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1. Introduccion

La metodologia para la implementacién de OVOP en los territorios se fundamenta en una serie de
pasos distribuidos en 5 grandes fases. Esta guia corresponde a la Fase Ill de la Ruta Metodoldgica
OVOP (Desarrollo de Negocio Colectivo), mas especificamente el paso 3-2 Gestionar el producto
OVOP el cual ha sido seleccionado a través de diferentes actividades a lo largo de la ruta y se
propone como respuesta a la necesidad de organizacién de la comunidad para adelantar acciones
colectivas que les permita aumentar su capacidad de produccidon, mejorar sus procesos

administrativos y consecuentemente, incrementar sus ingresos y sus relaciones comerciales.

Este documento brinda las pautas para la creacion de un Negocio Colectivo (NC), con posibilidades
de desarrollo en un territorio definido. Esta actividad se sustenta en el trabajo en equipo y la
autogestidon de una comunidad perteneciente a una regidn, entorno a su producto propio. Los pasos
planteados en el presente estdn basados en la experiencia adquirida durante la primera fase del
proyecto OVOP Colombia, y estd fundamentado en procesos econdmicos que mejoren las

condiciones de vida en un territorio especifico.

2. Objetivo de la guia

Esta guia tiene por objetivo orientar a los facilitadores que participen en la implementacion del
enfoque OVOP, para plantear un Negocio Colectivo (NC) basado en el enfoque OVOP Colombia, que
permitan promover procesos de emprendimiento colectivo, trabajo en equipo y autogestion de uno

o varios productos propios de un territorio definido.
3. Sobre Negocio Colectivo

3.1 Concepto e importancia

Un Negocio Colectivo (NC) es un sistema de integracidn capaz de reunir a varios individuos, unidades
familiares y/u organizaciones en torno a un emprendimiento colectivo, con un producto comun, con
el fin de juntar recursos, potencialidades, talentos y capacidades para obtener la ampliacién de
resultados. Busca promover en la comunidad habilidades que le permitan fortalecer su capacidad y
amplien su vision, al tiempo que promueven el valor intrinseco y Unico de su producto a partir del

marketing territorial.

www.sena.edu.co ®® ® @SENAComunica
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Negocio Colectivo (NC)

Elementos

@ Individuos Recursos
@ Unidades
Familiares
Pequenas ) o
organizaciones Integrac|on
Talentos

/ Inversion social
Producto o
Tesoro comun

Territorio Capacidades
definido

META

Aumento
deingresos

Potencialidades

Mejor Calidad

/
[)

Imagen 1 — Elementos primarios del negocio colectivo

Las comunidades son capaces de transformar la realidad econdmica de sus territorios; en este caso,
alrededor de un producto propio de su regién que se materializa necesariamente a partir del trabajo
comunitario y la activacién de procesos de trabajo colaborativo. Vale la pena destacar los nuevos
ejercicios adelantados por distintas comunidades en Colombia a través de los cuales han generado
nuevos valores agregados a sus productos. En los ultimos afios se dieron pasos importantes en el
posicionamiento de sus productos fundamentados en el marketing territorial, el cual eleva las
propiedades de un producto como simbolo de una regién, al tiempo que se apalanca en sus
atributos que lo hacen especial y Unico. La finalidad es que estas acciones desemboquen en la
activacion de nuevos canales de venta y el posicionamiento en el mercado que traiga consigo el

mejoramiento de las condiciones de vida en un territorio definido.

Cada vez son mas, las comunidades se juntan para crear mejores resultados. Es frecuente encontrar
municipios, centros poblados o veredas en donde varias unidades familiares, organizaciones y/o
individuos se dedican a la produccion y venta de un producto comun; por ejemplo: el bocadillo
velefio del municipio de Vélez (Santander), la ceramica negra de La vereda de La Chamba (Tolima),
el sombrero vueltiao y/o los productos en cafia flecha de Tuchin (Cérdoba); las mochilas Wayuu
(Guajira), entre otros. Estos son ejemplos conocidos en nuestro pais que poseen las cualidades

necesarias para el establecimiento de negocios colectivos.
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Imagen 2 - Tesoros o productos propios de un territorio definido con potencial para la creacion de un NC.

Un ejemplo de un territorio con producto comun es el municipio de Tuchin en el departamento de
Cérdoba donde hay una poblacion de 37.716 habitantes?, de los cuales el 90% trabaja en la
produccién de artesanias en cafia flecha, en la labor de tejido trabaja el 73,3%, en confeccién el

13,6%, el 6,8% se dedica a la sombrereriay el 2,3% a la cesteria®.

3.2 Condiciones y caracteristicas

Antes de iniciar debemos diferenciar el objetivo de un Negocio Individual (NI) y el objetivo de un
Negocio Colectivo (NC). El primero esta basado en un negocio con solo un responsable principal,
duefo y propietario que recibe para si todos los beneficios y que asumen los riesgos de manera
personal y auténoma. Un Negocio individual (NI) busca siempre minimizar sus costos y aumentar
sus ingresos para maximizar sus ganancias. Por su parte, un Negocio Colectivo (NC), estd integrado
por un grupo de personas, unidades familiares u organizaciones que se juntan con el fin de asumir
una responsabilidad colectiva con enfoque colaborativo que busca la concertacion de un proyecto
conjunto y tiene como fin generar resultados que aumenten el valor de su organizacidn y su entorno.
En este caso, el trabajo en equipo se enfoca en mejorar el valor del producto, generar mayor

capacidad de venta para acceder a nuevos mercados y maximizar los beneficios tanto colectivos

1 Cifra tomada de Wikipedia, habitantes reportados en 2015
2 Diagndstico del sector artesanal y las particularidades regionales en Colombia, artesanias en barro de La Chamba,
filigrana y cafia flecha; Monserrate, Rafael y Serrano, Daniel; Artesanias de Colombia S.A.; abril de 2016.
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como individuales de la comunidad. Las imdagenes 3 y 4 ilustran el acercamiento al objetivo del

negocio individual y un negocio colectivo respectivamente.
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Imagen 3 — Representacion de un Negocio Individual
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Imagen 4 — Representacion de un Negocio Colectivo

