: consisten en la busqueda de informacién, la cual puede
ser cuantitativa o cualitativa, mediante medios de captura como
lista de chequeo, cuestionario o entrevista.
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. Visitas de campo: para identificar aspectos geogréficos,

demograficos, socioecondmicos y biofisicos del territorio.

Cuestionario: se debe redactar en forma de interpelacién para
obtener datos cuantitativos o cualitativos de variables, indicadores
0 aspectos por investigar. Para el disefio de las preguntas se
recomienda que sean especfficas, concretas y objetivas. Fl
cuestionario puede ser abierto cuando la respuesta es libre o sin
limite de extension, y cerrada o dicotdmica cuando la respuesta es
sifno, falso/verdadero, a/b/c.

. Entrevista: técnica que procede a indagar una serie de preguntas,

la cual puede dirigirse mediante una estructura, la cual se realiza
a través de un quion o cuestionario, 0 no estructurada, que puede
ser de forma casual.

Observacion: reconocimiento de aspectos, atributos y actividades
productivas, para determinar como contribuyen en forma positiva o
negativa en la produccion agropecuaria.

andlisis de datos se valora de forma cualitativa o cuantitativa,

dependiendo de su uso y finalidad, por lo cual se recomienda sequir los
pasos ilustrativos de la Figura 10, en un proceso de investigacion de tipo

mixto:
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Figura 10. Pasos del proceso de investigacién
Fuente: elaboracién propia.

4.4. LAENCUESTA COMO INSTRUMENTO DE
DIAGNOSTICO

la encuesta se encuentra conformada por prequntas con respuestas de
Unica opcion y opcién mdltiple, que permiten contabilizar los resultados
por medio de métodos estadisticos de manera oportuna. No se recomienda
utilizar preguntas abiertas ya que son dificiles de cuantificar, ademas de
sesgar los resultados.

Las encuestas perciben preferencias y gustos de clientes, y ubican el posible
nicho de mercado. Los modelos son cuantiosos, por lo que se recomienda
ajustar la encuesta segun las necesidades de la Unidad Productiva y su
capacidad instalada. No olvide que lo ambicioso no quita lo prudente.
la encuesta la deben realizar los integrantes de la Unidad Productiva
con mayor perspicacia para poder abordar a las personas encuestadas.
De la excelente presentacion se podra evidenciar la satisfaccion de los
resultados. Del mismo modo, se recomienda no realizar preguntas
personales (nombre, edad, estado civil, etc.).
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Flejemplo de encuesta (Tabla 6), se disefid para identificarlas estrategias de
marketing que ayuden al incremento en ventas en las tiendas minimarket.

Tabla 6. Modelo de encuesta dirigida a consumidores

Objetivo: identificar las estrategias de marketing que ayuden al incremento en ventas de las

tiendas minimarket.

+Cudl es la razén mas importante cuando realiza JAl'momento de comprar productos, qué factor
Sus compras? considera mds importante?

a La calidad de los productos a Laatencion

b El servicio al cliente b La disponibilidad

c Las ofertas encontradas C Ellugar

d. La ubicacién del establecimiento d La marca

Con respecto al lugar de compra, jqué es lo mas +Qué productos prefiere encontrar a la venta en un
importante para usted? minimarket?

3 Elorden a Viveres

b. Lalimpieza b Ropa

C La distribucién C Bebidas

d. Lainfraestructura d Juguetera

;Cudl de la siquiente caracteristica le parece més Cuando ha recomendado un establecimiento, ; por
apropiada para un minimarket? qué factor lo ha hecho?

a Sitio amplio a Buen precio

b Poco iluminado b Instalaciones

c Bastante iluminado c Promociones

d. Seguro d Excelente servicio

¢Qué opina de un producto demasiado econémico? | ;Dénde prefiere realizar sus compras?

a Calidad incierta a Supermercado de cadena

b Dudosa procedencia b. liendas minimarket

C Més accesible C Almacenes tradicionales

d. Menor cantidad d. Remates

;Qué factores tiene en cuenta para pagar un

Qué le gustaria en una promocion? .
¢RuelE gL én una promoao producto més costoso vs. la competencia?

3 Precios bajos a Calidad

b 2x1 b Producto basico

C Mas cantidad C. Producto innovador
d. Obsequios d Marca
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Objetivo: identificar las estrategias de marketing que ayuden al incremento en ventas de las

tiendas minimarket.

+Por qué razon prefiere comprar en un minimarket? | ;Qué medios publicitarios cree usted que captan

3 No, prefiero ir a un almacén de més la atencion de las personas?
cadena a Radio

b. Por economia b Volantes

C Por facilidad de compra C Redes sociales

d. Por descuentos y promociones d. Voz avoz

i Cudl cree usted que es la razén para que un

Cuéndo va a un minimarket, ;con quién suele ir? minimarket sea reconocido y se mantenga en
a Hijos funcionamiento?
b Esposo(a) a Servicio de venta y posventa
C Amigos b Calidad/diversidad en los productos
d Solo C Ubicacion
d. Economia
%ﬁ#ﬂf@{‘o b s ;Cudnto suele gastar en un minimarket?
a Mafana a De $5000a $10 000
b. Tarde b De $715 100 $20 000
C Mediodia C De $10100a $15000
d Noche d. Ms de $20 000

4.4.1.Andlisis de encuestas como instrumento de
diagndstico

Con relacion al andlisis, se debe cuantificar sequn los criterios de calificacion
y los rangos numéricos seleccionados. Asimismo, se debe graficar (Excel)
y cotejar los resultados con fuentes bibliograficas secundarias. Finalmente,
se deben tener en cuenta las Normas APA.

Estudio de caso 3. Analisis encuesta consumo de
bebidas

Fl siguiente ejemplo de encuesta se disefié como medio ilustrativo para
identificar la percepcién del consumo de bebidas en los estudiantes de la
Universidad de Cundinamarca. Dicho ejemplo representa cémo se deben
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realizar las preguntas, construir variables de respuesta, grafico (Figura) y el
analisis de la informacion, el cual debe tener como sustento académico las
reflexiones de otros estudios que indaguen sobre la misma tematica y, a su
vez, hacer una comparacion de los resultados.

;Qué bebida consume con mayor frecuencia?

a. (Gaseosas

b. Jugos naturales

¢ Café

d. Aguamineral

e. Bebidas energéticas

Figura 11. Bebidas de consumo frecuente, estudiantes UCundinamarca

Ejemplo: andlisis encuesta estudio de caso 3 (las referencias son
imaginacion del autor).

la percepcion del consumo de bebidas de los estudiantes de la
Universidad de Cundinamarca demuestran (Figura 11) que el café, con
un 45 % de consumo, es el mas apetecido; posiblemente, se deba a la
facilidad de consumo o valor comercial. "No cabe duda de que el café tiene
luces y sombras, pero a medida que avanzan las investigaciones parece
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que sus beneficios son mayores que sus perjuicios’ (ABC, 2019). A su vez,
DEF (2020) menciona que "el café no es solo un poderoso estimulante
(algo que es bueno para unas cosas, malo para otras). Ademas, tiene un
efecto vasodilatador y parece tener un efecto preventivo en la aparicion de
enfermedades como la diabetes 0 algunos tipos de cancer”

lqualmente, GHI (2018) afirma que "la cafeina es el componente mas
importante del café, y el psicoactivo més consumido del mundo” Nada
mdas tomar un café, ‘la cafeina actda en el cerebro, blogqueando un
neurotransmisor, la adenosina, que hace que aumenten otras sustancias
como la dopamina o la norepinefrina, que aceleran la actividad cerebral”
(JKL, 2019).

Varios estudios elaborados en seres humanos exponen que “el café
mejora varios aspectos de la funcion cerebral” (MNO et al, 2017). Por
tanto, "incluye la memoria, el animo, la vigilancia, los niveles de energfa,
los tiempos de reaccion y la funcién cognitiva general. A cambio de estas
ventajas, el café nos mantiene despiertos por mas tiempo, lo que puede
provocar trastornos del sueno” (PQR, 2016). De ahi que STl et al. (2015)
sugieren no tomar mas de cuatro tazas al dia.

Por otro lado, bebidas como el agua mineral y las gaseosas obtuvieron un
puntaje del 20 %. Su consumo se debe principalmente para hidratarse
antes, durante y después de realizar las actividades academicas, ya que
ayuda a "la capacidad de reaccionar a tiempo, prestar atencidn, tener
vitalidad, mejorar la memoria visual, asi como a evitar los cambios en el
humor, mantener la calma y evitar el desgano, la fatiga y la somnolencia"
(JKQ, 2017). No obstante, el consumo de gaseosas no es la mejor opcion
para hidratarse. Existe "una cuestion particular, ya que su composicion no
aporta ventajas nutritivas y, por el contrario, puede significar una amenaza
para la salud’, ya que pueden ser la "causa de aumento de peso e incluso,
de algunas enfermedades, tales como gastritis” (LMN et al, 2020).

Finalmente, los energizantes (10 %) y jugos naturales (5 %) no son tan
apetecidos, a causa de sus elevados precios. Sin embargo, las bebidas
hipertonicas, por su alto contenido en cafeina y aztcar, disminuyen Ia
sensacion de cansancio o lasitud e incluso provocan euforia (King, 2015).
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Actividad 19: redacte varias prequntas que le serviran
como base para el disefio de su encuesta. lenga presente las
caracteristicas de sus posibles clientes

4.5. TIPOS DE MERCADOS

El mercado es un conjunto de variables que interactian entre si,
dependiendo el propdsito individual, el tipo de producto, as cantidades
por comercializar, la logistica requerida, el personal, el establecimiento y
la infraestructura, en las cuales se encuentra el comprador o consumidor.
Por esto, se habla de:

a. Por producto especifico: productos como café, banano, verduras,
came en canal, servicios turisticos, de las artesanfas, entre otros.

b. Por cantidad de producto: lugar donde los comerciantes y la
Unidad Productiva comercializan (mercado mayorista), o donde los
consumidores adquieren sus productos (mercado minorista).

¢. Por cobertura: mercados de orden local, regional, nacional o
internacional.

Fl producto o servicio puede tener orientacion o direccion hacia clientes
o mercados especificos, donde se puede diferenciar por consumo,
preferencias, habitos de compra, edad o estrato, lo que se denomina
"segmentos de mercado’, los cuales se constituyen con un nimero de
clientes con similares caracteristicas o atributos.

4.5.1.Como caracterizar un estudio de mercado

Inicialmente se toma como referente las herramientas o técnicas de
recoleccion descritas antes, las cuales pueden identificar:

e (lientes reales o potenciales.

s |
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e Proveedores.

e Distribuidores.

e Competidores.

e Aliados estratégicos.

Fs de gran importancia identificar y establecer cada actor inmerso en la
cadena de valor de la actividad productiva, por lo cual se recomienda
documentarse y tomar como referencia estudios de caso exitosos de
Unidades Productivas similares o que oferten los mismos productos o
servicios.

4.6. ANALISIS DE LA DEMANDA

la demanda de productos o servicios simboliza la cuantia, el valor o las
caracteristicas de un producto o servicio, ofertado a clientes con precios
justos sequn oferta que viabilice el mercado. La investigacion de la
demanda determina las circunstancias que afectaran y estableceran el uso
y consumo de los productos y servicios en los mercados descritos.

4.6.1.La segmentacidn de mercados

Segmentar representa diferenciar un grupo de posibles consumidores
que pueden llegara comprar un producto o servicio, ya que el mercado es
excesivo y se debe considerar abarcar una parte del mercado.

Estudio de caso 4. Unidad Productiva Sanavi Spa

La segmentacion es sacar de la gran "torta" del mercado, una parte para
dedicarse exclusivamente a él. Sanavi Spa, Unidad Productiva que presta
servicios de tratamientos terapéuticos y estéticos, previo estudio de
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mercados, diferencié su segmento de mercados, el cual estaba constituido
por ninos, adultos, madres embarazadas y personas con discapacidad.

