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1.1. Proposito

Este instrumento metodoldgico es una herramienta Util para orientar de manera aser-
fiva tanto a los colectivos empresariales como a las empresas que deseen apostar
de manera autdbnoma en los procesos de encadenamientos productivos entre las
empresas fradicionales y las empresas de la economia naranja. Estos sectores econd-
mMicos podrdn prever las capacidades, 10s recursos y las prioridades a considerar para
generar alianzas estrategicas de encadenamientos productivos y efectivos.

Por consiguiente, en este documento se presentan las orientaciones generales para
el desarrollo de ejercicios practicos que fomenten los encadenamientos productivos
entre los sectores de la economia tradicional y la economia naranja. Para ello, se pre-
sentardn casos de uso metodoldgico, segun se trate de colectivos empresariales o de
empresas que deseen enfrar de manera autébnoma en el proceso de generacion de
alianzas. Las fases (procesos) se presentan a contfinuacion:

* FASE | - CONVOCATORIA: Invitando colectivos empresariales a un proceso de alianzas.
e FASE Il - ALISTAMIENTO EMPRESARIAL: Preparando a las empresas para las alianzas.

e FASE lll - EMPAREJAMIENTO: Identificando y encontrando empresas aliadas.

* FASE IV - ENCADENAMIENTO: Disenando y construyendo alianzas.

e FASE V - SEGUIMIENTO: Puesta en marcha de la alianza.

i. A confinuacion presentamos un video resumen de la metodologia: https:/www.
youtube.com/watch?v=3T3wtmnl_SU
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1.2. Fases para la generacion de alianzas

Descripcion metodolégica del instrumento

El instrumento metodoldgico para la generacion de alianzas de encadenamientos
productivos fiene una estructura orientada por procesos (fases), y procedimientos
(pasos) que corresponden a la hoja de ruta dirigida tanto a colectivos empresariales
como a empresas autbnomas interesadas en hacer apuestas para la generacion de
alianzas estratégicas entre empresas de la economia tradicional y empresas de la
economia naranja.

Esquema: instrumento metodolégico
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1.2.1 FASE |1 - CONVOCATORIA:

Invitando colectivos empresariales a un proceso de alianzas

Objetivo: el objetivo de esta etapa es presentar el proceso de convocatoria gue los
colectivos empresariales podran emplear para seleccionar las empresas segun crite-
rios generales y requisitos especificos que permitan garantizar vinculaciones objetivas
para la generacion de alianzas de encadenamientos productivos.

Nota: las empresas individuales o autdbnomas no requieren implementar esta fase,
dado gue podran encontrar de manera directa las bases de datos de Colombia
Productiva de empresas que podrian ser afines a su propodsito de encadenamiento
productivo.
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Insumos: 1. Contar con el personal idoneo que garantice el éxito de la convocatoria,
como: comunicador social, disehador grafico o desarrollador web, y un profesional en
logistica. 2. Bases de datos de las empresas a convocary convenios con las instancias
que promuevan la generaciéon de alianzas para los encadenamientos productivos. 3.
Diseno de piezas publicitarias y medios para su difusion. 4. Espacios para realizar las
jornadas de sensibilizacion.

Producto: inscripcion de empresas al proceso de generacion de alianzas de encade-
namientos productivos mediante formato establecido.

Apuesta metodoldgica: para desarrollar una convocatoria exitosa es necesario con-
tar con un proceso adecuado de socializacion de la convocatoria que estimule |a
participacion del publico objetivo, asi como establecer la correcta vinculacion de los
sectores priorizados de acuerdo a los criterios y requisitos establecidos que muestren
interés en el proceso de generacion de encadenamientos productivos.

Se proponen cinco (5) procedimientos denominados pasos para facilitar el logro del
objetivo. Los pasos se describen a continuacion:

* PASO 1: se enfoca en la definicion de la convocatoria, que a su vez presenta las ac-
fividades asociadas al establecimiento de criterios y requisitos que deben validarse
mMas a fondo para reducir el publico objetivo.

* PASO 2: hace referencia a los criterios publicitarios que deberdn dar cuenta del tipo
de mensajes que se socializardn y a través de qué canales de comunicacion.

e PASO 3: presenta el proceso de planificacion de jornadas de sensibilizacion para
alentar a las empresas a unirse al proceso. A tal fin, presenta las caracteristicas me-
todolégicas que facilitaran la celebracion de las jornadas con los temas que se han
de examinar y su calendario, asi como la utilizacion de herramientas.