Quienes pueden integrar un negocio colectivo son aquellos Individuos, unidades familiares y/o
pequefias organizaciones que tengan la disposiciéon de promover una idea de negocio de manera
colectiva y que compartan intereses y valores comunes. La integracion debe partir de los siguientes

postulados:

e Poseer un producto propio y comun entre sus miembros.
e Tener claramente definido el territorio (vereda, centro poblado o municipio).
e Estar vinculado en alguno de los eslabones de la Cadena de Valor (CV) del producto escogido

para promover el Negocio Colectivo (NC).
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e Contar con la disposicion para trabajar en equipo.

e Tener la expectativa de crecimiento y la idea de darle valor a su producto.

e Deseos de trabajar bajos esquemas colaborativos y colectivos.
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Imagen 5 - Negocio individual (NI) Vs Negocio Colectivo (NC)

Ademas, una comunidad con potencial para el establecimiento de un Negocio Colectivo (NC) debe

compartir como minimo los siguientes aspectos: a) Intereses, b) Un producto comun, c) El trabajo

colectivo y d) Meta o punto de llegada.

@% Trabajo
? colectlvo©
&P & 9 3| st

%%% Intereses @

Imagen 6 - Esquema condiciones bdsicas para integrar un Negocio Colectivo (NC)

Sueno
mejores
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3.3 Integracién

El Negocio Colectivo (NC) puede estar integrado por grupos de 5 a 100 unidades familiares,
organizaciones y/o individuos, estos deben reunirse en torno a un producto comun, con el objetivo
de ampliar su mercado y establecer una estructura empresarial que les permita desarrollar sus
expectativas comerciales a nivel local, nacional y progresivamente abrir el camino hacia un mercado

internacional (exportaciones). Debe reunir las siguientes caracteristicas para su creacion:

e Estar compuesta por individuos, unidades familiares y/o pequefias organizaciones.

e Poseer un producto local comun.

e Pertenecer a un territorio definido.

e Tener la necesidad de unirse para impulsar la competitividad de su producto y aumentar de la
cohesidn social de su territorio.

e Establecer el Negocio Colectivo (NC) a partir de procesos participativos e incluyentes

Los pasos basicos para la implementacidn del Negocio Colectivo (NC) son los siguientes:

a. Identificar en un territorio entre 5 a 100
unidades familiares, organizaciones y/o o
individuos, que basen su economia en un v&
producto comun con deseos de ampliar sus \
Producto o
. . . v Unidades
expectativas y trabajar en equipo para el Tesoro comun Familiares

establecimiento de un Negocio Colectivo (NC). Pequefas

organizaciones

b. Que los actores identificados tengan
expectativas de crecimiento econdmico. Su
intencidn primaria debe basarse en el potencial
del trabajo colectivo para la generacidon de

ingreso y mejoras en su calidad de vida.
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c. Analizar la cadena de valor del producto
Producto debil Producto fuerte

comun para identificar sus fortalezas vy @ w
debilidades tanto a nivel de posicionamiento I I3
interno como del impacto econdmico en el 9
territorio. Asi se tiene un punto de partida para =\/\ =
Trab.

trabajar en equipo.

ajo en Equipo

d. Capacidad de establecer relaciones de

trabajo colaborativo.

e. Deseo de promover su emprendimiento,
con miras a propiciar estructuras empresariales

o colectivas para el crecimiento econémico y la

Trabajo en Equipo

operacion comercial formalizada.

4. Asuntos Preliminares

Para iniciar la gestién de “Mi Producto” OVOP a través de un Negocio Colectivo (NC) en un territorio,
es necesario haber resuelto algunos asuntos preliminares como se muestra en la ruta metodoldgica
OVOP. Esto con el fin de haber generado el proceso participativo previo que permita la compresion
plena del ejercicio, asi como la consolidacién de resultados anterior como base de informacién para
la formacion de una estructura de sostenibilidad de la iniciativa con vision empresarial. Dichos pasos

preliminares se muestran en la imagen 7.
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Imagen 7 - Asuntos preliminares y posteriores al Negocio Colectivo
5. Estructuracion del Modelo de Negocio

Cuando un territorio ha seleccionado ya “Mi Producto” OVOP y se han identificado las unidades
familiares, organizaciones e individuos que hacen parte de su cadena de valor y que estdn
interesados en establecer relaciones de trabajo colaborativo para impulsar el crecimiento
econdmico de su comunidad; se debe establecer o encontrar un modelo de negocio que les permita

cumplir con los objetivos principales de dicho trabajo colaborativo:

e Aumentar los ingresos de “Mi Producto”: Realizar una gestion comercial eficiente para abrir
nuevos canales de venta y establecer precios competitivos.

e Maximizar los beneficios de “Mi Producto”: Mejorar los procesos de produccién para aumentar
la rentabilidad en cada paso de la cadena de valor del producto y cumplir con las exigencias de
calidad, disefio y acceso de nuevos mercados.

e Posicionar “Mi Pueblo” usando “Mi Producto”: Establecer una relacién directa de la imagen del
territorio (nombre, tesoros, valores, historia, etc.) con las caracteristicas del producto
mejorando el valor tanto del producto como del entorno para generar una marca territorial

alrededor del trabajo colectivo.
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En general, un modelo de negocio implica reconocer muchas variables para conformar una
estructura que genere los mejores resultados segun los objetivos establecidos; sin embargo,
estructurar el modelo de negocio que cumpla con los objetivos del negocio colectivo implica
también entender la cadena de valor del producto desde el enfoque del desarrollo local. Asi mismo,
es necesario tener amplia informacidn del territorio, identificar y tener en cuenta las relaciones de
confianza que existan entre la comunidad y visualizar los canales de distribucién que mas convengan
de acuerdo con mercado mas cercano. La estructura del modelo de negocio colectivo para la gestion
de “Mi Producto” OVOP, se expresa en dos diferentes metodologias que son PICTO y CANVAS, las

cuales se explican a continuacion:

5.1 Expresion del Modelo en PICTO

La palabra PICTO viene de Pictograma que es una ilustracidon o icono elemental que representa
figurativamente un objeto o un significado y que debe ser comprendido por cualquier persona
independientemente de su idioma. A través de PICTO se pueden expresar los modelos de negocio
de manera sencilla de tal forma que puedan ser comprendidos por cualquier persona de la
comunidad. La idea de expresar un modelo de negocio colectivo en PICTO es generar una
construccion participativa, comprensiva y simple de la forma en la que se puede gestionar “Mi
Producto” OVOP a través del trabajo colaborativo. La imagen 7 muestra la expresion de diferentes

patrones de modelo de negocio usando PICTO.
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Imagen 8 — Algunos patrones de Modelo de Negocio en “PICTO”

Para entender la imagen anterior, es necesario establecer el significado u objeto que representa
cada icono o ilustracion que se usa para la expresion del modelo de negocio. Estas representaciones

se definen en la siguiente tabla:

Organizacién o Individuo
empresa

Producto o
servicio

Valor

A

Relacion

v
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Un modelo de negocio expresado en PICTO debe ser simple para facilitar la compresion, por lo tanto,
en esta expresion no se detallardn todas las variables de un modelo de negocio sino Unicamente la
forma de distribucion del producto o servicio. Asi las cosas, para estructurar en un primer momento
un modelo de negocio colectivo, se requiere usar estas ilustraciones para referirse al modo como se
relacionan los participantes de una transaccién de bienes y servicios diferenciando los oferentes de

los demandantes de la siguiente manera:

Organizaciones 0 empresas que Organizaciones o empresas que
producen y/o ofrecen el producto compran y/o consumen el producto
s Un comprador o consumidor
Un oferente o producto individual T
individual

Varios oferentes o productores Varios compradores o
individuales consumidores individuales

$ Precio pagado / Beneficio percibido O Producto/Servicio

Imagen 9 — Iconos para estructurar un modelo de negocio colectivo en PICTO

Con el fin de mejorar la comprensién del modelo de negocio, se pueden generar explicaciones
adicionales sobre el dibujo como propuesta de valor, cantidad del precio o beneficio percibido,
forma de pago, recurrencia, tiempo, nombre de las organizaciones o individuos que producen,
segmento del mercado identificado. Estas explicaciones no son absolutamente necesarias para
expresar el modelo, pero toda informaciéon relativa al negocio aclarard notablemente el
entendimiento por parte de cualquier lector. En algunos casos se pueden usar imagenes o dibujos

mas explicitos sobre los simbolos para generar estas explicaciones.

A continuacidn, se ilustraran y explicaran tres modelos de negocio en PICTO y se realizard un

contraste de cada uno de los modelos usados segun los objetivos de un negocio colectivo.

5.1.1 Modelo de Venta Directa

En un modelo de venta directa, una persona o empresa se encarga de todo el proceso de produccion
y venta del producto o servicio. El comprador o compradores reciben y pagan directamente a las
manos del vendedor por el producto o servicio. El precio pagado corresponde Unicamente al precio

neto del producto. Este modelo se expresa a continuacion:

11
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Modelo de Venta Directa

Perro Caliente ﬁ

Productory Clientes
Vendedor $5,000 COP Individuales

Imagen 10 — Ejemplo de Modelo de Venta Directa en PICTO

Ahora bien, si este modelo se aplicara en un negocio colectivo para la gestién de “Mi Producto
OVOP”, no podria existir un vendedor individual sino una organizacidn comunitaria que se encarga
de producir y vender directamente a los clientes su producto o servicio comun. En este caso, vamos

a ejemplificar un territorio que ha seleccionado “Mi Producto” OVOP:

En el taller de descubrimiento de Tesoros Locales del Municipio Montafita, se encontraron
diferentes personas de la comunidad que se dedicaban a la transformacién de algunos productos
agricolas de la regién. Algunas granjas donde se criaban pollos criollos tenian conocimiento para
elaborar salchichas artesanales de pollo, en algunas otras donde se producia avena, las esposas de
los agricultores preparaban pan de avena; otras por su parte que producian tomates también tenian
la receta para elaborar salsa de tomate orgdnica. Por lo tanto, idearon un producto que podria
beneficiar a varios y propusieron “El Perro de la Montafita” como “Mi Producto” OVOP. Como los
jévenes que aun estudiaban estaban en capacidad de elaborar y vender los perros calientes en uno
de los parques del pueblo donde llegan los turistas, decidieron elegir un modelo de negocio de venta

directa el cual expresaron asi:

Perros de La Montahita

Productor de Pan$
artesanal de avena

Productor de Perro caliente saludable con sabor a campo

Salchic¥ de pollo

v

criollo

Productor de Salsa de|
tomate organica

F 3

[0 (D00
Caliente La Montafiita $

Elaboracidny venta de Perro

Comunidad Negocio Colectivo Turistas de La
$7,000 COP Montafiita

Imagen 11 — Expresion de un Modelo de Venta Directa para Negocio Colectivo.



SENA =l El empleo

7/\V Ll o5 detodos | Mintrabajo

Como se muestra en la expresion anterior, la sumatoria de habilidades y talentos de la comunidad
puesta en un negocio colectivo, gracias a la disposicidn de trabajar en equipo puede generar como
resultado una propuesta de valor diferenciada para los clientes por la cual se pueden aumentar las
ventas. Ademas, al usar recursos locales y relacionar las caracteristicas del producto con las del
territorio, tanto el uno como el otro se pueden posicionar construyendo una marca territorial. Ahora
bien, el valor agregado de los productos agricolas y su articulacién como proveedores del mismo
negocio colectivo al que todos pertenecen genera un aumento en los ingresos de la poblacidn local.
En el caso anterior, sila organizacion “Perros de la Montafita” no existiera, la comunidad no tendria
a quién venderle sus productos procesados o en su defecto, venderian a un intermediario cuyas
ganancias no circularian dentro del territorio. La labor de la organizacién colectiva no solo es la de
elaborar el producto y venderlo, sino también, conectarse con el mercado para entender sus

necesidades y mejorar los procesos de produccién de la comunidad para satisfacer al cliente.