El nicho de mercado "un pedazo del segmento’, que considerd pertinente
para poderaplicarsus conocimientos, fue el 9 % del segmento del mercado,
el cual estd constituido por madres embarazadas (5 %) y personas con
discapacidad (4 %), en el cual van a aplicar los tratamientos terapéuticos y
estéticos (Figura 12).

Figura 12. Segmentacion de mercados
Fuente: elaboracidn propia.

Nota: cuando se introduzca un producto o servicio al mercado, o se desee mejorar la distribucion y el
posicionamiento de uno existente, se debe conocer la demanda de dicho producto o servicio, ademds
de identificar los atributos del mercado: demogréficos, geogrdficos, econdmicos y culturales, que
forman parte activa del segmento del mercado.

4.6.2. Atributos del mercado

Para caracterizar los atributos del mercado, e propone segmentar segun
aspectos demograficos, geograficos, econdmicos y sociales o culturales. La
Tabla7indicaalgunasvariables que se deben tener presente paraintervenir
una comunidad o poblacion, segun el nicho de mercado establecido.

59'
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Tabla 7. Segmentos de mercado y atributos

Demogréficos Geogréficos Econdémicos Sociales

) Motivacién
Comsuﬂmd‘orcs ; 4 Ingresos de clientes Usos del produdo /
enc 10ar o ~acion de ) S0S del proaucto /
) poten ales Lugar )‘MU’ r}\{f‘a(\()r Voldmenes de compra. w\ﬂ(‘\o /
Fragmentacion de CIentes Frecuencias de compra o
clientes por estrato, Hébitos de mercado ‘L\'Md 1 d pra. Lreencias
a 10 ( a _alidad ¢ J 0 Col e
edadwﬁ‘m dela | accesoy disponibilidad Lol nglm e Saber cultural.
g del mercado . Fechas especiales
Compras calendario.

Es significativo saber quiénes son los clientes efectivos, qué gustos poseen,
cudl es su cultura, habitos y estilos de vida, para evitar posibles fracasos
y que migren hacia la competencia; por lo tanto, se plantean algunos
ejemplos que ilustran los atributos que se deben tener presente para la
segmentacion de mercados:

Las personas que habitan en tierra fria usan ropa abrigada y
consumen productos contra el frio (café, bebidas calientes).

Las madres ejecutivas tienen escaso tiempo para actividades
caseras y preparacion de alimentos.

Los bebés de 0 a 2 afios son el segmento de una Unidad
Productiva que produce compotas, pero su cliente objetivo son
los padres.

Alos antioquenos les encanta el frijol, la arepa paisa, el chorizo,
portar carriel y poncho.

Las personas que habitan en zonas costeras visten con ropa
ligera.

Portradicion a los habitantes de Boyacd les qusta la papa, y a los
de Narifio, el cuy.
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Actividad 20: teniendo claridad sobre el producto o servicio
que va a ofertar; caracterice a la poblacion objeto de estudio, a
través de las variables: demogréficas, econdmicas, geogréficas
y culturales.

4.7. PERFILDE LOS CLIENTES

Una forma facil de determinar mis futuros clientes es caracterizandolos por
su perfil, en el cual se describen aspectos importantes como edad, estrato,
ocupacion, etc. La Tabla 8 presenta algunas variables para caracterizar el
perfil de clientes.

Tabla 8. Caracterizacion del perfil de clientes

Edad

Estrato

Ocupacion

Nivel educativo

Habitos de compra

Gustos

Preferencias

Sitios de compra

Actividad 21: registrar en la tabla "Caracterizacion del perfil
de clientes” para determinar cudles son o no potenciales.
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4.7.1.Motivaciones para adquirir productos o servicios

las motivaciones, exaltaciones, incitaciones o estimulaciones son
reflejos que las personas tienen para adquirir un producto o servicio. El
emprendedor debe tener la capacidad para saber cudndo un cliente quiere
comprar 0 no. Las motivaciones pueden ser:

a. Reflexivas: los clientes perciben deseos a través de necesidades
que satisfacen con la compra de un producto o servicio de caracter
reflexivo.

Fiemplo: las personas indagan y listan qué productos se requieren
para la canasta familiar; posteriormente, se disponen a realizar la
compra en su sitio de eleccion.

b. Impulsivas o emocionales: usualmente, se realiza por satisfaccion
momentanea o por antojo.

Fiemplo: adquirir un vino tinto, un queso maduro o un jamén
Serrano porque se quiere cautivar una linda chica.

¢. Habitos de compra: los clientes tienen conductas, costumbres
0 sapiencias para la eleccién de bienes o servicios. Sea este por
ubicacién geogréfica o rasgos socioecondmicos.

Fiemplo: facilidades de compra, preferencia, marca del producto,
descuentos, sitios y disponibilidad de parqueo, entre otros.

4.7.2.Tipos de consumidores

Los consumidores se clasifican por la periodicidad con la que acuden a la
Unidad Productiva, y pueden ser dinamicos e indiferentes.

a. Consumidores dindmicos: son los clientes que sequn su tipo de
frecuencia adquieren bienes o servicios en la Unidad Productiva.
Existen dos tipos, los habituales y los ocasionales:

e Consumidores habituales: son los clientes que
frecuentementeadquieren bienesoserviciosaunemprendedor
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formal, responsable, que comercializa productos o servicios de
calidad, a precios justos con excelente trato.

e (lientes ocasionales: son los clientes que con poca
frecuencia se acercan a la Unidad Productiva, pueden ir de
paso o prefieren la competencia.

b. Consumidores indiferentes: son los clientes que en determinado
momento estarfan en disposicion de comprar los bienes o servicios
de la Unidad Productiva, tienen la necesidad, medio de pago,
habito de consumo, pero no han resuelto la compra.

4.8. ANALISIS DE LA OFERTA

la competencia la integran Unidades Productivas o empresas que ofertan
bienes o servicios con los mismos atributos, caracteristicas o cualidades
que la Unidad Productiva; estos pueden llegar a reemplazar la preferencia
de los clientes, con productos que satisfacen las mismas necesidades. De
ahf que, se debe indagar la competencia para examinar el estado actual
de la Unidad Productiva, si esta mejor, iqual o inferior. Por lo tanto, se
recomienda utilizar un cuadro comparativo para saber qué modificar,
renovar o conservar frente a la competencia.

Ejemplo: satisfacer las mismas necesidades de un cliente para endulzar
alimentos; se puede ofertar productos como: azdcar, panela, miel y estevia.

En la Tabla 9, se proponen factores para hacer un andlisis con la
competencia. Se debe caracterizar la Unidad Productiva y establecer una
estimacion con las caracterfsticas de la competencia, la cual previamente
fue identificada.
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Tabla 9. Factores de andlisis de la competencia

Mi Unidad Productiva Competencia 1 Competencia 2

Factores de
competencia

Precios de venta

Caracteristicas
fisicas

Variedad

Valor agregado

Marca®

Ubicacion,
instalaciones

Capacidad
instalada

Satisfaccion de
cientes

Medios
publicitarios

Actividad 22: registraren la tabla "Factores de andlisis de
la competencia” el nombre de competidores y los factores de
analisis de la competencia. Marcar una equis (x) sequn sea el
caso: mejor, iqual, inferior.

De igual manera, en la Tabla 10 se debe consignar un plan de accién con
los resultados de la Tabla 9, en el cual se puede representar textualmente
algunas estrategias para corregir, mejorar o mantener las caracteristicas
iniciales del producto o servicio.
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Tabla 10. Plan de accion - Andlisis de la oferta

Factores de competencia Competencia 1 Competencia 2

Precios de venta

Caracteristicas fisicas

Variedad

Valor agregado

Marca®

Atencién a los clientes

Ubicacion, instalaciones

Capacidad instalada

Satisfaccion de clientes

Medios publicitarios

Actividad 23: registrar en a tabla "plan de accion” las
actividades medibles, tangibles y estratégicas, segun sea el
caso. mejor, iqual o inferior, con base en los resultados de la
tabla "factores de analisis de la competencia”

Probablemente, existen mds variables al momento de una compra, que
del mismo consumo del bien o semwicio, por tanto, son esas variables las
que se deben indagar para diferenciar el segmento ideal para la Unidad
Productiva.

Ejemplo: cuando adquirimos una vivienda, no solo compramos finca raiz,
ademds, compramos un techo, sequridad, armonia y ambiente familiar.
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Actividad 24: revise su Unidad Productiva y responda:
¢En cual segmento de mercado estoy?
A qué nicho de mercado quiero atender?

Una vez que el emprendedor tenga claridad de su idea de negocio, es
el momento para que describa la situacion monetaria de su Unidad
Productiva.

Actividad 25: describa los recursos monetarios, fisicos
tecnoldgicos para iniciar el proyecto productivo o fortalecer la
Unidad Productiva.



CAPITULO V

PLAN DE MERCADEO

Fl plan de mercado, sequn Fonseca Carrefio etal (2019), es un instrumento
que describe las operaciones especificas de mercadeo, encaminadas al
cumplimiento de objetivos, metas e indicadores de gestion, andlisis de la
situacion interna y externa de la Unidad Productiva y estrategias resultantes
para aumentar las fortalezas, aprovechar las oportunidades, disminuir las
debilidades y neutralizar las amenazas.

5. PLAN DE MERCADEO

5.1. CARACTERISTICAS

Es una herramienta de informacién que constituye variables del mercadeo
y las caracteristicas de planificacion. Por tanto, el emprendedor debe tener
en cuenta:

e |dentificar proyectos productivos prometedores.

e Sefialar aspectos o alternativas de ingreso y reingreso en un
mercado identificado, asi como el alcance y la posicién deseada.
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o Definir las estrategias y programaciones tacticas que establecen
la mision y vision de la Unidad Productiva durante la vigencia
del plan.

Fl documento especifica lo que se espera consequir con el proyecto
productivo, su coste, tiempo de iniciacion, tiempo de ejecucion, sus recursos
(fisicos, humanos, econdmicos y de infraestructura), aliados potenciales y
aspectos legales, técnicos y operativos, por lo cual se debe tener presente:

® Indagar qué producto o servicio requiere el mercado.

e Investigar el mercado objetivo al cual se debe direccionar el bien
0 servicio.

e Analizar si es viable la presentacion u oferta promocional de un
nuevo bien o servicio.

e |dentificaren qué territorio se prestan las garantias para identificar
y definir el segmento de mercado.

5.2. ANALISIS DE LA SITUACION

Fl andlisis que representan las Fortalezas, Oportunidades, Amenazas
y Debilidades (DOFA o FODA, por sus siglas), establecen alternativas y
estratégicas para generar una planeacién oportuna y direccionada con el
entorno geografico, demogréfico, socioecandmico y biofisico de la Unidad
Productiva. Por tanto, el FODA debe iniciar con la identificacion de los
aspectos mas relevantes de la Unidad Productiva, tanto en lo interno como
externo, para hacer un diagnastico inicial (Fonseca Carrefio et al, 2020).

Los factores de diagndstico pueden ser controlables o aspectos internos
(dependen de los miembros de la Unidad Productiva y se puede influir
en ellos) y los no controlables o factores externos (mercado, clientes,
ambiente, condiciones climdticas). En definitiva, los aspectos internos
son las fortalezas y debilidades, mientras los factores externos son las
oportunidades y amenazas (Figura 13).
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Figura 13. Anélisis FODA

Fuente: elaboracion propia.