* PASO 4: se informa sobre la realizacion de las jornadas de sensibilizacion que deben
estar en consonancia con la metodologia definida y se espera que concluyan con
la inscripcion de los sectores priorizados.

* PASO 5: hace referencia a la aceptacion de las empresas inscritas que segun 10s
criterios y requisitos cumplen con lo estipulado para hacer parte del proceso.

Desarrollo metodolégico Fase I:
PASO 1: DEFINICION DE LA CONVOCATORIA

Colombia Productiva presenta respetuosamente los criterios y requisitos sugeridos para
la seleccion de las empresas a vincular en el proceso de generacion de alianzas para
los encadenamientos productivos. Para ello, se consideran los siguientes aspectos:

« Perfil minimo de las empresas a convocar
i. Las empresas deben asegurar un nivel de desarrollo avanzado gue garantice la
capacidad de invertir y desarrollar encadenamientos productivos a largo plazo.

i. Lasempresas deben contar con capacidad y solidez financiera para sustentar eco-
némicamente los posibles negocios de encadenamiento durante el programa.

iii. Las empresas delbben contar con capital humano minimo vy suficiente para atender
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los retos previstos en las fases de alistamiento, emparejamiento, encadenamiento
y seguimiento.

Las empresas deben contar con experiencia en encadenamientos productivos
soportados en procesos de innovacion y sofisticacion de bienes y servicios, que
hagan parte de su desarrollo de por 1o menos tres ideas de negocio orientadas al
encadenamiento con otros sectores.

v. A fin de respetar estos perfiles y en el entendido de que 10s sectores que se van a

convocar difieren en cuanto a su desarrollo como empresas, también se deben
considerar ciertos criterios generales y requisitos minimos para cada sector.

- Criterios generales de la convocatoria

Vi,

Vil

Ser persona juridica debidamente constituida, perteneciente a cualquiera de los
sectores objetivo de la convocatoria,

Estar ubicadas geograficamente en los departamentos del alcance de la convo-
caforia.

Presentar la documentacion requerida en las instalaciones de la entidad convo-
cante, en las fechas establecidas por la convocatoria.

No encontrarse reportado en ninguna de las listas restrictivas.
No estar en curso 0 en causal de disolucion o liquidacion.
Tener registro mercantil actualizado.

Contar con al menos una (1) experiencia en encadenamiento — alianzas produc-
tivas entendidas como: participacion en redes empresariales, vinculacion a gre-
mios, Joint Venture, consorcios, uniones temporales, convenios de colaboracion
con entidades publicas, contratos 0 acuerdos de compra conjuntas, acuerdos de
distribucion de productos de aliados.

« Requisitos especificos a considerar:

Sectores tradicionales

Contfar con minimo tres (3) anos de constitucion.
Tener minimo diez (10) empleados o contratistas.
Demostrar ingresos minimos de 1.000 SMMLV en la vigencia anterior.

Sectores de economia naranja

Contar con minimo dos (2) anos de constitucion.
Tener minimo tres (3) colaboradores.
Demostrar ingresos minimos de 150 SMMLV en la vigencia anterior.

Finalmente, es importante validar la propuesta presentada de acuerdo con el contex-
to regional, que permite definir tanto los perfiles especificos, criterios y requisitos que
permitan hacer una convocatoria amplia y suficiente en términos de igualdad de
oportunidades para los sectores a convocar.
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PASO 2: DEFINICION DE CRITERIOS PUBLICITARIOS

Con el fin de establecer criterios para planificar una convocatoria adecuada en térmi-
nos de publicidad y comunicacion, se propone disenar diferentes piezas graficas que
confengan mensajes asertivos gue motiven a los sectores objetivo de la convocatoria
a aceptar la invitacion a participar en las jornadas de sensibilizacion en particular y en
el proyecto en general'.

La convocatoria que se realice debe contar con informacién clara y precisa que in-
cluya fechas establecidas para la realizacion de las jornadas de sensibilizacion a fin
de garantizar el agendamiento de las empresas a las que va dirigida la invitacion. En
tal sentido se sugiere tener en cuenta los siguientes tips:

e Adquisicidn de bases de datos asociados a las empresas de cada uno de los secto-
res priorizados y readlizar acercamientos con los aliados locales (gremios, entidades
publicas, cajas de compensacion, entre ofros) en cada regidn para incentivar una
mayor participacion y apoyo en la convocatoria de las jornadas de sensibilizacion
previstas en la convocatoria.

e Construir un documento formal de presentacion del proyecto, que delbe contener
la metodologia que utilizard, el tiempo de implementacion y el como se beneficia-
rén los participantes.