5.1.2 Modelo de Intermediario

El modelo de intermediario consiste en una empresa o persona que no tiene ninguna relacién con
el proceso de produccion, sino que interviene como un medio entre el productor y el comprador. Es
decir, la empresa o persona intermediaria es la que realiza toda la gestién comercial y de
distribucidn del producto mientras otras empresas o personas realizan todo el proceso de

produccién de este. Este modelo se expresa de la siguiente manera:

Modelo de Intermediario

Q Artesania O Artesania

Artesanos Independientes $ $ $ Comprador Individual
O Artesania O Artesania

Taller de Artesania $ $ $ Cliente Empresarial

TIENDA ARTESANAL

Imagen 12 — Ejemplo de Modelo de Intermediario en PICTO

13
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Para ilustrar un caso de modelo de intermediario para negocio colectivo, pondremos el ejemplo de

Maderos San Juan donde “Mi Producto” OVOP son las artesanias de madera rustica. Al analizar la
cadena de valor del producto se descubrid que los artesanos tenian poco volumen de ventas ya que
no tienen un espacio para exhibir sus productos. También se descubrié que los artesanos tienen una
misma linea de produccién que son utensilios de cocina, pero cada uno tiene un disefio y unas
proporciones diferentes de su producto. Sin embargo, también se descubridé que, por su calidad y
funcionalidad, la mayoria de los clientes compraban recurrentemente los utensilios que se
elaboraban alli. Por lo tanto, la comunidad estructuré para su organizacién un modelo de negocio
de intermediario que les permitiera acceder a otros mercados, mejorar su produccién y organizar

su forma de venta. La expresién del modelo es la siguiente:

Maderos de San Juan

Cucharas de Madera
Artesanoce $ $ $ m Utensilios de madera
Madera
Bandejas de Madera ¢ H $$$$
< - 2 lefes de Hogar
$$9$ A
Art;lsadnos de 'm- oD
ladera —
A
2
29
Individuales de Madera < v O
> w
- $ $$ E (a] Kit de Utensilios de Madera
Artesanos de (72] wvy
Madera lE o
o
<4 $$$$
Envolturas de Papel o Restaurantes
g <
< (=) E
$$9 2 5
= 0
Organizacion de |— -
Reciclaje de Papel

Imagen 13 - Expresion de un Modelo de Intermediario para Negocio Colectivo.

Como se muestra en la expresién anterior, la comunidad se une para tener una tienda artesanal
donde se puedan exhibir y vender sus productos. Ademas, no solo lo productores de utensilios de
madera hacen parte de la organizacidn colectiva, sino también otra pequefia empresa que recicla
papel y elabora los empaques y envolturas para los productos de la tienda. De esa forma se puede
ver como se integran o articulan otros sectores y productos del territorio. Es importante destacar

que, a diferencia del modelo anterior, no hay ningun tipo de produccién o transformacion en el
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negocio colectivo, sin embargo, si puede agregar valor a través de las estrategias de marketing o
presentaciéon. La empresa intermediaria también hace un mejor estudio del mercado y fortalece a
los productores a través de capacitacion o tecnologia para que los productos sean acordes con las
necesidades y expectativas de los clientes. Asi mismo, los productos generan una conexién con el

territorio que contribuye al posicionamiento del nombre del municipio a través de “Mi Producto”.

5.1.3 Modelo de Promocion

El modelo de promocién, también conocido como “matching”, tiene que ver con una propuesta de
valor alrededor de un servicio que se presta tanto a los productores y a los consumidores para
conectarlos a ambos, es decir, hacer un match entre la oferta y la demanda. En este modelo, el
negocio no interviene en el proceso de produccidn ni de comercializacidn, solo se encarga de hacer
la promocidn de los productos a los consumidores potenciales. Este modelo se expresa en PICTO de

la siguiente manera:

Modelo de Promocion

O

Conveniencia de pedir Taxi

&

0 peso Usuario

$

UBER
Servicio de TAXI

O

Intermediacién de Cliente

3

Costo de Intermediacion
Taxistas

Imagen 14 — Ejemplo de Modelo de Promocidn en PICTO

Los negocios que usan el modelo de promocién frecuentemente son las empresas de servicios

publicitarios, las inmobiliarias y las aplicaciones de servicios de taxi. Para el caso de los negocios

15
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colectivos, también es posible usar este prototipo de modelo de negocio si la sinergia del trabajo

colectivo se requiere en la conexién con el mercado. Por ejemplo, en el corregimiento de La Virginia,
paraje Peias Blancas de Calarca Quindio posee diferentes atractivos turisticos y servicios conexos,
asi como productos artesanales y agroindustriales que pueden ofrecer a los visitantes. La comunidad
se ha capacitado ampliamente en su actividad econdmica y estan en la capacidad de producir
productos y prestar servicios de alta calidad. Sin embargo, su flujo de visitantes y clientes es muy
bajo ya que los servicios no se articulan entre si en un producto turistico y los emprendedores no
tienen capacidad econdmica para participar en espacios de promocién de productos de manera
individual. Por lo tanto, la comunidad se organizé en un modelo de negocio de promocién que les
permita dar a conocer sus productos y servicios con el mercado para atraer clientes y visitantes
hasta el municipio. El negocio de promocidon no produce ni comercializa los productos y servicios,
solo realiza actividades y adelante acciones de gestion para que la oferta del municipio sea conocida
hacia afuera del territorio. Asi mismo, la organizacién estd a cargo de leer las necesidades del
mercado para informar a sus miembros sobre las exigencias que deben cumplir para satisfacer los
mercados a los que se esta accediendo a través de las actividades colectivas. Este modelo se expresa

de la siguiente manera:

Visita Penas Blancas

O .
©
Informacién Turistica o L]
ke v T
g 5 é’ >
) 0 pesos - <
=
)
o
g ©
S O :
o Feria de Productos E
: O
= S
a o $
= pesos - P
© Clientes =3
— Potenciales wi
o
-+
o
=
2
a
O
Q
c o -
Q Promocidn de Productos y Servicios
[e10] >
< | <
$$ Artesanos  Productores Prestad-cxres
de Servicios
Negocio Colectivo Comunidad

Imagen 15 - Expresion de un Modelo de Promocidn para Negocio Colectivo.
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5.2 Expresion de Modelo en Lean Canvas

CANVAS es también una forma de expresar un modelo de negocios de manera grafica. Sin embargo,
a diferencia de PICTO, este modelo no es tan flexible ya que tiene una estructura de nueve médulos
basicos que reflejan la l6gica que sigue una empresa para conseguir ingresos. Estos nueve mddulos
cubren las cuatro areas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad
econdmica. Para los fines del enfoque OVOP, se plantea el modelo Lean Canvas el cual es una
adaptacion de este modelo a una estructuracidon mas sencilla pero que, a su vez, permiten construir

un modelo de negocio mds completo que el que se puede obtener a través del modelo PICTO.