5.2.1.Estrategias resultantes

Después de diligenciar la matriz FODA, se deben definir las estrategias,
tdcticas y presupuesto. Las estrategias se establecen en elementos que se
generan luego de un analisis més a fondo de los objetivos, el alcance y las
metas, propuestos por el emprendedor. Por consiguiente, las estrategias
resultantes son de caracter:

a. (FO)-Ofensiva: provienen del cruzamiento de fortalezas
oportunidades. EI emprendedor debe acoger una actitud de
liderazgo frente a la competencia, segmento de mercado,
proveedores y clientes.

b. (DO)-De reorientacion: el emprendedor debe minimizar las
debilidades que se han identificado y asi usufructuar las
oportunidades. Para lograrlo, se sugiere reorientar las tacticas
ofensivas para maximizar las oportunidades y minimizar las
amenazas.
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¢. (FA)-Persistencia: el emprendedor adoptard medidas de
contingencia para mitigarlas posibles amenazas, pero sin descuidar
las fortalezas de su Unidad Productiva.

d. (DA)-Supewivencia: el emprendedor deberd afrontarlos problemas
internos. La estrategia puede reducir la actividad econdmica o
mantenerse en aquellos productos y servicios o dreas en las cuales
se han obtenido un dptimo resultado.

Por tanto, para dar viabilidad de la idea de negocio o posicionamiento de
la Unidad Productiva, Fonseca Carrefio y Vega Baquero (2018) proponen
aumentar fortalezas, aprovechar oportunidades, disminuir debilidades y
neutralizar o mitigar amenazas (Figura 14).

Figura 14. Estrategias resultantes FODA
Fuente: elaboracion propia.

Hay que tener presente cada variable para poder determinar de manera
conjunta las acciones, correcciones o causas que se presenten en la Unidad
Productiva, lo cual es conveniente que se realice con una participacion
conjunta de los actores (eslabones) involucrados en su modelo de negocio
0 proyecto productivo. Se recomienda a los integrantes de la Unidad
Productiva diligenciar la matriz FODA con los aspectos mds relevantes de
entorno productivo, como lo muestra la Tabla 11.
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Tabla 11. Matriz de anélisis FODA

Fortalezas
(Aspectos internos)

Debilidades
(Aspectos internos)

Oportunidades | Estatregias (F-0) Estrategias (D-0)

ATECER & Identificar las fortalezas de la Determinar las oportunidades para

5SS Unidad Productiva que impulsan el superar las debilidades de la Unidad
aprovechamiento de las oportunidades. | Productiva

PR EERES Estrategias (F-A) Estrategias (D-A)

(Aspectos externos) Establecerlas fortalezas para Describir las debilidades de la Unidad

fomentar la superacion de las amenazas
de la Unidad Productiva

Productiva para disminuir el riesgo de
las amenazas

Actividad 26: con base en el andlisis FODA diligencie la tabla
"Matriz analisis FODA" Considere cada una de las perspectivas |
internas y externas de la Unidad Productiva. ‘

El vivero Aguacate Caracolf se dedica a producir y comercializar plantas
de aguacate en el municipio de Pandi, Cundinamarca. Su objetivo es
aumentar las ventas en un 20 %, y la meta es tener posicionamiento de
marca en el mercado.

Fl emprendedor se debe preguntar: ;como se puede lograr?

La posible respuesta es incierta y puede variar dependiendo de las
condiciones de mercadeo y edafocliméticas de la zona de produccién, por
eso se proponen as alternativas:
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. Aumentar el precio de las plantas de aguacate (pero puede ser

dificil inicialmente por a apertura de nuevos mercados).

. Incrementar el volumen de produccion (puede representar

mayor inversion, escasa capacidad instalada y apertura de nuevos
mercados).

Intensificar la difusion y marketing del vivero para tener acceso
a mercados nuevos y mejores compradores (lo cual puede
incrementar los costes de produccion y minimizar utilidades).

. Aumentar la linea de produccion. Se producen plantas de aguacate

variedad Lorena y se propone producir otras variedades como Hass,
Booth 8, Choquette, etc. (lo cual puede acarrear inconvenientes con
los clientes en cuanto a adaptabilidad a los terrenos).

. Diversificar la Iinea de produccion, concibiendo nuevas Iineas

de material genético, asi como producir citricos, maderables y
ornamentales (lo cual puede incrementar los costes de produccién
y la apertura de nuevos mercados).

Actividad 27: ;queé estrategia es pertinente sequn las
alternativas, para aumentar las ganancias y cumplir la meta de

la Unidad Productiva vivero Aquacate Caracoll del municipio
de Pandi? Justifique.

Actividad 28: diligenciar la matriz estrategias FODA para
el estudio de caso 6. Con base en los resultados mencionar
qué estrategias debe utilizar su Unidad Productiva para

la introduccion de productos, el aumento de ingresos y el
posicionamiento de marca.
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5.2.2.Tacticas o planes de accidn

La estrategia tiene que ver con la direccién que se elige para alcanzar un
objetivo y las tacticas son las especificaciones y los instrumentos que se
deben usar para orientar la estrategia. En ese sentido, Fonseca Carreio et
al (2020) mencionan que las estrategias son de largo plazo y las tacticas
son de corto plazo y direccionan las acciones por desarrollar

Estudio de caso 7. Unidad Productiva Hecho en San
Bernardo

Para realizar una camparia promocional para la Unidad Productiva Hecho
en San Bemardo, la cual estd conformada por un grupo de mujeres
emprendedoras del municipio de San Berardo, Cundinamarca, donde
elaboran artesanias a base de cuero, con la finalidad de comercializar
productos innovadores como sustento familiar.

las emprendedoras deben realizar un listado de preguntas especfficas,
es decir, como llevar a cabo las promociones; dicho de otra manera,
qué acciones se desarrollardn. La ventaja competitiva de Hecho en San
Bernardo es la produccion con tecnologia de punta y la estandarizacién de
sus procesos productivos (flujograma). Ademas, la minimizacion de costos
de produccion por la compra y adquisicion de la materia prima e insumos
a productores locales.

lgualmente, tiene coma valor agregado la produccién con técnicas rasticas
elaboradas a mano, disefios creativos fabricados por mujeres rurales
tomando como inspiraciones la naturaleza, los animales, las frutas y figuras
precolombinas e indigenas, insignias de la region del Sumapaz. Se debe
tener presente el contexto socioecanomico del sector productivo, en el cual
se estima que existen cuatro Unidades Productivas en la region con las
mismas caracteristicas. No obstante, dichas Unidades tienen varios afos
en el mercado y su producto no presenta diferenciacion y valor agregado.
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Actividad 29: con base en el estudio de caso, responda:

- Qué tdcticas debe realizar para la campafia promocional,
conociendo el contexto mencionado?

-Indique qué tacticas debe utilizar para su Unidad Productiva,
con base en el flujograma del modelo de negocios.

- Disene el flujograma del proceso productivo de su modelo de
neqocios.

Enel proceso operativo (flujograma), cual es la mejor etapa
para iniciar la campafa promocional de su producto o servicio.
ﬁorgueﬁ !
-, Qué medios publicitarios son més eficientes para poder ofeﬁar
sus productos? Justifique. ‘

5.2.3.Presupuestos

La meta, el alcance, los objetivos, las estrategias y las tdcticas posibilitan
al emprendedor construir el presupuesto o aquellas expectativas para
poder apoyarse en todas las operaciones de la Unidad Productiva (Fonseca
Carrefio, 2019b). En este sentido, se recomienda:

a. Delimitar el camino: la Unidad Productiva tiene que inspeccionar
su misién, para pronosticar la satisfaccion de necesidades del
cliente, es decir, las exigencias del mercado.

b. Examinar la historia: la Unidad Productiva no debe realizar
proyecciones de produccion, ventas ni- presupuesto sin antes
indagar las ventas de afos anteriores. Al poner en conocimiento las
estadisticas de la Unidad Productiva, se puede analizar la inversion
y las utilidades.

¢. Identificar las inversiones: se debe planear cualquier tipo de
adquisicion, mejoras de la Unidad Productiva y adecuaciones de
instalaciones, entre otros, para no incurrir en una descapitalizacion.
Se tiene que dar prioridad a las inversiones que generen algun tipo
de utilidad.

d. Capacitacién del talento humano: se debe actualizaral personal de
laUnidad Productiva en temas de interés o sequn la especialidad de
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cada individuo, para poder cumplir con las metas, los indicadores y
la normatividad vigente, segun el proceso productivo. No basta una
buena remuneracion, se debe tener presente que el personal hace
parte de la mision de la Unidad Productiva.

e. Planeacion: la Unidad Productiva debe establecer un presupuesto
maleable para sobrellevar dificultades en el proceso productivo o
la cadena de valor La posibilidad de que el entorno productivo
se modifique es subjetiva, depende de factores controlables y no
controlables.

Flemprendedor debe listar cudles insumos, materiales, mano de obra, etc,,
utilizard para saber qué coste tiene su producto o servicio. En el capitulo
financiero debera diligenciar el contenido de estas, y se podra apoyar por
los formatos diseriados.

Actividad 30: con base en la lista de materia prima e
insumos (proveedores - Capitulo lll), publicidad deseada,
medios de comunicacidn, talento humano y canales de
comercializacion, cuantifique su presupuesto.

5.3. LAS4 P DELMERCADEO

El mercadeo esta compuesto por cuatrofactores que permiten alemprendedor
gestionar su modelo de negocio, con base en los deseos y las necesidades de
los clientes. Estas variables, sequn Kotler etal (2018), son:

e flproducto/semvicio.
e laplaza.
e flprecio.

e Lapromocion.

la Unidad Productiva debe centrar el producto o servicio en los clientes
(Figura 15), de acuerdo con las condiciones de cada territorio y las
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especificaciones del mercado, con la finalidad de reducir costes de
produccion para minimizar el precio o valor del bien o servicio, identificar
el segmento de mercado conforme las caracteristicas del producto,
establecer los medios dptimos de comunicacién para la promocion de la
Unidad Productiva y propiciar alternativas de acceso a nuevos mercados o
plazas.

Figura 15. Las 4 P del mercadeo
Fuente: elaboracion propia.

a. Producto

Cualidades que un consumidor, cliente o usuario percibe en un bien
0 Servicio que a su parecer satisface su deseo o necesidad (Thompson,
2009). Igualmente, Komiya (2014) afirma que "el producto es el bien
0 servicio que se ofrece o vende a los consumidores”. De ahi que, los
productos tienen un ciclo de vida que se divide en cuatro etapas:

e [ntroduccion.
e (recimiento.
e  Madurez

e Declive.

b. Plaza: hace referencia a los lugares, puntos de venta y la forma
de distribucion, en donde el producto es comercializado (Komiya,


http://www.crecenegocios.com/el-diseno-del-producto
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2014). Ademds, incluye los canales de distribucién (mayoristas,
minoristas, detallistas, agentes, distribuidores). £l producto debe
estar al alcance del cliente final cuando lo requiera, por lo cual es
preciso definir [as estrategias de comercializacion (Escobar Cazal et
al, 2020).

¢. Precio: es el valor que se debe pagar por un producto o servicio. Se
establece a partir de la ejecucion de presupuestos, con los cuales
se identifican costes de produccion, demanda, oferta, precios,
competencia, clientes, poder adquisitivo y tendencias actuales de
mercado (Fonseca Carrefio, Salamanca Merchan y Vega Baquero,
2019).

d. Promocidn: el objeto primordial es el incremento de utilidades por
medio de los canales de comunicacion, las estrategias comerciales
y la persuasion de los clientes, a través de impulsos que estimulan
la compra de productos o servicios (Fonseca Carrefio etal., 2020).

Algunos de los componentes de las 4 P del mercadeo (Figura 16) son
fundamentales para caracterizar la Unidad Productiva, por eso, se pueden
establecer pautas de perfeccionamiento, estrategias o alternativas de
mejora continua.

Figura 16. Ejemplos de las 4 P del mercadeo
Fuente: elaboracién propia.



Actividad 31: e/ emprendedor debe diligenciar el mix de
mercadeo de su producto o servicio, sequn el segmento de

mercado ya estable

Porlo cual, la Unidad Productiv

cido.

a deberd identificar cada P del mercadeo, de

acuerdo con el segmento de mercado definido, tipificar los componentes
y diligenciar en un diagrama o ficha las alternativas de la caracterizacion

(Tabla 12).