* Elaborar material gréfico (afiches, flyers, entre otros) para la divulgacion de la convo-
catoria a través de redes sociales y la pagina web oficial del colectivo empresarial.

* Definir si la comunicacion serd personalizada o general, vy si la misma serd enviada
por medio fisico o correo electronico.

* Redlizar telemercadeo a empresas identificadas para motivar directamente su par-
ticipacion en las jornadas de sensibilizacion a través de un guidn, permitiendo la
exactitud de la informacion proporcionada, las fechas definidas vy los lugares exac-
tos donde tendrdan lugar los encuentros.

Finalmente, la etapa de socializacion de la convocatoria permite a las empresas ac-
ceder a la informacion del proyecto de manera sencilla, y obtener el resultado espe-
rado para la asistencia de las empresas convocadas.

PASO 3: PLANEACION DE LAS JORNADAS DE SENSIBILIZACION

Tener claro el proposito y la metodologia que se abordard en cada jornada de sensi-
bilizacién, se recomienda contar con una adecuada planeacion del minuto a minuto
del evento a redlizarse, en el cual se debe considerar el fipo de herramientas o medios
requeridos para cumplir con lo planeado de manera exitosa.

Teniendo en cuenta que ya se ha definido en el paso 2 de esta fase el publico objetivo
a convocar, tener claro el propdsito de la jornada de sensibilizacion para la genera-
cién de encadenamientos productivos entre los sectores objetivo de la convocatoria,
significard tener claros los temas y tiempos que se abordardn en estos encuentros y
establecer claramente las ventajas y resultados esperados que conlleva el proyecto.

' Modelo de carta presentacion del proyecto. Se puede encontrar en el capitulo de anexos de la pre-
sente guia metodologica.
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Para ello, se presenta un ejemplo del temario con el minuto a minuto que se podrd
utilizar en la jornada de sensibilizacion de vinculacion al programa de generacion de
adlianzas de encadenamientos productivos entre empresas fradicionales y de econo-
mia naranja. Este confenido lo encontrard en los anexos de la presente guia metodo-
l6gica con la respectiva presenfacion de apoyo de las tematicas relacionadas.

PASO 4. REALIZACION JORNADAS DE SENSIBILIZACION

Recuerde que el propodsito final busca motivar la preinscripcion de las empresas al pro-
yecto de generacion de alianzas de encadenamiento productivo. Por ello es necesa-
rio que las jornadas de sensibilizacion se lleven a cabo de acuerdo a lo establecido
en la metodologia disehada en el paso 3, lo que permitird dar cuenta de un proceso
ordenado segun el proposito de la jornada.

Finalmente, una vez cumplidos los temas previstos en las jornadas, se espera que
las empresas inferesadas se preinscriban en el proyecto a través de un formato que
incluya la manifestacion de inferés para vincular a las empresas al proyecto segun
los criterios y requisitos previomente enumerados en el paso 2 de esta fase I. A con-
tinuacion se presenta un cuadro resumido con las actividades, tiempos y personas
responsables, asi:

ACTIVIDAD DURACION RESPONSABLE

10 minutos

5 minutos

20 minutos

20 minutos

45 min

10 min

Fuente: Elaboracién propia proyecto Encadenamientos Naranja

—
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PASO 5. VINCULACION DE EMPRESAS AL PROYECTO

Una vez que se disponga de la informacion de las empresas preinscritas, el colecti-
vo empresarial deberd definir si designa a un asesor que lidere el acompanamiento
de las empresas preinscritas para la presentacion de las fases del proyecto vy, a su
vez, acompane el diligenciamiento de los formatos que permitan a las empresas dar
cuenta de su vinculacion en el proceso.

Nota: Cada colectivo empresarial debe determinar el formato o mecanismaos que le
permitan realizar un proceso de seleccion o escogencia de las empresas beneficia-
rias del proyecto de generacion de alianzas de encadenamiento productivo, segin
las politicas empresariales.

1.2.2 FASE Il - ALISTAMIENTO EMPRESARIAL:

Preparando a las empresas para las alianzas

Objetivo: la fase de alistamiento empresarial tiene como propdsito preparar a las
empresas participantes del proyecto de generacion de alianzas de encadenamiento
productivo a aufoevaluarse mediante la construccion diagnoéstica de capacidades
gue se constituird en la hoja de ruta del proceso propuesto para la construccion, vali-
dacién y caracterizacion de ideas con alto valor agregado, amparadas en la somibori-
lla del encadenamiento productivo; con ello podrdn aprovechar las experticias y me-
todos de las empresas participantes y asi encontrar otras rutas para generar negocios
innovadores de largo plazo.