La importancia de estructurar el modelo de negocio colectivo para la gestién de “Mi Producto”
OVOP en Lean Canvas es que se tienen mas herramientas e informacién que permiten avanzar de
manera mas claray concreta en la formulacidn de un plan de gestidn de mediano plazo que veremos
en el siguiente capitulo. En la imagen 16 se muestran los 9 mdédulos que hacen parte del modelo
Lean Canvas, los cuales contienen preguntar orientadoras que permiten estructurar el modelo del

negocio colectivo.

Lean Canvas

PROBLEMAS SOLUCION PROPUESTA DE VALOR (VENTAJA ESPECIAL |SEGMENTO DE CLIENTES
Necesidades, 3 Caracteristicas del Una frase clara, simple, Qué te hace Descripcidn de los clientes
Frustraciones y producto/servicio sencilla que explique qué te |especial/diferente

satisfacciones del cliente hace especial y como vas a

ayudar a tus clientes a
resolver su problema.

METRICAS CLAVE CANALES
Actividades Clave a Cual es la via de acceso
Medir a clientes
ESTRUCTURA DE COSTES FLUJO DE INGRESOS
Costos y gastos del negocio Cdémo vamos a ganar dinero

Imagen 16 — Modelo de Negocio Lean Canvas

17
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6. Plan de Gestion de Mediano Plazo

Para cumplir con los objetivos de un Negocio Colectivo y generar una verdadera sostenibilidad con
visidon empresarial, es necesario plantear un Plan de Gestidon de Mediano Plazo. El plan de gestidn a
mediano plazo es un plan concreto para realizar los conceptos superiores de gestion, como la mision
y la visién. El periodo recomendado para el plan de gestion a mediano plazo es de 3 a 5 afios. El
proceso de creacion implica analizar la situacion actual, examinar exhaustivamente las direcciones
y opciones de la estrategia, seleccionar la que se considere mas efectiva y determinar los planes de

accion claves.

En general, el plan de gestién a mediano plazo consiste en una estrategia para toda la empresa, una
estrategia especifica para cada divisién y una estrategia especifica para cada funcién. En OVOP
Colombia, los planes inferiores, aparte de la estrategia para toda la empresa, se incluyen en el plan

de accidn detallado que se complementaran con diversos apoyos por el Comité de OVOP, etc.

A través de unos talleres participativos se puede obtener la informacién necesaria para diligenciar
los formatos que se muestran a continuacion y llegar a un acuerdo de proyecto comun entre los
miembros del negocio colectivo. El paso a paso para el diligenciamiento de las matrices se encuentra

en el documento PDF anexo a esta guia.

Mision

3 elementos * @Sentido de Existencia, @Poll’tica de Gestidn, @Cédigo de Conducta

Competencia Fundamental

3 condiciones : @Dificultad de imitacidn, @Valor de Cliente, @Fuerza de expansion

Area de negocios

Eje del cliente Eje técnico Eje funcional

¢Qué tipo de tecnologia y conocimientos ¢Qué caracteristicas (valor) ofrece a sus

¢Cuadl es su mercado objetivo? . X .
utiliza para hacer negocios? clientes?
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FODA

Fortalezas

Debilidades

Oportunidades

Amenazas

Vision

Objetivos Cualitativos

(Medio plazo: 3-5 afios)

Objetivos Cuantitativos

(Medio plazo: 3-5 afios)

Desafios Estratégicos (Pasos clave para el desarrollo)

Desafios Claves

Objetivo

Meta

(Acciones Claves)

(éQué obtenemos en el

futuro?)

(Indicador)

Término

Inversion
Requerida
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7. Materializacion del Negocio Colectivo (NC)

En el marco del Negocio Colectivo (NC), la formalizacién es el acto de establecer una organizacién o
empresa colectiva de cardcter legal con el fin de ampliar su capacidad de operaciones comerciales,
ser mas competitivos para el mercado. Cuando una organizacion se formaliza, tanto ella como sus
miembros estdn siendo trasparentes con el Estado. Actualmente Colombia cuenta con una
legislacién vigente para que los ciudadanos que quieran obtener beneficios econdmicos de una
empresa puedan hacerlo bajo pardmetros legales, bajo el apoyo vy la vigilancia de las Cadmaras de

Comercio, las Secretarias Econdmicas, las Superintendencias y los Ministerios.

En Colombia existen dos figuras ante las Cdmaras de Comercio para formalizar una empresa:

e Persona natural: Es el ciudadano quién personalmente se encargard de ser el titular legal y
principalmente responsable de una empresa.
e Persona juridica: “Persona Juridica es una persona ficticia, capaz de ejercer derechos y contraer

obligaciones, y de ser representada judicial y extrajudicialmente” (Cdmara de Comercio, 2017).

En este mismo orden de ideas, es importante determinar si el negocio colectivo serd una empresa
con animo de lucro o una entidad sin danimo de lucro. Cualquiera que sea el caso, puede aplicar para
formalizar el negocio colectivo, sin embargo, desde el enfoque de OVOP se recomienda formalizarlo
como una organizacién de economia solidaria. Una empresa solidaria es “una forma de organizar
recursos materiales y humanos para satisfacer necesidades y lograr fines sociales por medio de un
objetivo econdmico, de acuerdo a una forma diferente de hacer economia y entender el desarrollo”

(Unidad Administrativa Especial de Organizaciones Solidarias, 2017).

7.1 Proceso de creacion

La comunidad debe realizar una reunién donde se tome la decision final de crear un negocio
colectivo que gestione Mi Producto OVOP de acuerdo al modelo de negocio y al plan de gestion de
mediano plazo. Para ello, es importante citar una reunion donde la comunidad discuta y responda

las siguientes preguntas:

e (Quiénes haran parte de la organizacién?
e (Cudl es el objetivo principal de la organizacién?

e (iQué tipo de organizacion solidaria quieren ser?