Tabla 12. Caracterizacion de las 4 P del mercadeo

Se debe caracterizar el producto segun:
f uH'ograma de proce oragregado,

al
diferenciacion y competencia

Plaza

Caracterice la pla

73 0N a rr~g\o 3 los
”dc\n d ificos

Precio

Establecer un precio competitivo de acuerdo con: costes de
produccion, ¢ : mento de mercado, nicho de
mercado, proveedores y cliente final

Promocion

Mencione alternativas de promocion en consonancia con
costes de produccion, competencia, segmento y nicho
de mercado, medios de comunicacién y plat taformas
tecnoldgicas




CAPITULO V]

PLAN ESTRATEGICO Y OPERACIONAL

La planeacion es una de las técnicas més transcendentales de la Unidad
Productiva, ya que permite definir y convertir la mision, vision y las
estrategias administrativas y operacionales en accion y resultados y, por
ende, maximizar la generacion de impacto econémico (Albarracin Zaidiza
etal, 2019). La quia para el desarrollo del plan estratégico y operacional
consta de ejemplos y ejercicios practicos que guiaran su idea de negocio
a través de la creacion de un plan real y sencillo, con base en el contexto
actual de su organizacién y estara enfocado en la produccion de resultados.

6. PLAN ESTRATEGICO Y OPERACIONAL

6.1. CARACTERISTICAS

Planear es una técnica indispensable para la Unidad Productiva, ya que
permite definiry convertir la mision, visién y las estrategias administrativas
y operacionales en accion y resultadosy, por ende, maximizarla generacion
de impacto econdmico y exceder las expectativas de los grupos de interés
(Fonseca Carrefio, 2019c).
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Una buena planeacion detalla el estado de la Unidad Productiva y concibe
todas aquellas actividades, disefios, bocetos y flujogramas que dispone
la Unidad Productiva para aprovechar los recursos necesarios de cada
territorio o zona de influencia. Por tanto, se debe construir la planeacion
estratégica de la Unidad Productiva, es decir: mision, visién, objetivos,
politicas, alcance y metas, en un tiempo establecido. Si el emprendedor
desconace hacia donde va su modelo de negocio, nunca podra saber qué
debe hacer para lograr un futuro prometedor

La construccion del plan estratégico debe integrar a los miembros de la
Unidad Productiva en la toma de decisiones, para impulsar el vinculo de
los eslabones que integran la cadena de valor, la participacion de asociados
para identificar los vacfos o problemas que ponen en riesgo el modelo
de negocio y la elaboracién de propdsitos para cumplir con los objetivos
propuestos.

6.2. DEFINICION DE MISION

La mision es el hacer y la razén de ser de la Unidad Productiva, debe ser
precisa, breve, tangible, medible y participativa, orientada a los clientes y
no al bien o semwvicio (Fonseca Carrefo y Vega Baquero, 2019). Se debe
auscultar al momento de la construccion de la mision las siguientes
preguntas:

e (liente: ;quien es?

e Producto/Servicio: ;cudles son las caracteristicas, los atributos,
las bondades y la diferenciacion?

e Mercados: ;jcudl es el segmento de mercado al cual estoy
inmerso’?

e Tecnologias: ;cumplimos con el tipo, las caracteristicas, el valor,
la utilidad, la facilidad de uso y el conocimiento?

e Desarrollo: ;capacidad instalada, nuevos mercados, nuevos o
mejores productos?
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Etica: ; cumplimiento con la filosoffa, los valores y principios?
Ventaja competitiva: ; propuesta de valor agregado, ventajas?

Marketing: ;se cuenta con imagen corporativa, logotipo,
eslogan, medios comerciales o publicitarios?

Talento humano: ;qué hacer por el bienestar de los integrantes
de la Unidad Productiva?

Finalmente, algunos ejemplos de la mision de organizaciones:

Disney: "Creamos felicidad al brindarel mésfino entretenimiento
para personas de todas las edades, en cualquier lugar"

Sony: "Experimentar laalegrfa del progresoyaplicarlatecnologia
en beneficio de las personas”

Google: "Organizar la informacion mundial para que resulte
universalmente accesible y util"

Microsoft: “Trabajar para ayudar a las personas y empresas de
todo el mundo a desarrollar todo su potencial”

eBay: "Proporcionar un mercado electrénico mundial en el
que practicamente cualquier persona pueda comerciar con casi
cualquier producto, creando asf oportunidades econdmicas por
todo el mundo"

Apple: "Producir alta calidad, bajos costes y productos faciles de
usar que incorporan alta tecnologfa para el individuo. Estamos
demostrando que la alta tecnologia no tiene que ser intimidante
para los no expertos en computacion”

Nike: “Traer inspiracion e innovacion para cada atleta en el
mundo. Si tienes un cuerpo, eres un atleta”

Walmart: “Le ahorramos dinero para que viva mejor”
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6.2.1.Los cinco "porqués”

Fl concepto de los “cinco porqués” de Alianzas de Aprendizaje (2008)
es muy efectivo para definir la misién organizacional. Este consiste en
desarrollar una frase descriptiva sobre los bienes o servicios que ofrece Ia
Unidad Productiva, tal como “producimos bienes x" u “ofrecimos servicios
¥,y después preguntar cinco veces "; por qué es importante?” Al finalizar el
proceso, la mision de la organizacion serd mas clara.

Ejemplo de frase descriptiva: "Ofrecemos semvicios de asesorfa y
capacitacion”.

;Por qué 17 Porque es la Unica forma de ayudar a los
emprendedores y empresarios a comenzar, administrar o
expandir una Unidad Productiva.

;Por qué 27 Porque les brinda acompafiamiento individual,
personalizado y a largo plazo genera impacto econémico.

;Por que 37 Porque les ensefia todos los conocimientos de la
direccidn y gestion de una organizacion.

;Porqué 47 Porque es el conocimiento que necesitan para tomar
mejores decisiones y desarollar estrategias de negocio exitosas.

;Por qué 57 Porque generan nuevos puestos de trabajo y
oportunidades y aportan al desarrollo de la economia en su
totalidad.

Sila Unidad Productiva ya tiene una misidn, se debe preguntar:

;Fsta actualizada?
;s relevante para todos los grupos de interés?
;Quién es el cliente objetivo?

; Deberia redefinir su mision para reflejar con mayor precision los
clientes actuales?
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Por lo cual, se debe tener presente que el disefio o la redaccién debe
despertar el interés no solo para los integrantes de la Unidad Productiva,
sino para todos los actores de la cadena de valor del producto o servicio,
como loilustra la Figura 17.

Figura 17. Disefio de mision
Fuente: elaboracion propia.

Actividad 32: diserie la mision de la Unidad Productiva,
sequin los ‘cinco porqués”

6.3. DEFINICION DE VISION

La vision delimita lo que quiere alcanzar en el futuro la Unidad Productiva:
aquellas aspiraciones, desafios, suefios, ilusiones e idealizaciones. Debe ser
futurista, positivista, participada y relacionada con la mision; igualmente,
son afirmacién de anhelo para poder cumplir a cabalidad los objetivos
planteados por la Unidad Productiva y responden a las preguntas: ;hacia
donde queremos ir?, ;jcual es la representacion esperada de la imagen
corporativa?, ;como estaremos en un futuro?, jqué hacer en ese futuro?,
;qué procesos productivos se deben desarrollar?

83'
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Finalmente, algunos ejemplos de la vision de organizaciones son:

Adidas: "Ser lideres en innovacion y disefio que ayudan a los
atletas de todos los niveles de habilidad a lograr el maximo
rendimiento con cada producto que traemos al mercado”

American Express: "Proveer la mejor experiencia del usuario
cada dia”

Apple: "Hacer excelentes productos y poner el foco en la
innovacion”.

Coca-Cola: "Ser un ciudadano global, responsable, que hace su
aporte para un mundo mejor”

Google: "Proporcionar acceso a la informacion del mundo con
un solo clic"

Honest Tea: "Encontrar opciones sostenibles y mantener a los
grupos de interés al dia sobre nuestros progresos y desafios”

IKEA: "Mejorar la vida diaria de muchas personas"

International Business Machines (IBM): “Ser la compania
elegida por nuestra innovacion, soluciones, productos y servicios.
Ser reconocida por la calidad humana y profesional de nuestra
gente y por nuestra contribucion a la comunidad”

LAN Airlines:  "Ser reconocida  como una de 10
mejores aerolineas del mundo”

McDonald's: "Ir hacia un crecimiento rentable y mejorar para
servir comida deliciosa a mas clientes, cada dia y en todo el
mundo”

McGraw Hill Latin America: “Liberar el potencial de cada
estudiante”

Nike: “Permanecer como la marca mas auténtica, conectada y
distintiva”


http://www.ibm.com/
http://www.lan.com/
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e Patagonia: "Hacer de Patagonia una compafiia completamente
responsable”

6.3.1.  Simulacro de entrevista: imagine que en 5 anos, el periodico
mas importante de su pais publicard un especial sobre su
Unidad Productiva, la cual ha alcanzado su vision y el reportero le
preguntard: "como lo ha logrado”

Actividad 33: durante 5 minutos, piense como la Unidad
Productiva alcanzo su vision. Discuta como lo ha logrado, qué

ha aportado para hacer del mundo un lugar mejor, a quién

ha brindado senvicio y como lo hicieron. Este tipo de discusion
deberd ayudar a desarrollar los elementos mas importantes de
una vision organizacional desafiante e inspiradora. Defina la
vision de su Unidad Productiva.

6.4. DEFINICION DE VALORES

Agrupacién de principios, reglas y aspectos culturales de la organizacion.
Son las pautas de comportamiento que rigen a la Unidad Productiva.
Algunos ejemplos de valores de la Unidad Productiva son:

a. Integridad: Ganamos nuestra reputacion siendo. ..
® Responsables.
e Creibles.
e fiicos.
®  Respetuosos.

b. Excelencia: Superamos las expectativas de nuestros grupos de
interés. ..



Nelson Enrique Fonseca Carrefio

Alcanzando buenos resultados.
Demostrando liderazgo.

Aprovechando nuestros recursos y habilidades.

¢. Servicio: Brindamos resultados y fomentamos la diversidad..

Respondiendo eficientemente a las insuficiencias de los clientes.
Adicionando valor a los servicios, de manera continua.
Proporcionando soluciones.

Trabajando en equipo.

d. Innovacion: Promovemos la cultura de creatividad a través de. ..

El cambio continuo.
La toma de riesgos.

Fl aprendizaje continuo.

Fjemplos estimulantes de valores de algunas organizaciones:

Adidas: "Sequridad, colaboracién y creatividad”

American Express: “Compromiso, calidad, trabajo en equipo,
ciudadania, voluntad de ganary responsabilidad personal”.

Apple: "Excelencia, enfoque, desarrollo e innovacion”

Coca-Cola: "Liderazqgo, colaboracion, integridad, responsabilidad,
pasion, diversidad y calidad”

Google: "Aprendizaje, éxito e inclusion”

Honest Tea: "Bienestar, compromiso ambiental, creacion de
oportunidades”

IKEA: "Union, cuidado de las personas y del planeta, conciencia
de los costes, simplicidad, mejora, diferencia, responsabilidad y
liderar con el ejemplo”.
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e McDonald's: "Calidad, responsabilidad, union y mejora”

e McGraw Hill Llatin America: "Compromiso, usabilidad,
eficiencia y efectividad”

e Nike: "Innovacion, trabajo en equipo, sustentabilidad e impacto
social”

e Patagonia: "Simplicidad, utilidad, minimalismo y conexion con
la naturaleza”

6.5. POLITICAS ORGANIZACIONALES

Son las directrices y los lineamientos que establecen las normas, los
requisitos juridicos y las responsabilidades de cada integrante de la Unidad
Productiva. Debe ser conocida, ilustrada, medible, tangible y cumplida;
igualmente, es una manifestacion de compendios documentales que
establecen los requisitos de cumplimiento de la mision y visién (Bejarano
Torres et al, 2020). Por tanto, para especificar las politicas, se debe
identificar cada componente o variable interna y externa que incide en su
cumplimiento:

a. Variables internas: [as politicas internas de la Unidad Productiva
son normas o conductas argumentadas que instituyen reglas en los
diferentes procesos productivos.

b. Variables externas: las politicas externas de la Unidad Productiva
son factores que delimitan las operaciones en cada territorio en
cuanto a las dimensiones economicas, sociales y ambientales, con
el soporte tecnoldégico, politico y legal.
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6.6. DEFINICION DE OBJETIVOS

Los objetivos son la agrupacién de metas de la Unidad Productiva, ademas
de aquellas actividades que unidas generan cumplimiento de la misién y
vision planteadas, lo que permite valorar el ejercicio practico y determina
el desempeno del plan estratégico y operacional. Por tanto, se presentan
algunas caracteristicas de los objetivos de la Unidad Productiva, los cuales
se deben desarrollar con los siguientes escenarios:

Mesurables: deben ser precisos y coherentes con la razdn de ser
de la Unidad Productiva.