Finaimente, esta fase de Alistamiento promueve el aprendizaje por la practica a través
de un acercamiento real y orientado a la consolidacion de ideas de negocio solidas
y duraderas.

Insumos: 1. Video tutorial para definir ideas de encadenamiento. 2. Modelo Canvas
para la construccion de oportunidades de negocios. 3. Formatos asociados a cada
una de las jornadas y documentos metodoldgicos con el paso a paso para imple-
mentar las jornadas de alistamiento?,

Producto: 1. Contratos de profesionales asociados al proyecto. 2. Diagndstico de ca-
pacidades para la generacion de alianzas. 3. Formato de oportunidades generado a
partir del modelo Canvas. 4. Video o piezas publicitarias alusivas al proceso de gene-
racion de alianza por empresa participante,

Apuesta metodolégica: El alistamiento empresarial busca establecer que las em-
presas participantes puedan llevar a cabo un proceso estratégico con miras a la ge-
neracion de adlianzas de encadenamiento productivo a través de pasos. Para ello se
plantean cinco (5) procedimientos que facilitaran el objetivo, asi:

* PASO 1. Definicion de perfiles profesionales. Es importante considerar el tipo de per-
files que facilitardn la correcta implementacion del proyecto global.

* PASO 2. Jomada de sensibilizacion y construccion diagnéstica de capacidades,

2 Formatos Excel (IR IV y Pl), Formato diagndstico de capacidades, documento de recomendacion
para la construccion diagndstica, preguntas orientadoras y Modelo Canvas se podrdn encontrar en el
capitulo de anexos de la presente guia metodologica.

14—
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como hoja de ruta del proceso con miras a la generacion de alianzas de encade-
namientos productivos.

* PASO 3. Revision de instrumentos metodologicos para realizar los talleres. Alli se con-
sidera tanto la convocatoria para la participacion en los talleres, asi como la adap-
tacion de las herramientas propuestas para llevar a cabo los talleres de ideacion/
priorizacion, validacion y caracterizacion de oportunidades.

e PASO 4. Realizacion de talleres para ideaciéon/priorizacion, validacion y caracteriza-
cion de oportunidades.

* PASO 5. Preparacion de material empresarial (video o herramientas de la empresa
sobre la idea de negocio para el encadenamiento).

Desarrollo metodolégico Fase lI:

PASO 1. DEFINIR PERFILES PROFESIONALES

Es importante definir perfiles profesionales para la implementacion del proyecto de
generacion de alianzas que puedan asesorar y facilitar las diferentes fases del proyec-
to de manera adecuada. Con ese fin, se presentan algunos perfiles minimos basados
en el programa piloto llevado a cabo con empresas tradicionales y de economia
naranja que ayudaron a la validacion de este instrumento metodoldgico. Por lo tanto,
se sugiere respetuosamente contar minimamente con tres perfiles, a saber:

Coordinacion operativa del proyecto

* Profesional de las dareas administrativas, econémicas y de ingenieria.

» Contar con minimo cinco (5) anos de experiencia relacionada en la gerencia de
proyectos de negocios 0 mercadeo o de gestion cultural, o afines.

» Con conocimientos o experiencia en planificacion estratégica y prospectiva.
» Con experiencia en la coordinacion de equipos de trabagjo.

Profesional desarrollo metodolégico

e Profesional de las ciencias administrativas, econdmicas, humanidades, sociales y
afines.

* Minimo tres (3) ahos de experiencia profesional certificada en la aplicacion de me-
todologias PMI.

* Minimo dos (2) anos de experiencia certificada en la consfruccion o puesta en mar-
cha de proyectos de indole socioecondmicos (negocios y finanzas).

» Conocimiento certificado en el disefo y formulacion de proyectos para la gestion
cultural o social.

Profesional acompaiiamiento empresarial

e Profesional del drea de las ciencias administrativas, econdmicas, juridicas, huma-
nas, y afines.

* Experiencia minima de dos (2) ahos en proyectos que involucran el relacionamiento

15
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empresarial y las buenas practicas (fortalecimiento de habilidades blandas del ser
y el hacer).

* Experiencia minima de un (1) aho en atencion y acompanamiento empresarial.

* Una vez se cuente con estos perfiles, se sugiere respetuosamente realizar un proce-
so de seleccion objetiva a partir de los criterios definidos vy, posteriormente, seleccio-
nar a los profesionales que acompanardn el proyecto en sus diferentes fases.