SENA

El empleo ; :
7AV es de todos | Mintrabajo

e (Cudl serd el nombre de la organizacion?

e (Cudles son las actividades principales que desarrollara para cumplir el objetivo?
e (Con cuanto dinero o bienes iniciara la organizacién?

e (Cudles serdn los derechos y deberes de los miembros de la organizacién?

e (iCémo sera el sistema de aportes de los miembros?

e (Quiénes administraran inicialmente la organizacién?

Habiendo resuelto estas preguntas, la comunidad tendra unas bases fundamentales para iniciar un

proceso de formalizacién.

7.2 Proceso de formalizacion

Para crear y formalizar una empresa solidaria se deben seguir los siguientes pasos:

Realizar una reunién para acordar la formalizacidn del negocio y proyectar los
estatutos de la organizacion.

\

Realizar una asamblea de constitucién donde se aprueben los estatutos
y se elija la junta directiva.

|

Elaborar un acta de constitucion firmada por todos los miembros
fundadores de la organizacion.

[

Llevar el acta de constitucion y los estatutos a la Camara de Comercio de
la ciudad donde se encuentra la organizacién para realizar el registro.

/

Una vez obtenido el registro de Camara de Comercio, acudir a la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) para obtener un Registro Unico
Tributario RUT.

/

21
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8. Herramientas de Fortalecimiento — Caso OVOP Colombia

El empleo

En este punto se expondran a través de fichas, algunas estrategias usadas por iniciativas de OVOP

Colombia en negocios colectivos y una guia replicar la experiencia en nuevos territorios.

RUEDA DE NEGOCIOS

Concepto Las Ruedas de Negocios es un encuentro entre el productor y/o comercializador y
las personas, empresas y organizaciones de un sector definido o relacionado con
un producto o servicio y/o interesados en entablar una relacién comercial. Por lo
general a estos eventos asisten personas con un interés definido y relacionado con
su actividad econdmica.

En las Ruedas de Negocios el producto es el protagonista. A este pueden acudir
clientes (personas y/o empresas) interesados en ese producto o servicio de manera
focalizada, de esta manera el interesado encuentra una amplia oferta de lo que esta
buscando y el productor, comercializador y/o empresario establece nuevas
relaciones comerciales y aliados.

Objetivo(s) e Establecer alianzas, negocios, identificar nuevas oportunidades con el fin de
promover el desarrollo empresarial.

e Promover nuevos canales de venta en el mercado para productos que
activen el desarrollo y la capacidad de autogestion de las empresas
comunitarias.

e Fortalecer el posicionamiento de los productos en el territorio segin su
alcance.

Ejemplo Los productores artesanales de La Chamba, ceramica negra en el departamento del

Tolima realiz6 una Rueda de Negocios para el mercado local en Melgar, apoyada

por el SENA y la Cdmara de Comercio del Tolima. Los productores artesanales de La

Chamba, municipio del Guamo y los de Tuchin Sombrero fino vueltiao y otros

productos elaborados en caia flecha del departamento de Cérdoba participaron

también en una Rueda de Negocios nacional dentro del marco de EXPOARTESANIAS

2016; para la participacion adecuada de las empresas comunitarias propias de este

territorio fueron aplicados los siguientes pasos:

Planificacion, diseio de estrategia y preparacion

a. Gestionar anualmente el cronograma de ruedas de negocios locales y nacionales
y establecer el proceso de vinculacidn e inscripcion.

b. Determinar équé se va a vender? ¢Qué quiere lograr con su participacién en la
Rueda de Negocios? ¢A qué grupo de interés (target) va a dirigir el producto? ¢ Cual
es el precio? (teniendo en cuenta el costo y el beneficio).

c. Crear un equipo de representantes para atender la Rueda de Negocios y realizar
el siguiente alistamiento: Establecer una ficha de atributos, usos o necesidades del
producto; recopilar o disponer el catalogo, fotografias y muestras de productos.
Establecer una ficha de resumen con las medidas, el peso y los precios de los
productos para el nivel local, nacional e internacional; Identificar la capacidad de
produccion de la empresa comunitaria, establecer los tiempos de entrega, definir
mecanismos de marketing 1x1 dirigido hacia los clientes.

d. Identificar recursos disponibles: Recursos financieros y recursos logisticos como
celulares, computadores, papeleria, publicidad, tarjetas, volantes, transporte.
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Durante el evento

a. Conocer con anterioridad el puesto o stand de la empresa.

b. La empresa u organizacién debera propender por el orden, la pulcritud y la
presentacion, no sélo del stand sino de los representantes.

c. Ejecutar estrategias dirigida al cliente mayorista. Diligenciar una base de datos
de clientes potenciales, con el registro de los siguientes datos: marca, razén social,
gerente, direccion, numeros telefonicos, e-mail.

Balance de los resultados de la rueda y seguimientos
a. Informar sobre nuevos pedidos y clientes y sus intereses.
b. Hacer lista de acciones para mejorar los resultados de la participacidon de la Rueda
de Negocio:
- Coordinacidn y logistica.
- Nuevas alianzas.
- Conocimiento de nuevos mercados.
- Evaluar los efectos de la publicidad.
- Evaluar el trabajo de los representantes de la comunidad.
- Analizar el Impacto en la comunidad.

Consideracion
para aplicacidn

v" Realizar un protocolo de manejo para la participacién en Ruedas de
Negocios.

v' Establecer una agenda a partir de grupos de interés o publico
identificados en la elaboracidon del Plan de Negocios.

v" Promover el trabajo en equipo para la agilizacion de los mercados.
Creacion de un equipo de ventas etc.

v" Organizar una lista de clientes potenciales para su captacion y monitoreo.

¢Coémo contribuye
en el
fortalecimiento
del Negocio
Colectivo?

La participacién en Ruedas de Negocios es una herramienta muy util para
establecer relaciones con los clientes definidos para la dinamizacidn de un negocio,
esto dado que permite encontrar en un lugar definido y con un interés comun la
demanda de un producto especifico.

Ademas, es una manera inteligente de optimizar tiempo y relaciones a bajo costo,
dado que no es lo mismo que buscar en un espacio infinito un cliente interesado en
su producto y una empresa que pueda ofrécelo. Esto se logra gracias a la puesta en
comun en un escenario especifico.