Alcanzables: deben serviables, medibles y tangibles.

Directos: deben ser definidos por los miembros de la Unidad
Productiva, y ser claros, precisos, concisos y de facil transmision.

Concisos: no se deben contradecir con la razon de ser de la
Unidad Productiva, deben ser sucintos, resumidos, breves y
|6gicos.

Realistas: deben exigir esfuerzo, desarrollo, constancia y
perseverancia en las metas propuestas.

Unica direccion: se debe involucrar a todos los integrantes de la
Unidad Productiva para optimizar los procesos productivos; de
ahf el esfuerzo mancomunado para optimizar recursos, materia
prima e insumaos.
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6.6.1.Tipos de objetivos

Los objetivos se caracterizan con base en la razén de ser de la Unidad
Productiva y la importancia que se tenga en el plan estratégico y
operacional. Se pueden clasificaren:

a.

Objetivo general: traza de forma integral y general las metas
propuestas para lograr el cumplimiento de la vision organizacional.

Objetivos especificos: establecen los pardmetros para el
cumplimiento del objetivo general. Son actividades a escala y que
se desarrollan de manera particular.

Objetivos estratégicos o de largo plazo: son las actividades que
permiten mitigar aquellos desafios operacionales.

. Objetivos tacticos o de mediano plazo: son las actividades que

permiten concebir métodos, procedimientos, sisternas y planes en
un tiempo no superior a un afo.

Objetivos operacionales o de corto plazo: son las actividades
alcanzables de forma inmediata, que no deben superar el mes de
gestion.

Algunos ejemplos de objetivos organizacionales:

Objetivo general

Dar un posicionamiento de marca de la Unidad Productiva en el
mercado nacional del sector productivo.

Analizar los indicadores financieros de la Unidad Productiva en
2022.

Formular un estudio de mercado, para conocer las opiniones de
los consumidores con base en la nueva linea de productos.

Desarrollar una nueva preferencia de consumo de los productos
3,b, ¢, de la Unidad Productiva.
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Objetivos especificos

e |dentificar los procesos productivos para optimizar tiempos y
movimientos de produccion.

e (alcular las ganancias netas del primer periodo productivo de
2022

e Seleccionar la contratacion de personal para mejorar e
incrementar la calidad de los productos.

e Determinar la normatividad legal vigente para el desarrollo del
proceso productivo.

6.7. PRINCIPALES GRUPOS DE INTERES

Los grupos de interés son aquellos individuos, organizaciones o grupos
que afectan o pueden ser afectados por una institucion. El éxito de la
Unidad Productiva depende en gran forma de su relacion con sus grupos
de interés, ya que estos pueden hacer que la organizacién triunfe o
fracase. Por tal razdn, es fundamental que la organizacion identifique a
sus grupos de interés, deduzca claramente sus expectativas y necesidades,
y mantenga una relacion estrecha con cada uno de ellos. Por eso se debe
preguntar: ;quiénes son los grupos de interés clave de su organizacion y
cudles son sus expectativas?

las Unidades Productivas identifican cinco grupos de interés clave:
empleados, clientes, agencias de financiamiento, instituciones académicas
y asociados. Cada uno tiene expectativas y necesidades que muchas veces
resultan conflictivas entre si. Una herramienta Gtil para manejar a los
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grupos de interés es la formula de valor percibido, que compara de forma
directa los beneficios percibidos y los costes percibidos de la relacion con
la organizacion por cada uno de los grupos (Fonseca Carrefio, 2019c),
mediante la formula:

Valor percibido por [grupo de interés] = Beneficios percibidos / Costos
percibidos

Fl objetivo es maximizar los beneficios recibidos y minimizar los costes
percibidos por cada uno de los grupos de interés, y asi consolidar el
posicionamiento de la organizacion y agregar valor a la relacion.

Ejemplo: los grupos de interés de la Unidad Productiva a, b, ¢, son:

e Nuestros empleados: ¢! talento humano es uno de los activos
mds significativos de nuestra entidad ya que de su experiencia
y conocimiento depende el valor que brindamos a nuestros
clientes y otros grupos de interés. Como tal debemos contratar y
retener al mejor personal.

e Nuestros clientes: son los emprendedores y las empresas
establecidas de la regién del Sumapaz que necesitan asistencia
para establecer, expandir o mejorar una pequena empresa.

6.8. ORGANIZACION EN LA UNIDAD PRODUCTIVA

6.8.1.Estructura organizacional

Es el ordenamiento de los recursos que tiene la Unidad Productiva para
poder obtener un mejor beneficio y desempefio. La estructura organica es
el sistema que define la jerarquia en ella; ademds, identifica cada puesto
de trabajo, su funcion y a quién se reporta.



Nelson Enrique Fonseca Carrefio

Figura 18. Logica del disefio estructura organizacional
Fuente: elaboracidn propia.

La Unidad Productiva debe describir de manera implicita o explicita la
estructura jerdrquicay las facultades determinadas a los integrantes (Figura
18). Para el boceto de Ia estructura organizacional, se funda en el andlisis
de las funciones que estructuran cada proceso productivo, de ahi que se
deben establecer dreas, responsabilidades, deberes y saberes.

6.8.2.0rganigrama

Representacion grafica de la organizacion de la Unidad Productiva, a cual
se presenta mediante un esquema en el cual se visualicen las diferentes
jerarquias y la linea de mando. Por lo cual, se pueden utilizar los diferentes
tipos de organigrama, los cuales son:

a. Horizontal: las lineas de mando se manifiestan de izquierda hacia
la derecha, con el mismo nivel de mando.

b. Vertical: las lineas de mando se representan en piramide, en la
que en la parte superior estan ubicados los cargos gerenciales, y en
la parte inferior los cargos operativos.

¢. Circular: en el centro del organigrama van los cargos gerenciales
y en el eje de la circunferencia se ubican los cargos misionales y
operativos.
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d. Mixto: el organigrama se caracteriza por ser fusion de los
horizontales y verticales.

Fl organigrama de una Unidad Productiva debe ser sencillo, generalmente
como loilustra la Figura 18, de cardcter mixto, en la cual se aprecia la linea
de mando de cargos gerenciales, misionales (departamentos o dreas) y
operativos.

Figura 19. Ejemplo de organigrama mixto
Fuente: elaboracidn propia.

Actividad 37: diserie el organigrama de su Unidad
Productiva a la medida, puede ser horizontal, vertical, circular,
por funciones, departamentos o areas.

6.8.3.Funciones y responsabilidades del personal

Para caracterizar las ocupaciones, se debe disefiar un manual de funciones
que ayude conla organizaciony puesta en marcha de la Unidad Productiva;
asi mismo, la descripcion de los puestos de trabajo, requisitos de los cargos,
articulacion de procesos productivos, responsabilidades y ocupaciones. En
la Tabla 13, se ilustra la plantilla que se puede utilizar para caracterizar
los cargos de la Unidad Productiva, la cual se compone de las siguientes
variables:

o
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a. Delimitacion del cargo.
b. Nombre del cargo.
¢. Objetivo del cargo.
d. Especificaciones y requisitos del cargo.
e. Conocimientos y habilidades.
e [xperiencia.
e Conocimientos.
e Habilidades.

f.  Funciones del cargo.

Tabla 13. Disefio de plantilla hoja de perfil de cargos

MANUAL DE FUNCIONES Cédigo: MF
Logotipo
UNIDAD PRODUCTIVA: XYZ Versién Pdgina
CARGO
OBJETIVO DELCARGO

ESPECIFICACIONES Y REQUISITOS

CONOCIMIENTOS Expertencia

Y
HABILIDADES

Conocimientos

Habilidades

FUNCIONES

Actividad 37: definir funciones y responsabilidades del
personal de la Unidad Productiva, sequn el modelo propuesto
(minimo tres cargos).
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POSICIONAMIENTO DE MARCA

Fn mercadeo se denomina posicionamiento al sitio o lugar que ocupa la
marca en la mente del consumidor, es decir, la diferencia que se establece
de la Unidad Productiva con la competencia. Por eso, la marca establece
variables como imagen corporativa, identidad, colores, disefios, piezas
graficas y operaciones publicitarias de mercadeo y comercializacion.

/. POSICIONAMIENTO DE MARCA

7.1. CARACTERISTICAS

Para generar un posicionamiento de marca, se debe establecer y definir
la imagen corporativa de la Unidad Productiva. El disefio corporativo se
refiere a como perciben mis clientes la imagen de mi Unidad Productiva.
la imagen corporativa esta dividida en diversos factores relacionados con
la percepcion, tanto tangibles como el logo, los colores, las letras y los
intangibles, como la recordacion que se da de la marca.
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Figura 20. Consejos de disefio logo
Fuente: elaboracidn propia.

Las variables mds representativas que generan el disefio de la imagen
corporativa son:

a. Nombre de la Unidad Productiva: seleccionado a traves de
un proceso de brainstorming, para estimular sensaciones y
percepciones en los clientes, sequn el segmento de mercado
seleccionado. Debe ser corto, llamativo, atractivo y preferiblemente
en espariol.

b. El logo: puede estar compuesto Unicamente por texto, alguna
imagen que represente la razén de ser de la Unidad Productiva
0, por el contrario, la combinacién de ambas alternativas. Su
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definicion debe serinterpretada por los asociados, clientes y demas
eslabones de la cadena de valor

Algunas recomendaciones del logo pueden estar ligadas a las variables
para el disefio; debe ser legible, escalable, reproducible, distinguible
y memorable. Ademds, se sugiere sequir los pasos de la Figura 20, para
pivotar o testear el disefio de imagen corporativa.

lqualmente, se debe tener presente la diferenciacién de imagen:
isotipo, logotipo, imagotipo, isologo (Figura 21), que se suele cambiar o
adaptar sequn las condiciones del mercado o la planeacion estratégica
de la Unidad Productiva. Dicha representacion de marca expresada con
atributos de imagen, color, estilo y tipografia, acordes can la misién y vision
organizacional. En el disefio del logo se deben considerar las siguientes
diferencias:

Figura 21. Tipos de iconos
Fuente: elaboracién propia.

¢. Eslogan: debe ser un lema contagioso, creativo, novedoso, con un
componente diferencial frente a la competencia, crefble, medible y
alegarico para la Unidad Productiva. Algunas recomendaciones se
ilustran en la Figura 22.
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Figura 22. Atributos del eslogan

Fuente: elaboracidn propia.