PASO 2. SENSIBILIZAR Y DIAGNOSTICAR CAPACIDADES ORGANIZACIONALES

Para iniciar un proceso que busca construir alianzas de encadenamientos productivos,
las empresas participantes deben realizar un autodiagndstico de las capacidades
que les permita medir el alcance y las limitaciones que sus propias organizaciones
pueden tener en cuanto a lideres, capacidad operativa, de produccion/servuccion,
experiencia previa en la generacion de alianzas y capacidad financiera.

Para ello se deberd redlizar una jornada de sensibilizacion liderada por el profesional
en metodologia y apoyado por los profesionales que asesorardn a las empresas en el
proyecto, con el propdsito de orientar la jornada para la construccion diagndstica de
capacidades para la generacion de alianzas. Para garantizar que el propdsito de la
jornada se lleve a cabo, es necesario realizar un proceso de invitacion a las empresas
participantes, para ello es recomendable revisar la descripcion presentada en la fase
1 de convocatoria que puede adaptarse a las necesidades de la jornada prevista en
este paso.

De ofra parte, se presentan los instrumentos metodoldgicos que se podrdn utilizar en
el caso de los facilitadores (preguntas orientadoras tipo entrevista) y en el caso de 1os
participantes, el formato del diagndstico que deberd diligenciarse con objetividad en
la jornada para iniciar de manera acertada la vinculacion al proyecto.

Tanto el formato de preguntas orientadoras para la calificacion de capacidades de
generacion de alianzas, asi como el formato de diagndstico y un documentos con re-
comendaciones posibles para el diagndstico, se encuentran disponibles en el capitulo
de anexo en la presente guia metodologica.

Finalmente, teniendo en cuenta este paso, las empresas tendrdn una base clara para
el alistamiento que les permitird avanzar en las actividades previstas de la fase |l

PASO 3. REVISAR INSTRUMENTOS METODOLOGICOS

La propuesta metodologica, disehada para su ejecucion de manera presencial o
virtual, deberd revisarse a la luz de las necesidades practicas y estrategicas de las
empresas participantes. Por lo tanto, el éxito de los talleres denominados 1. [deaciéon y
priorizacion; 2. Validacion; y 3. Caracterizacion de ideas, cuentan con los documentos
pPaso a paso® que permitirdn tanto a los facilitadores de los talleres como a las em-
presas participantes tener suficiente claridad sobre l0s objetivos y actividades que les
permitirdn completar con éxito la fase Il del proyecto.

3 Documentos para los talleres: Paso a paso para la ideacion y priorizacion. Paso a paso para la valida-
cion. Y paso a paso para la caracterizacion que se encuentran en el capitulo de anexos de la presente guia.
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1. IDEACION Y PRIORIZACION

Este momento corresponde al ejercicio que, como equipo empresarial®, deben rea-
lizar para generar, organizar y priorizar ideas para la proyeccion de nuevas oportu-
nidades de negocio potencialmente encadenables con las empresas contrapartes
participantes del proyecto, a partir de las necesidades o inquietudes de la propia
empresa. Para ello es importante que el primer taller (presencial o virtual) para la
generacion de actividades y ejercicios propuestos en el documento del paso a paso
gque busca como resultado un adecuado proceso de ideacion y priorizacion.

2. VALIDACION DE IDEAS

Este momento comresponde a la presentacion (presidencial o virtual) que el equipo
empresarial, designado para desarrollar las actividades del proyecto, debe hacer
ante la instancia superior de la empresa encargada de tomar decisiones ejecutivas.
Estas ideas validadas son la principal contribucion a las siguientes fases del proyecto.

3. CARACTERIZACION DE IDEAS®

Este momento corresponde a la planeacion de cada idea validada en el paso ante-
rior, a partir de sus componentes bdsicos. Este paso es muy importante porque permite
vislumbrar aspectos fundamentales de cada idea de negocio de manera sencilla y
estructurada, para ello se utiliza el modelo Canvas que se constituye en la principal he-
ramienta para la definicion de ideas de negocio en las siguientes fases del proyecto.