CATALOGO DE PRODUCTOS

Concepto

Es una herramienta gréafica que permite conocer la oferta de productos de
una empresa. A través de imagenes actualizadas, los clientes y potenciales
compradores pueden observarlas e incluso explorar sus usos, lineas de
producto y puede ingerir sobre los atributos de los productos.

Los catalogos pueden ser fisicos o virtuales, de tal forma que su acceso sea
masivo y facil de multiplicar entre los posibles compradores interesados y de
esta forma se cierren negocios efectivos y rentables.

Objetivo(s)

v Captar la atencidn de clientes y potenciales compradores
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v' Incrementar las ventas

v Actualizar la informacién de los productos para atraer mas clientes

v' Emplear herramientas gréficas para dar a conocery
comercializacién de productos, incluso a distancia.

Ejemplo

En las iniciativas OVOP Chamba y Tuchin los artesanos realizaron un trabajo
de elaboracién de catalogo, a través de la introduccidn al Negocio Colectivo.
Este trabajo fue apalancado por la comunidad demostrando que a partir del
trabajo en equipo es posible generar resultados. En ambos casos se realizd
el ejercicio de creacion de categorias productos, identificaron nuevos
disefos e introdujeron el concepto de bisuteria artesanal, y articulos para el
hogar. La comunidad generd un sistema de referencias, posicionaron sus
slogans y plasmaron en el catdlogo un concepto basado en el Plan de Gestidn
de Mediano Plazo establecido por la comunidad y apalancado a través de
esta herramienta.

Marketing territorial

Para el desarrollo de esta herramienta es fundamental que la comunidad
promueva su producto a partir del valor del marketing territorial, en el que
el valor del producto tenga un alcance que llegue mas alla del uso del
producto, dandole valor a las caracteristicas intangibles que expresan en su
valor cultural, histérico y representativo del territorio y de la nacién. Durante
la primera fase en los casos OVOP ligados al oficio artesanales de las culturas
indigenas Zenues (Productos en caia flecha Tuchin - Cérdoba) y la cultura
indigena Pijao (Para la ceramica negra de la vereda La Chamba del Guamo -
Tolima). Este ejercicio permitié involucra en el catalogo el valor de tesoros
vivos y el valor artesanal de productos hechos a mano por artesanos que por
siglos han conservado esta tradiciéon, de esta manera se presenta el
verdadero trasfondo que tienen estos productos.

Preparacion:

a) Convocar a una primera reunién logistica para delimitar las funciones:
gestion de fotografia, recoleccién de informacion (referencias, lineas de
producto, precios y quien ofertara el producto), idea de disefio (color,
elementos gréficos necesarios: logo, marca etc.), elaboraciéon de orden
producto y programacién de acopio.

b) Generar un plan de trabajo que involucre a todos los actores de la
comunidad desde sus fortalezas.

c) Adelantar una seccidn de trabajo con la comunidad con el fin de definir las
respuestas a las siguientes preguntas:

- ¢Cual debe ser el concepto del catdlogo? (Refiriéndose a que
quieren lograr, a quién lo van a dirigir o enviar, cual sera la
necesidad que satisface el producto en términos generales, que
colores estan relacionados con su producto o publico dirigido (por
ejemplo: Emplear el color verde si el producto lo desarrollan con un
enfoque ecoldgico o lo quieren posicionar sus cualidades naturales
etc.).

- ¢Cuadles son las caracteristicas y/o atributos del producto? (Definir
los usos, ventajas, cualidades, desventajas y caracteristicas fisicas
del producto).

- éComo ven mis clientes mi producto? (En este punto los
productores pueden recoger las opiniones de sus clientes frente al
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producto, estas pueden aportar al punto anterior.)

- ¢éQué esperan los clientes de mi producto? (En este punto los
productores pueden recoger las opiniones de sus clientes frente al
producto y/o aplicar una pequefia encuesta para luego consolidar
sus resultados).

- ¢éQué quiero comunicar? (Esta pregunta se elabora a partir de todas
las respuestas anteriores).

d) Para realizar el catdlogo el equipo encargado debe liderar previamente los
procesos de fotografia y comprobar los precios de los productos y su
respectiva informacion, es necesario definir el precio de acuerdo con su
escenario de comercializacidn (venta al detal, al por mayor, local, nacional e
internacional). Esta tarea puede ser liderada por el Comité de Marketing
como se realizo para las iniciativas de Tuchin y La Chamba.

Si el catalogo es virtual se hace necesario establecer las redes sociales en las
gue van a participar, de qué manera le van a proporcionar contenido y quién
las va a administrar.

Pasos catdlogo:

a). Defina las categorias del producto: crear conjuntos de articulos que
diferencian cada linea: (ejemplo, en el catalogo de la Chamba se utilizan las
categorias de: producto tradicional, producto mesa y cocina y producto
decorativo).

b). Realice el sistema de referencias: una vez escogidas las categorias y los
productos en cada una, se determinan las referencias (codigo alfanumérico
que identifica a cada producto dentro del catdlogo).

-Para crear referencias cada categoria tiene una letra mayuscula (hogar A,
nuevos disefios B, etc.), seguidamente se le asigna otra letra minuscula al
nombre del fabricante (Vendedor 1: x Vendedor 2: z), dependiendo el
producto y sus atributos fisicos se crean nuevas referencias (por ejemplo,
color negro: 2 y tamafio mediano tm), asi se obtiene la categoria del
producto con la referencia: Ax2tm t se puede agregar una guia fija al inicio,
por ejemplo OT (OVOP Tuchin), de esta manera quedaria como resultado
OTAx2tm

c). Establezca los precios: el grupo de productores debe definir la tabla de
precios de acuerdo con los costos del producto, los precios del mercado local
y nacional. Tenga en cuenta las expectativas econdémicas del negocio
colectivo y le comportamiento del mercado.

d). Defina los datos de contacto: acordar los datos de contacto de las
personas a través de los cudles se centralizard la recepcion de pedidos y
cotizaciones (generalmente se colocan los datos de contacto del gerente de
marketing y uno o dos contactos de integrantes del Equipo de Ventas).
Datos: teléfono, correo electrénico, web y redes sociales.