7.2. BRANDING: COMO POSICIONAR LA MARCA

Fl posicionamiento se debe iniciar definiendo el mercado, sea este un
segmento o nicho, para establecer las estrategias publicitarias, ademds
del andlisis de la competencia y demds eslabones de la cadena de
valor. Posteriormente, se define el tipo de posicionamiento, a partir de
las investigaciones o los estudios realizados en la Unidad Productiva;
por lo tanto, se determinan las estrategias de posicionamiento Optimas
para la imagen “marca’ y se definen cudles son las estrategias de
comunicacion mds pertinentes para lograrlo. En  consecuencia, se
presentan algunos tipos de posicionamiento, y se debe responder a la
prequnta: ;como diferenciamos?

a. Productos: forma, caracteristicas, desempefio, conformidad,
durabilidad, confiabilidad, estilo y disefo.

b. Imagen: simbolos (isotipo, logotipo, imagotipo, isologo), medios,
estructuras y acontecimientos.
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Fstrategias de mercadeo: pagina web, codigo OR, blog, portafolio,
medios virtuales de comunicacion, plataformas  tecnoldgicas,
tiendas virtuales.

Sitios web: algunas recomendaciones para disefiar una pagina
web:

e Definir la idea para el sitio (de comercio electrénico, blogs, de

noticias).

e flegirun nombre de dominio y un plan de hosting.

e Fscoger una plataforma o unos sistemas de gestion de

contenido (CMS).

Fjemplos de disefio de sitios web:

Shutterfly: es un servicio en linea que permite a los usuarios
crear albumes de fotos, tarjetas y papeles personalizados.

Typeform: elabora formularios asombrosos. Su sitio web para
equipos de escritorio tiene un disefio con texto conciso, videos
en alta definicion y animaciones relevantes.

Etsy: es un sitio web de comercio electronico en el que los
usuarios pueden comprar y vender productos clasicos o
fabricados a mano.

BuzzFeed: es unaempresa de noticias conocida por su contenido
viral y sus cuestionarios populares. Fuentes de entretenimiento
para viajar.

Evernote: aplicacion que permite almacenar notas, imagenes y
articulos web, yluego accederaellos desde todos sus dispositivos.

Huffington Post: es una conocida fuente de noticias que
informa acerca de todo, desde politica hasta eventos actuales,
entretenimiento y tecnologia.

Express: es una tienda de ropa para mujeres y hombres jovenes.
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e Nationwide Insurance: brinda servicios financieros y de
Sequros.

e Squaredot: es una agencia socia de HubSpot que ayuda a
los profesionales del marketing a crear estrategias de inbound
marketing.

Actividad 38: diserie o redisene para la Unidad Productiva
la imagen corporativa, la cual se debe convertir en la marca de
la Unidad Productiva.

- ;Qué nombre le dard a su Unidad Productiva?

- Disefie un icono (isotipo, logotipo, isologo, imagotipo).

- Redacte un eslogan para su Unidad Productiva, producto o
Senicio.

- Defina colores corporativos (con su respectivo significado).

Ademés, debe disenar la pagina web y la publicidad impresa
(tarjetas de presentacion, penddn, portafolio o brochure). Los
disefios deberan presentarse en eventos feriales, académicos
y de emprendimiento, necesarios para empezar a generar
recordacion y posicionamiento de marca.
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LA COMERCIALIZACION

Los canales de comercializacion hacen parte de la ruta que tiene que
recorrer un bien o servicio, desde el eslabon de produccion hasta el eslabon
del cliente final o consumidor. Dichos canales integran la cadena de valor
conformada por emprendedores, Unidades Productivas, mayoristas,
minoristas o detallistas y consumidores que dinamizan la economia de
una region.

8. COMERCIALIZACION

8.1. CARACTERISTICAS

En el marketing o comercializacion se recomienda direccionar la venta
y posventa de los productos o servicios a los diferentes eslabones de la
cadena de valor, con atributos favorables y visiblemente atractivos. Algunas
estrategias de marketing son:

e Exhibiren sitios visibles.
e Aglomerar los productos de forma similar o simétrica.

e Serialar productos en promocion en estantes o géndolas de
muestra.
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e Presentar anuncios publicitarios en la Unidad Productiva.
e FEstimularal cliente con muestras gratis.
e Realizar demostraciones y exhibiciones del producto o servicio.

e Procurar mantener los anaqueles bien surtidos y con precios
actualizados.

Estudio de caso 7. Unidad Productiva Asomayanés

La Unidad Productiva Agroindustrial Asomayanés busca generar espacios
y oportunidades para la superacion social y laboral de los sectores mas
vulnerables, incentivando el establecimiento de proyectos que produzcan
impactos sostenibles. Fsta encargada de transformar uno de los principales
productos agricolas de la region, la pifia mayanés, en subproductos como
pulpa de fruta, mermelada, néctar y frutas en almibar. Adicionalmente se
incursiona con frutas como el araza.

La Unidad Productiva tiene como objetivo desarrollar productos novedosos
con estandares de calidad, que permitan una amplia comercializacion y
posicionamiento en el mercado. En la produccion y comercializacion de
mermeladas, Asomayanés participa conlos siguientes canales individuales:

Figura 23. Canal de comercializacion Asomayanés
Fuente: elaboracién propia.

Fl canal dela Figura 23 no representa una actividad mecanica, es un camino
comercial que incluye el vinculo y las interrelaciones que se establecen
entre la Unidad Productiva y los intermediarios (supermercado), hasta
alcanzar al consumidor final. Se establecen cinco tipos:
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. Canal fisico: actividad de desplazamiento del producto o servicio,
que tiene como destino el consumidor final.

. Canal de pertenencia: negociaciones de propiedady participacion
de los diferentes eslabones para la compra, el intercambio y Ia
venta del producto o servicio.

Canal de transacciones: vinculo directo con las operaciones
comerciales, de compra, intercambio, venta y pagos.

. Canal de informacion: medios fisicos o virtuales de publicidad o
estrategia comercial para difundiry posicionar la marca.

. Canal promocional: relacionadas con la transaccion comercial
que debe realizar cada eslabon de la cadena de valor para vender o
transar los productos o servicios.

8.1.1.Estructura canales de comercializacién

En las actividades comerciales deben existir vinculos administrativos, de
mercadeo y financieros entre los diferentes eslabones de la cadena de
valor, para generar una relacion que estructure los diversos canales. Se
ponen en consideracion los siguientes ejemplos de estructura:

Figura 24. Primera estructura canal de comercializacién
Fuente: elaboracion propia.

La primera estructura (Figura 24) suprime cualquier intermediario y en
esta el productor vende de manera directa al consumidor, por lo cual se
puede obtener informacion veridica.
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Figura 25. Segunda estructura canal de comercializacion
Fuente: elaboracidn propia.

la sequnda estructura (Figura 25) representa la transaccion entre tres
eslabones, los volimenes de produccién no son cuantiosos o los servicios
prestados no son numerosos, y se realizan transacciones con varios
detallistas.

Figura 26. Tercera estructura canal de comercializacién
Fuente: elaboracidn propia.

En la tercera estructura (Figura 26) intervienen cuatro eslabones,
convenientes para las Unidades Productivas con altos volimenes de
productos o servicios prestados, o que aumenta el nimero de detallistas,
por lo cual se requiere a los mayoristas para que simplifiquen los canales
de comercializacion.

Figura 27. Cuarta estructura canal de comercializacién
Fuente: elaboracidn propia.
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En la cuarta y dltima estructura (Figura 27), la mds compleja de todas,
intervienen varios eslabones de la cadena, y el coste del producto
incrementa sin control por cada intermediario, lo que dificulta la
adquisicion del consumidor final.

Estudio de caso 8. Unidad Productiva Amesil

La Asociacion de Mujeres Silvanenses (Amesil) esté conformada por un
grupo de mujeres cabeza de hogar, que se unieron para buscar altemativas
de desarrollo, que les permita mejorar la calidad de vida, buscando su
progreso, el de su familia y su comunidad. Inicié con cinco asociadas
dedicadas al trabajo de produccién y transformacion de productos a base
de frutas y lacteos de la region. Actualmente se encuentran conformadas
legalmente.

Para la produccion de yogur casero, las asociadas deben comprar la
materia prima para su elaboracién; ademas, la leche entera muchas veces
deben adquirirla en los supermercados minoristas, porque los productores
lecheros de la zona tienen preacuerdos para venderla a intermediarios,
por lo cual el coste de la leche adquirida en mas elevado. La leche entera
producida en su region tiene que pasar por los siguientes eslabones:

e Primer eslabén: productor agropecuario que vende la leche
entera a un agente de transporte de la zona, el cual recoge la
leche y la deposita en cantinas de 25 litros, muchas veces en
condiciones adversas sin aplicacién de Buenas Practicas de
Manufactura (BPM).

e Segundo eslabdn: el agente de transporte, luego de haber
realizado 1a recepcion de la leche en varias fincas lecheras, la
vende a mayoristas (empresas procesadoras de lacteos).

e Tercer eslabon: mayoristas (empresas procesadoras de
ldcteos), las cuales procesan la leche (recepcion de producto,
andlisis de calidad, ultrapasteurizacién, empaque en bolsas de
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polietileno con especificaciones del producto), lo que permite
su conservacion. Posteriormente, realizan un almacenamiento y
finalizan con su distribucién.

e (Cuarto eslabén: después de un largo y dispendioso proceso,
la leche en bolsa en presentaciones de 900 y 1100 centimetros
cubicos llega a manos de la Unidad Productiva Amesil, la cual la
utiliza como materia prima para realizar su producto yogur, que
vende en supermercados de barrio, que consumen productores
lecheros de la zona, los cuales no tuvieron la intencion de vender
la leche a las asociadas, por temor a que el agente de transporte
no les comprara el producto.

La leche que estos productores venden tiene precios que oscilan entre
los $500 y $700 el litro, y el consumidor final estaria pagando hasta
$2000 por una bolsa de leche.

Actividad 39: socialice qué estrategias utilizarian para
disminuir el canal de comercializacion de Amesil y proponga
el canal de comercializacién mds dptimo.

8.2. TIPO DE VENTAS

8.2.1.Venta detallista

las Unidades Productivas ofertan sus productos o servicios en nichos de
mercado muy pequefios, pero estas presentan caracteristicas similares
que sirven de enlace entre los productores y consumidores, los cuales no
siempre cuentan con una gran infraestructura, logistica, talento humano
y recursos. Toda Unidad Productiva (productor, mayorista, minorista 0
detallista) que oferte un producto o servicio a clientes finales para su uso y
no para reventa, esta efectuando una venta detallada o fraccionada.
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8.2.2.\Vlenta mayorista

las Unidades Productivas con gran capacidad de produccion y oferta
de servicios, no siempre pueden suplir las exigencias de los diferentes
eslabones de la cadena de comercializacion, por lo cual se busca que
los productos o servicios los dirija un intermediario. La venta al mayoreo
(comercio al por mayor 0 mayorista) designa la venta de bienesy servicios,
y todas las actividades relacionadas se dirigen al consumidor final
(Albarracin etal, 2019).

Se presenta, a manera de anécdota, los tipos de ventas creativas, las cuales
tienen como propdsito estimular la creatividad de los emprendedores;
estas son:

a. Reflexione del pasado: ;alguna vez ha fracasado en algun
proyecto productivo? bueno, no es el dnico, si no desea fracasar
en otro proyecto. .. no piense en qué proyecto realizar la inversion,
piense qué tipo de inversion es atractiva para su Unidad Productiva.

b. Sea directo y personal: ;conozco mis clientes? Debe conocer
a sus clientes, ya que si se entera de sus deseos, podré satisfacer
sus necesidades, ademds de contestar sus preguntas, dudas e
inquietudes, por lo cual podrd mejorar la relacion o empatfa con
el cliente.

¢. Los productos de calidad son como la aspirina: ;por que?
Porque quitan los malestares o las dolencias, los dolores de cabeza.
Se deben identificar los vacios, problemas o inconvenientes de los
clientes cuando un producto o servicio no satisface sus deseos, de
ahf que se pacte una venta justa.

d. Identifiqueelinterésdelosclientes:; conoce qué estimulaciones
inspiran a sus clientes para adquirir un producto o servicio? Se
debe identificar el tipo de cliente, las cualidades, los deseos,
las necesidades, los gustos y el poder adquisitivo, para poder
direccionar la ventay dar satisfaccion a los clientes.
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e.