PASO 4. REALIZAR TALLERES PARA IDEACION/PRIORIZACION, VALIDACION Y
CARACTERIZACION DE OPORTUNIDADES

Teniendo en cuenta que los documentos metodoldgicos que contienen el paso a
paso de cada uno de los talleres de la fase Il ya han sido revisados, es esencial definir
Ccomo primer paso para los talleres la posibilidad de establecer claramente un proce-
so de convocatoria que garantice una participacion activa (presencial o virtual, segun
se determine) de las empresas vinculadas al proyecto. Con este fin, recordamos que
en la fase | de este instrumento metodoldgico se proporcionaron elementos suficientes
para llevar a cabo tal proceso.

De acuerdo a lo anterior, es importante presentar parte de las actividades contempla-
das en la metodologia de cada taller, las cuales generardn los productos necesarios
para que las empresas avancen en la concrecion de ideas con miras al encadena-
miento productivo. Para ello se mencionard de manera sucinta los items de cada
taller, as:

4 Cada empresa participante debe delegar de manera auténoma y teniendo en cuenta el propdsito
del proyecto al personal que participard de manera activa y permanente en las diferentes actividades
del proyecto. Por tanto es clave que los equipos de trabajo se conformen y oficialicen previo al inicio de
la fase de Alistamiento a fravés de una carta de compromiso.

5 Puede ver el video de caracterizacion de ideas: https://youtu.be/gFRgVYnEljs
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1) TALLER DE IDEACION / PRIORIZACION

Este primer encuentro tipo taller (presencial o virtual) con las empresas participantes
debe incluir las siguientes actividades que se sugieren a cada participante para que
las desarrolle, a saber:

1. Generar: cada participante anota individualmente tres ideas diferentes para gene-
rar una oportunidad de negocio en torno a las necesidades de la empresa que son
de su conocimiento, segun el area a la que pertenecen. Cada idea debe tener
un fitulo y un breve enunciado que la explique. A continuaciéon, cada participante
presenta brevemente sus tres ideas.

2. Ordenar: Entre los participantes, cada idea se analiza y se agrupa segun su similitud
o dfinidad. Las ideas se sintetizan entonces hasta que se convierten en una sola
idea global. Este ejercicio debe ser replicado en cada grupo de ideas. A cada idea
se le da un nuevo fitulo y un nuevo enunciado.

3. Categorizar: aqui se establecen conexiones entre las ideas elaboradas y el sector
de la empresa contfraparte para contemplar posibles encadenamientos. Para ello,
las ideas se clasifican segun su potencial de encadenamiento?, utilizando los si-
guientes criterios de color:;

* Azul: bajamente encadenable
* Rosa: medionamente encadenable
* Amarillo: alfamente encadenable

En este punto, es importante recordar que el encadenamiento, segun los linea-
mientos de este proyecto, representa la oportunidad de establecer alianzas con
empresas de otro sector diferente al de su empresa, las cuales cuentan con un
know-how complementario, lo que permitird explorar nuevos horizontes y desarrollar
procesos gque no hacen parte del Core de la empresa, pero que si puede ampliar
su portafolio de productos o servicios.

4- Priorizar: finalmente, se seleccionan las cinco ideas mds potencialmente encade-
nables, basadas en la categorizacion del paso anterior. Luego, se elabora un nuevo
titulo y un nuevo enunciado para cada idea. El ejercicio debe proporcionar cinco
ideas priorizadas.

Asf las cosas, el ejercicio debe proporcionar cinco ideas priorizadas. En caso de que
NO surjan cinco ideas altamente encadenables en el gjercicio anterior, se deben revi-
sar las ideas mediana y bajomente encadenables y readlizar el ejercicio de asociacio-
nes forzadas, de tal forma que las palabras clave de estas ideas puedan ser utilizadas
para formar las nuevas que sean necesarias. Para finalizar, las cinco ideas priorizadas
se deberdn consignar en el Formato IP suministrado por el proyecto. Este formato, dili-
genciado en su totalidad, deberd ser entregado al asesor del proyecto.

Una vez finalizado este taller de ideacion y priorizacion, es posible pasar a la validacion
de ideas.

¢ El potencial de encadenamiento es entendido a partir de los conceptos clave. Asi pues, el escalafén
de las ideas estd relacionado con la capacidad de que esta se convierta en un posible negocio con alto
valor agregado y que apunte hacia una innovaciéon en la empresa.
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2) TALLER DE VALIDACION DE IDEAS

Este momento corresponde a la presentacion que el equipo empresarial designado
para desarrollar las actividades del proyecto readliza ante la instancia superior de la
empresa encargada de tomar las decisiones ejecutivas. Estas ideas validadas son el
insumo principal de las siguientes fases del proyecto, por lo que se requiere que las
empresas estén sinfonizadas con estas y cuenten con el aval del cuerpo directivo.