Socializar el borrador del catdlogo con la comunidad

a) Convocar a una reunion con los equipos encargados y la comunidad.
b) Verificar la informacion del catdlogo.

c) Revisar bases de datos de potenciales compradores.

d) Acordar la estrategia de difusion.
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Publicacién del catdlogo

a) Publicacion por medios virtuales o fisicos del catalogo.

b) Establecer una estrategia para administrar a través de las redes sociales
la informacidn, su cantidad y periodicidad.

c) En caso de que el catalogo sea fisico cotizar los precios, establecer un
presupuesto y realizar el proceso de impresion.

Consideracién para
aplicacion

v Realizar un protocolo y cronograma para el manejo para la
realizacidn del catdlogo.

v Establecer un eslogan y concepto del catdlogo.

v Organizar una lista de clientes potenciales para su captacién y
monitoreo.

v’ Establecer estrategias de distribucién y actualizacidn del catalogo.

Contribucién y utilidad

La realizacién del catalogo le permitira reunir la oferta de un producto
definido, facilitando su promocidn y comercializacion. Dicho material grafico
requiere de un trabajo en equipo, a partir del cual se asumen diferentes roles
del proceso: fotégrafo, disefio, generadores e informacion (referencia,
precio y ubicacion).

Finalmente recoger las ideas y empezar el proyecto de realizacién del
catdlogo requiere de la participacion de todos los miembros del Negocio
Colectivo (NC), quienes deben participar aportando sus ideas para el logro
de un catalogo de calidad.

ESTANDARIZACION DE LA PRODUCCION

Concepto

Estandarizar un producto consiste en crear modelos iguales para una
produccion teniendo en cuenta los atributos del producto sus cualidades y
usos. De esta forma pueden exhibirse en ferias, ruedas de negocio, en el
catdlogo y se garantiza que el cliente va a recibir el mismo modelo que
observa una vez haga el pedido. Este ejercicio es fundamental cuando es
necesario atender érdenes de pedidos para clientes mayoristas.

La estandarizacion debe ser un proceso que involucre la participacion de
productores desde la cadena de valor y debe estar orientado durante el
proceso de produccidn; este proceso sera verificado por los encargados del
control de calidad.

Objetivo(s)

v Establecer protocolos de produccidn que permitan desarrollar de
manera comunitaria productos estandarizados en calidad, tamafos
y disefios.

v Identificar la importancia de la estandarizacion para los clientes
mayoristas y para el Negocio Colectivo (NC).

v' Promover la profesionalizacién en la elaboracién de un producto
para elevar su calidad y hacer sostenible el crecimiento y expansion
de un producto.

v' Promover procesos de ampliacién organizada, acordes a la
capacidad de produccién de una estructura de Negocio Colectivo
(NC).




@
SENA

N

El empleo

es de todos

Ejemplo
(Qué y cdmo se realiza)

En el afio 2017 durante el evento de Festival Gastrondmico, los artesanos de
La Chamba elaboraron un pedido estandarizado de una vajilla de 800 piezas
en la que de manera simultdnea participaron 18 artesanos. El pedido fue
distribuido de manera equitativa. Para su desarrollo se realizaron los
siguientes pasos:

- Reparticién de la orden de pedido a 18 artesanos.

- Elaboraciéon de los moldes de las piezas ordenadas.

- Calendario para la rotacion del molde.

- Moldeado y elaboracién del producto.

- Equipo de brillado o brufiido, con el fin de obtener caracteristicas
similares en su elaboracidn.

- Asado comunitario.

- Control de calidad.

Preparacién

a) Convocatoria para la socializacién de la orden de pedido

b) Realizacion reunién de socializacion del pedido y entregar la orden
de asignacion de produccidn a cada participante.

c) Establecer el compromiso y el proceso a seguir, con la entrega de
la ficha de caracteristicas del producto que dé cuenta de su peso,
tamanio, color, modelo entre otros. Estos deben ser especificos y
Unicos para el producto escogido.

Elaboracion

a) Elaboracién de los moldes de las piezas ordenadas.

b) Calendario para la rotacién del molde.

c¢) Moldeado y elaboracién del producto.

d) Equipo de brillado o bruiido, con el fin de obtener caracteristicas
similares en su elaboracién.

e) Asado de piezas comunitario.

Acopio, control de calidad y entrega

a) Los Equipos de Logistica y Distribucién deben encargarse de recibir el
modelo estandarizado de mercancia.

b) Verificar el control de calidad.

c) Establecer alianzas o cotizar el transporte en caso de que sea necesario.
d) Determinar el momento de salida de mercancia hacia su destino.

Consideracion para
aplicacion

v Establecer protocolos por referencia para la elaboraciéon de
productos.

v" Almacenar moldes o guias para la elaboracién de los productos del
catalogo.

v Clasificar los productos.
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v Establecer formalmente un procedimiento documentado sobre el

proceso de un producto especifico, de esta manera se
institucionaliza y mejora a través de repeticiones.

éCémo contribuye en el | Actualmente en los mercados globales las empresas de productos y sus
fortalecimiento del competencias manejan modelos de productos estandarizados que permiten
un facil uso de estos elementos para sus consumidores, por ejemplo: la
industria textil maneja tallas y modelos dependiendo la contextura corporal
de las personas.

Negocio Colectivo?

La estandarizacion significa que los productores estan al pendiente de lo que
ocurre en términos del desarrollo y la globalizacién lo cual le da un valor
agregado de orden y cultura organizativa del Negocio Colectivo (NC)

9. Recomendaciones finales

La presente guia entrega algunas herramientas y conceptos para creacién de negocios colectivos
que puedan gestionar los productos OVOP en los territorios desde el punto de vista de la autonomia
econdmica de las comunidades. Cabe aclara que lo expresado en la presente no es una formula o
receta que se deba seguir al pie de la letra sino, por el contrario, es un kit de herramientas y
experiencias que se pueden aplicar de diferentes maneras segun sea la situacién de cada territorio
y producto. Se recomienda expresamente realizar actividades participativas tanto para entender el
concepto de negocio colectivo como para estructurar un modelo de negocios y un plan de gestidn

de mediano plazo que sea apropiado y aplicado de manera efectiva por la comunidad.

No se trata de decirle a la comunidad cémo debe actuar sino de orientar un proceso que debe ser
finalmente auténomo y sostenible en el tiempo para garantizar un proceso participativo de

desarrollo local incluyente.
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