Hable el mismo idioma de los clientes: ; conoce las necesidades
del cliente? Entienda o interprete lo que este esta buscando y como
lo busca.

Responda: ;vendo productos o servicios que me gustan o que
les gustan a los clientes? ; Me propongo metas de acuerdo con mi
aspiracién o con la demanda del mercado?

Inteligencia de mercados: ;conozco el mercado? Se deben
observar los anuncios a través de medios de comunicacion sobre
productos o servicios nuevos o convaloragregado, que impulsen ala
Unidad Productiva a una mejora continua, ya sea por mejoramiento
de producto, empaque, embalaje, imagen corporativa 0 medios
de comunicacién. Igualmente, observe a otros competidores,
hable con ellos, mire catalogos, vaya al mercado donde venden
sus competidores y observe como tratan a los clientes. Asimismo,
observe sus productos y analice cémo puede optimizar las futuras
ventas.

Realice un mercadeo gratis: efectue talleres y sensibilizaciones
en su sector productivo sobre su producto o servicio. Si este es café
empacado, ofrezca un curso o taller sobre los tipos de café que se
adaptan a la zona de influencia y promueva su café con ellos. Si
son productos agropecuarios, usted puede organizar un seminario
sobre nuevos productos para el sector agropecuario.

. Venta de ilusiones: aunque los clientes pagan por productos o

servicios, les gusta contar con un adelanto positivo. No compran
came para alimentarse, compran el sabor de la carne; no compran
café, compran aroma y sensaciones; no compran una prenda de
vestir para cubrirse, compran comodidad y lucir bien.

Piense como sus clientes: se debe poner en los zapatos del
cliente para indagar el estimulo de compra. No olvide que todas
las compras se realizan para satisfacer deseos y necesidades como:

e Triunfo: unasilla reclinable.

e Exaltacion: un balon de futbol.
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e Confianza: un candado.

e Sentido de pertenencia: una camisa tricolor

Actividad 40: analice las nueve reglas de mercadeo en
torno a su sector productivo. Conforme nueve grupos de
trabajo, disefie una actividad (juego de roles, dindmica,
dramatizacion, estudio de caso, etc.) y socialicelas.

Estudio de caso 9. Unidad Productiva ASODET

la Asociacion Agropecuaria de Campesinos Desplazados del municipio
de Tibacuy, Cundinamarca (ASODET) esta conformada por 18 familias
en condicion de victimas de desplazamiento por la violencia. EI objetivo
principal es la sequridad alimentaria y la comercializacién de excedentes
de produccién, porlo cual, se dedican a la produccion y comercializacion de
ganado porcino de primera calidad, producidos con criterios de ganaderia
ecoldgica y sostenibilidad.

Actividad 41: disene y explique el canal de comercializacion
mds pertinente para ASODET, teniendo en cuenta su objeto
social y condicion de desplazamiento.

8.3. REDES DE COMERCIALIZACION SOSTENIBLES

Las Unidades Productivas ofertan productos o servicios para satisfacera una
serie de consumidores, los cuales exigen dptima calidad a un mejor precio.
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Por tanto, se plantea la union de dos o mds Unidades Productivas para
suplir los requerimientos de los clientes, lo que cominmente conocemos
como asociatividad, pero en este caso son redes de comercializacion
(Fonseca Carrefio et al., 2020).

la propuesta de Fonseca Carrefio et al. (2019), se representa con tres
dimensiones: a) economica, la cual fomenta el acceso a nuevos mercados,
el fortalecimiento en los procesos productivos, desarrollo y escalabilidad
empresarial; b) social, con la generacion de empleo, soberaniay sequridad
alimentaria y acceso a necesidades basicas insatisfechas y ¢) ambiental,
con la implementacion de buenas practicas productivas, nueva ruralidad
y resiliencia en los sistemas de produccion (Figura 28). Unidas las
dimensiones, se crean redes de comercializacién sostenibles.

Chambers y Conway (1992) definen sostenibilidad como la estabilidad de
los agrosistemas y su capacidad de conservacion en el tiempo. lqualmente,
se refiere al sostenimiento de la produccidn a través de recursos ecolégicos,
frente a situaciones de choque o tensién (recursos naturales renovables),
utilizados para los sistemas productivos.

Figura 28. Variables de sostenibilidad
Fuente: Fonseca Carrefio €1 al (2019).

Se plantean tres ejes fundamentales de la sostenibilidad y variables para
trabajar, y los emprendedores estan en disposicion de tomar como quia
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estas variables para poder tener los soportes, la equidad y viabilidad de los
modelos de negocios (Albicette etal, 2009), los cuales son:

8.3.1.Variables econdmicas

Fl acceso a nuevos y potenciales mercados les dard a las Unidades
Productivas la oportunidad de ampliar su segmento de mercado y asi
poder formalizarse, ademds de adoptar técnicas para el fortalecimiento
y desarrollo empresarial en temas administrativos, contables, financieros,
de capital humano y operativos; por tanto, en la Tabla 14 se describe una
serie de problemas de debilidad estructural, suministros de materia prima
e insumos, estandarizacion de procesos productivos y el cuello de botella
de comercializacién. A su vez, se proponen alternativas de solucién en Ia
produccion, adquisicién de suministros, el mejoramiento de procesos y la

comercializacion a través de la asociatividad.

Tabla 14. Variables econdmicas

Debilidad estructural en la Unidad Productiva.

Son las desventajas competitivas que posee en
la produccion y comercializacion, esta debilidad
estructural se define en

Asociatividad para la produccion y comercializacion.
Si las Unidades Productivas se asocian pueden obtener

a. Suministro de materias primas: la mayor parte
de las adquisiciones son fragmentadas, lo que hace
que la Unidad Productiva pague valores més altos por
materias primas e insumos, que los que pagaria una
empresa, ya que estas adquieren cantidad y directo a
la empresa productora

- Realizar adquisiciones conjuntas de materias primas,
tecnologia, infraestructura, maquinaria y equipos en mayor
escala; los precios son mds bajos y se puede exigir mayor
calidad y frecuencia

- Establecer centros de acopio de materias primas donde sus
asociados pueden adquiriren pequerias cantidades, pero al
precio justo.

b. Proceso productivo: exisien debilidades en la
Unidad Productiva en la planificacion de la produccién,
capacidad instalada, requerimientos de los productos o
servicios, baja productividad, deficiencias tecnoldgicas,
etc

- Hacer alianzas estratégicas y asi poder optar a cursos y
asesorfas en temas como: emprendimiento y asaciatividad, y
posicionamiento de marca

- Gestionar recursos para el fortalecimiento del nticleo
productivo
- Realizar una mejora continua en los procesos establecidos

y asi poder optar a certificados de normas transversales y de
calidad

¢. Comercializacién de productos o servicios:
Cuando la Unidad Productiva quiere acceder a nuevos
y mayores mercados, tienen exigencias de calidad,
cantidad, frecuencia y costo, las cuales impiden ofertar
productos o servicios a nuevos segmentos de mercado

- Vlentas conjuntas, valor agregado, calidad, cantidad y
frecuencia, incremento del portafolio de productos y sewvicios, y
disminucion de precio

ml



IH2

Nelson Enrique Fonseca Carrefio

8.3.2.Variables sociales

Se presenta un estimulo para los integrantes de la Unidad Productiva y
asi poder trabajar de manera colaborativa o en red (union de dos 0 mas
eslabones), para alcanzar mas y mejores mercados, especializacién de Ia
produccién, volimenes para una venta conjunta, acceso a proveedores
con precios juntos y oportunidades de capacitacion para los asociados
por parte de entidades publico-privadas. De ahi que se genera empleo, se
mitiga desplazamientos de comunidades a medios urbanosy periurbanos,
se mejora el acceso a la sequridad alimentaria y se cubre las necesidades
basicas insatisfechas en la familia rural (Fonseca Carrerio, 2019c¢).

En la Tabla 15 se presentan algunas situaciones de problemas de las
Unidades Productivas, en cuanto a la baja participacion en la toma de
decisiones y, a su vez, la posible solucién de la asociatividad para reactivar
la economia de la region.

Tabla 15. Variables sociales

Baja participacién en las decisiones politicas y Asociatividad para las decisiones
economicas del pafs politicas y econémicas del pafs

El sector publico-privado y los grandes empresarios | En los diferentes sectores de la economia, las

no consideran a las Unidades Productivas como Unidades Productivas se convierten en interlocutor
un renglén importante de la economia, son muy valido para el Estado y para el sector privado
pequenas y estan fragmentadas en subunidades, Los grupos productivos asaciados retoman los

a veces tantas como microempresas hay en el pais. | problemas de competitividad en toda la cadena de
Por esto, las decisiones del pais se toman al margen | valor de un producto o servicio, elaboran propuestas
de la opinion y los intereses de las empresas de polfticas y las socializan con los lideres de cada
globalizadas sector productivo

8.3.3.Variables ecoldgicas

La implementacion de la normatividad legal vigente (Buenas Précticas
Agricolas [BPA], Buenas Practicas Ganaderas [BPG], Buenas Practicas de
Manufactura [BPM], etc) y el enfoque de la nueva ruralidad, el cual se
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establece, sequn Albarracin Zaidiza et al (2019), como "no todo lo rural
es agricola, no todo lo agricola es rural’, ya que esto plantea problemas e
inconvenientes con la pérdida de capital natural y de biodiversidad por la
accion antropogenica del ser humano. Por eso, se establecen alternativas

de solucién como un andlisis de impacto ambiental (Tabla 16).

Tabla 16. Variables ecoldgicas

Pérdida capital natural y biodiversidad por accion
antropogénica

Se debe realizar un "répido” andlisis del impacto
ambiental de su proyecto

Derivado del sistema de produccion extractivista,
asi como los procesos de cambio climético,
globalizacion y un consumidor més preocupado por
el medioambiente.

Se hace imperiosamente necesario que los sistemas
de produccion se ajusten a unos lineamientos
minimos, que eviten la destruccion de los recursos
naturales

El estudio de impacto ambiental es solo el inicio

de una serie de procesos que se tienen que dar
para mejorar, recuperar, restablecer o mitigar las
condiciones del medioambiente, originales de un
ecosistema determinado. Puede considerarse como

mecanismo buffer (mitigador), mediante el cual se
identifican y predicen las relaciones existentes y
futuras, entre el medioambiente natural y humano

con el desarrollo de proyectos productivos

La granja de produccion organica San Diego es propiedad de la Asociacion
de Ingenieros Agrénomos de Boyaca. Se dedica a la produccion y
comercializacion de productos agricolas del sector hortofruticola
producidos en forma orgdnica (sin el uso de agroquimicos de sintesis).
Se producen mediante las técnicas de labranza reducida, fertilizacion con
compuestos organicos y biopreparados provenientes en Su gran mayoria
de la misma granja, asf como de extractos de plantas para el manejo de
plagas y enfermedades de los cultivos.

Aspectos ecocliméticos y geograficos del sitio de trabajo: a granja esta
ubicada en la vereda Higueras, al nororiente del municipio de Duitama,

113'
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sobre la carretera central del norte que conduce a la capital de la republica,
a 6/ kilometros de Tunja y a 210 kilometros de Bogota. Su temperatura es
de 13°C sualtura de 2650 my una precipitacion de 1204 mm.

Los suelos presentan un buen contenido de materia organica, pH de 5,5 a
5,8 con buena capacidad de intercambio cationico y un nivel de fertilidad
aceptable. Presenta una capa organica de aproximadamente 80 cm. Con
suelos de textura franco arcillosa, y estructura de tipo columnar, presenta
dificultades de drenaje, ya que el nivel fredtico para periodos secos
estd entre /0 y 90 cm. Esta beneficiada por el distrito de riego del alto
Chicamocha (Tabla 17).