Previo a la presentacion, el equipo define el discurso y los recursos a utilizar para la
exposicion de las 5 ideas priorizadas. El equipo debe garantizar que las ideas sean
expuestas de la mejor manera, de tal forma que cuenten con el aval necesario para
seguir avanzando en el proyecto. Algunos recursos discursivos sugeridos a las empre-
sas para la elaboracion de sus presentaciones son:

A. Storytelling: el uso de historias en una presentacion es uno de los recursos por ex-
celencia. Personalizar las ideas y exponerlas desde un punto vivencial puede darles
mucha fuerza. Convertir las ideas en historias que los involucren les da un toque de
originalidad y creatividad que les proporcionard valor agregado a una presenta-
cion.,

B. Preguntas: hacer preguntas especulativas a las personas de la empresa que vali-
dardn las ideas antes de presentdrselas ayudard a despertar curiosidad respecto al
producto/servicio/proceso a exponer. También, durante la presentacion o luego de
esta, se pueden poner en evidencia las preguntas que surgieron al momento de
concebir dichas ideas, asi podrdn encontrar resonancias con las directivas.

C.Ejemplos y demostraciones: es vdlido indagar en experiencias de empresas que
han emprendido caminos similares 0 andlogos a 10s propuestos y presentar cifras
de sus logros. La socializacion de casos exitosos es un recurso motivador que permi-
fe contemplar nuevos horizontes.

Una vez en la presentacion, el equipo procede a enunciar las ideas priorizadas, con
sus aspectos mds importantes, como buscar la proyeccion de la empresa y reacti-
varla econdémicamente, explorando ofros campos de negocio de la mano de las
empresas participantes en el proyecto. Después de la presentacion de las ideas, los
directivos pueden querer dar su refroalimentacion. Los comentarios, sugerencias, ad-
vertencias y recomendaciones que la alta instancia de la empresa hace a las ideas
presentadas permiten reforzarlas y adaptarlas a las acciones y planes estratégicos de
la empresa.

Si la refroalimentacion condujo a la generacion de nuevas ideas, adicionales o di-
ferentes a las expuestas, se debe emplear el Formato IP para registrarlas. Las nuevas
ideas elaboradas por la alta instancia delben contener igualmente un fitulo y un enun-
ciado breve (como en el taller de ideacion / priorizacion), para que cumplan con
los elementos minimos de elaboracion con los que se pueda frabajar el momento
siguiente de caracterizacion.

Finalmente, se debe establecer durante la reunién si es necesario hacer una nueva
presentacion de las ideas ajustadas, para contar con la validacion definitiva de la
empresa. Lo importante es conservar al menos tres ideas validadas para contar con
una oferfa manejable de opciones que compartir con las empresas potencialmente
encadenables en las fases a seguir, las cuales son consignadas en el Formato V.
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3) TALLER DE CARACTERIZACION

Este momento corresponde a la planeacion de cada idea validada en el paso ante-
rior, a partir de sus componentes bdsicos. Este paso es muy importante porque permite
vislumbrar aspectos fundamentales de cada idea de negocio de manera sencilla y
estructurada y es el puente de conexion con la siguiente fase del proyecto.

Para la caracterizacion de las ideas se escogid desde el proyecto la utilizacion del
modelo Canvas, que consiste en el diligenciamiento de 9 segmentos en bloques que
representan la estructura de un negocio. De ahi que los blogues se encuentran interre-
lacionados y su diligenciamiento secuencializado y lineal permite detectar cualquier
incoherencia o vacio en el planteamiento del modelo de negocio. La simplicidad del
método orientado a las soluciones rapidas, facilita la generacion de ideas y distintos
aportes de un grupo de personas que se reuna para desarrollarlo y plasmar toda la
informacion en una sola hoja. De otfra parte, en el taller se brindan las recomendacio-
nes y los aspectos que debe tener en cuenta el equipo empresarial para su diligen-
ciamiento, tales como:

* Propuesta de valor

Esta parte no se tfrata de idearse el "qué” se va a ofrecer, sino de esclarecer cudl es
el problema o la necesidad que resuelve la idea de negocio. Se deben plasmar los
elementos que hardn que el producto/servicio se diferencie a los ya encontrados
en el mercado, para ello, se debe mantener presente la pregunta ¢qué hard que
los clientes quieran acceder a nuestro producto/servicio como su primera opcion?.