Tabla 17 Dimension de factores fisicos y bicticos

Topografia Presencia Presencia de Terrenos de Interés por
totalmente de aves conglomerado | alto precio,ya | parte de
ana, migratorias social alrededor | quelaciudad | urbanizadores,
%u\meme de%a region, de estas tierras. | seviene como
anegable. ecosisterna de expandiendo | también de
humedal enesa ambientalistas.
direccion
Bigtica Presencia La cadena Esun relictus | Construccion Desarrollo para
de especies trofica estd de humedales | del terminal de | la ciudad con
de plantas compuesta por | que es transportes la construccidn
acuaticas o aves, roedores, | necesario del terminal de
semiacudticas. | insectos etc preservar. transportes

Propuesta técnica de la granja orgénica San Diego

a. Materia orgdnica: el abono orgdnico se consequird y se procesara
mediante la combinacion de varias fuentes que se producen en
la misma Unidad Productiva (estiércoles, residuos de cosecha,
etc), que sufren un proceso de transformacién y son preparados
mediante la forma de monton. Con estos materiales se procedera
a preparar los abonos o nutrientes que se adicionaran a los suelos;
entre los mas importantes tenemos: lombricompuesto, abono
fermentado bokachi, compost solarizado e inoculado (Fonseca
Carrefio, 2019c¢).
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b. Caldos microbioldgicos: mezcla de insumos organicos
fermentados (estiércoles de animales y plantas), que busca
colonizar los sistemas de microorganismos benéficos y la obtencion
de nutrientes por accién microbial (Fonseca Carrefio, 2019¢).

¢. Caldos trofobidticos son biopreparados que buscan fortalecer y
nutrir las plantas para protegerlas del ataque de insectos, plagas y
enfermedades (Fonseca Carrefio, 2019¢).

d. Alelopatia: es el control bioldgico de las plantas mediante el
aprovechamiento de las diferentes ferohormonas (aromas o
sustancias) que producen o secretan las mismas plantas (Fonseca
Carreno, 2019¢).

EnlaTabla 18 se identificaron algunos factores ambientales que provienen
por la inadecuada disposicion de residuos, sean estos sélidos, liquidos o
0aseosos.

Tabla 18. Identificacion de factores ambientales

Residuos

Impacto Factor Fuente Sélido Liquido Gaseoso

Especies Vegetacion Construcciony Residuos
comunidades “getatio adecuacion vegetales

Especiesy Faun Construcciony 7 ) Descomposicion
poblaciones e adecuacion de cuerpos

Preparacion
Aire de insumos
0rganicos

Composicién

Emision de gases
atmosférica

(CO2) metano, etc

Mano de obra
no calificada

Niveles de

ciales
empleo oordales

) Aguas con
. . : Escorrentfa S
Aguas servidas | Ambiental e altas cargas

infiltracin :
e de nitrdgeno
Nivel de Empleos
.nV WO“ Econdmico directos e
greso indirectos

Evaluacion de impactos e interpretacion de resultados
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Con la realizacion de las diferentes matrices que se presentan (Tablas 19
y 20), se pretende evaluar, diagnosticar y predecir la cantidad, calidad y
el impacto de las diferentes labores que se realizaran en la granja y su
incidencia en el medioambiente local, lo que permite precisar lo siquiente:
los efectos ambientales derivados de las actividades de produccion de la
granja orgdnica San Diego, aunque son minimos, es necesario hacerles un
estrecho seguimiento, ya que su actividad por ser con microorganismos y
moléculas inestables influye de manera directa en el medioambiente.

Por ser una porcién limitada de terreno (10 ha) y teniendo en cuenta que
en la propuesta técnica (produccién organica) se espera que los efectos
sobre las poblaciones bidticas sean mitigables, ya que se trabajara con un
sistena de reciclado y sistema cerrado, es decir, los residuos que salen del
sistema de produccion de la granja tienen minima carga contaminante.

Factores culturales como generacion de empleo, niveles de ingresos,
indice de necesidades basicas insatisfechas (NBI), etc,, se ven afectadas
de manera positiva por la presencia de este tipo de produccion. Ademds,
factores ambientales como paisaje, atmasfera, poblacion microbioldgica,
entre otros, se ven afectados de manera leve por el sistema. Los factores
técnicos de la instalacion de la granja son técnicamente viables y
ambientalmente sostenibles.



Tabla 19. Identificacion de posibles alteraciones ambientales
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CAPITULO IX

EVALUACION FINANCIERA

Los aspectos financieros son el conjunto de instrumentos o herramientas
utilizadas para determinar el estado actual de la Unidad Productiva. La
finalidad es ocasionar la toma de decisiones. Los aspectos financieros le
permiten al emprendedor tener una claridad sobre el manejo del dinero
invertido en su Unidad Productiva, utilizando la contabilidad como
herramienta fundamental para el andlisis. Es necesario contar con los
medios financieros que permitan al emprendedor cuantificar la inversion,
las ganancias y los indicadores.

9. EVALUACION FINANCIERA

9.1. CARACTERISTICAS

a evaluacion financiera es un procedimiento en el cual es posible decidir
la aceptacion o el rechazo del proyecto, y en él se establece el beneficio
de los capitales que se van a invertir; de ahf se determinard la viabilidad
del proyecto. Por tanto, se analizaran los indicadores que miden
conveniencia financiera del proyecto, como lo son rentabilidad, utilidad y
punto de equilibrio. La importancia de los emprendimientos tempranos
radica en que se puede produciren modelos productivos caracteristicos de
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economia de escalay produccion sostenible, ya que la mayoria de sistemas
de produccion son familiares, lo que permite una mayor rentabilidad
(Alianzas de Aprendizaje, 2008).

Estudio de caso 11. Unidad Productiva granja La

Esperanza
la Unidad Productiva granja La Esperanza es una unidad rural dindmica,
rentable y productiva, lider en produccién de huevos de codorniz y
asistencia técnica avicola en la provincia del Sumapaz. Estd constituida
por mujeres victimas del desplazamiento, quienes como emprendedoras
se encuentran implementando un manual de biosequridad en practicas
coturnicolas, segun la Resolucion 1CA 1183, el cual tiene ventajas
competitivas que dan valor agregado al cumplimiento de sus objetivos.
Como se menciond anteriormente, esta Unidad Productiva comercializa
huevos de codorniz, y ademas vende codornaza (estiércol de la codomiz),
abonos (estiércol de la codorniz compostado), aves de desecho y asistencia
técnica (Fonseca Carrefio y Vega Baquero, 2019). Como se menciona en la
Tabla 21, estos son los “otros" ingresos que se obtienen.

Fn la Tabla 21, el emprendedor debe diligenciar las ventas de contado,
crédito y otros ingresos Se recomienda que este procedimiento se realice
mensualmente para no olvidar valores y sea soportado por sus respectivas
facturas de venta.

Tabla 21. Ingresos de la Unidad Productiva

Ingresos de la Unidad Productiva (mensuales/periodo/proceso) - V

Producto/Servicio Valor total Cantidad




Producto/Servicio Valor total

Otros ingresos

Total ingresos (suma ventas de contado +
ventas a crédito + otros ingresos)

Costos y gastos de funcionamiento (mensuales/periodo/proceso) - V2

Total gastos servicios (sumar: teléfono + agua + energia + gas)

Tabla 22. Costos y gastos de funcionamiento

Teléfono/Internet

Agua

Energla

Gas

Total gastos administrativos (sumar: papelerfa + aseo + transporte + otros)

Papeleria

Transporte

Otros

Gastos operacionales (mano de obra o jornales )

Jornales por periodo

Nomina

Pagos externos - Staff




Costos y gastos de funcionamiento iodo/proceso) - V2

Gastos de funcionamiento

Arriendo del local/predio

Arriendo de maquinaria 0 equipos

Mantenimiento de la empresa

Parafiscales

Presupuesto mezcla de mercadeo (4P)

Total gastos (total servicios + total gastos administrativos + gastos de
operacionales + gastos de funcionamiento + otros gastos)

Fn la Tabla 22, el emprendedor debe diligenciar los costes y gastos
de funcionamiento de la Unidad Productiva. Se recomienda que este
procedimiento se realice mensualmente para no olvidar valores y sea
soportado por sus respectivas facturas de compra y recibos de pago.

De la misma manera, en la Tabla 23 el emprendedor debe enunciar qué
materia prima e insumos de produccion son requeridos mensualmente
para la elaboracion del producto o la prestacién del servicio (tome como
referencia las cotizaciones solicitadas).

Tabla 23. Materia prima e insumos requeridos

Materia prima e insumos requeridos (mensuales/periodo/proceso) - V3

Materia prima/insumos Costo total Cantidad

Total (%)
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En la Tabla 24 el emprendedor diligenciara las celdas requeridas de las
inversiones del modelo de negocios. Es importante que lo soporte con las
cotizaciones.

Tabla 24. Inversiones del proyecto productivo

Maquinaria y Proveedor (Cantidad Precio unitario | Valor total
herramientas
$ $
Muebles y enseres Proveedor Cantidad Precio unitario | Valor total
$ $
Equipos Proveedor Cantidad Precio unitario | Valor total
$ )
Otros Proveedor Cantidad Precio unitario | Valor total
$ )
Legalizacién y licencias
de funcionamiento

Fn 1a Tabla 25 el emprendedor debe diligenciar las casillas con cifras de
valor real para poder establecer los indicadores financieros de la Unidad
Productiva, en un periodo determinado (mensual, diario, periodo,
proceso), sequin el producto o servicio ofertado, para lo cual se apoyard en
los resultados de las Tablas 21,22, 23 y 24



Tabla 25. Balance general

a. Balance de la Unidad Productiva (mensual/periodo/proceso)

Total ingresos = v1

Total gastos = v2

Total costos materia prima/insumos = v3

Utilidad neta (ventas - costos, gastos) = v4

La utilidad neta de las operaciones contables se deriva del total de ingresos
(V1) menos el total de costos, gastos y materia prima e insumos (V3), lo
que genera una utilidad (V4).

b.Rentabilidad de la Unidad Productiva (mensual/periodo/proceso)

Concepto | Valor

Utilidad neta = v4

otal ingresos = v1

Rentabilidad (%) utilidad/ventas*100 (v4/v1)*100 =v5

La rentabilidad concebida por la transaccion comercial del producto o
servicio se deriva de la division de la utilidad (V4) con las ventas o ingresos
(V1) por 100, lo que produce una rentabilidad (V5).

De iqual manera, el punto de equilibrio de las operaciones se establece de
acuerdo con unidades y pesos COP, equivalentes a total de gastos (V2) +
total de costos de materia prima e insumos (V3), lo que genera unos costos
variables totales (V6). Asu vez, se tiene en cuenta las unidades producidas
(V7), en la unidad de medida que se establezcan (kg, Ib, It, etc.). De ahif que
se retomen los costes variables unitarios (V6) y se dividan por las unidades
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producidas (V7), lo que representa los costes variables unitarios (V8). Por
ultimo, se establece el margen de ganancia por unidad (V10), que surge
de la resta del precio de venta unitario (V9) y los costes variables unitarios
(V8).

¢. Punto de equilibrio (mensual/periodo/proceso)

Total gastos ($) = v2

Total costos materia prima/insumos ($) = v3

Costos variables totales (§) = (v2+v3)=v6

Unidades producidas = v7

Costo variables unitarios (§) = (v/v7)=v8

Precio de venta unitario (§) = v9

Margen de ganancia x unidad ($) (V9-v8) = V10

Punto de equilibrio unidades (v6/v9) = v11

Punto de equilibrio en pesos (§) (v11%v9) = v12

Finalmente, se halla el punto de equilibrio, equivalente a costos variables
unitarios (V6) dividido en el precio de venta unitario (V). Como resultado,
el punto de equilibrio en unidades (V11) y la multiplicacion del punto de
equilibrio en unidades (V11) con el precio de venta unitario (V9), da como
resultado el punto de equilibrio en pesos (V12).

Actividad 42: diligenciar con cifras reales los aspectos
financieros de su proyecto productivo: ingresos, costos, gastos,
balance general, indicadores.
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