* Segmento de clientes

En este espacio se detalla de la manera mds precisa posible quiénes son las per-
sonas gque van a verse beneficiadas con el producto/servicio. Aqui se conoce en
detalle a los clientes (como son, dénde viven, cuantos anos fienen, son hombres,
mujeres, cudl es su perfil).

e Canales

En este punto es necesario responder dos preguntas principales: (como establece-
mos contacto con nuestros clientes? y (comMo les entregamos el producto?. Aqui
es importante identificar 10s canales ya establecidos por la empresa, para saber si
es necesario abrir nuevos canales mds acordes con el tipo de clientes, o utilizar los
canales del posible socio de encadenamiento, especialmente si esta nueva idea
de negocio implica explorar un nuevo segmento de clientes para la empresa.

* Relacién con los clientes

Esta parte del lienzo garantizard la sostenibilidad del negocio, puesto que aqui se
contempla como van a relacionarse con los clientes, de tal forma que quieran
volver a usar el producto/servicio, a partir del vinculo de satisfaccion y afecto que
logren desarrollar. Es importante tener claro en este punto como se van a atraer
nuevos clientes, fidelizar los existentes y hacerlos crecer,

* Fuentes de ingresos

En este punto se contempla el cdmo se monetizard el producto/servicio ofrecido.
Esta es la oportunidad de responder a las preguntas (que es lo que estdn pagando
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los clientes? y ¢cudl es nuestra fuente principal de ingresos?. También se deben
definir los medios de pago.

* Recursos clave

En este punto las preguntan giran en foro a cudles son los elementos esenciales
gue se necesitan para que el modelo de negocio funcione. Esto involucra recursos
humanos, financieros, de infraestructura, equipamiento, logistico, intelectuales, etc.
Este Ultimo, esencial para el proyecto, debe ser contemplado con detenimiento,
puesto que involucra el desarrollo de patentes o recursos bajo derechos de autor.
Este seria el Know How del negocio.

e Actividades clave

Este es el segmento del Canvas en el que se contemplan las acciones indispen-
sables que deben hacerse para poder ofrecer el producto/servicio y que este em-
piece a generar ingresos a la empresa. Se deben revisar los pasos diligenciados
anteriormente, de tal manera que se puedan analizar y priorizar, © al menos saber,
cudles son las actividades clave en funcion de la relacion con los clientes, las fuen-
tes de ingresos, los canales y demds aspectos ya contemplados en el lienzo, en las
que deben poner mayor empeno.

e Socios clave

Este punto es muy importante dentro del ejercicio, ya que es la posibilidad de con-
tempilar el tipo de empresa con la que resultaria estratégico encadenarse para
poner en funcionamiento el modelo de negocio y que este funcione a largo plazo,
gracias a la sdlida relacion a establecerse entre las partes.

e Estructura de costos

En el ultimo blogue del lienzo se debe hacer una radiografia detallada de todos
los costos asociados a la produccion del negocio. Esta es una lista de todo aguello
que implique gastos para crear y enfregar el producto/servicio, por ejemplo: ope-
rarios, planta fisica, sitio web, materia prima, entre otros. Como parte del ejercicio,
esta lista debe ordenar los elementos identificados de mayor a menor en funciéon
de los gastos para considerar como poder reducirlos u optimizarlos.

Cada idea caracterizada debe ser consignada en el Formato IC. Y como ultimo
gjercicio de esta paso, los participantes recibirdn una asesoria en andlisis de propie-
dad intelectual, por parte del experto en esta drea del proyecto Encadenamientos
Naranja. En esta asesoria se hard una revision juridica de los aspectos susceptibles
de propiedad intelectual y se hardn recomendaciones particulares a partir de las
ideas caracterizadas.

PASO 5. PREPARAR MATERIAL EMPRESARIAL

Antes de participar en la siguiente fase, cada empresa debe elaborar su propio ma-
terial de promocional, que debe contener, ademds de la presentacion y brochure
empresarial, una presentacion en video de un maximo de siete minutos que incluya
las siguientes directrices:
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1. Presentacién general de la empresa: esta seccion del video presenta el nombre,
la misién y las lineas de negocio vigentes (bienes o servicios) de la empresa. Tam-
bien pueden enunciar si la empresa cuenta con sedes o franquicias y donde estdn
ubicadas en el pais, cudl es su experiencia en el mercado y aquellos reconocimien-
10s que valen la pena ser destacados.

2. Ideas de encadenamiento: en esta seccion del video preparan una descripcion
breve de las ideas caracterizadas por su empresa. El objetivo es que de manera
sencilla y llamativa, se presente cada una de las ideas definidas en el paso 4 para
que pueda ser presentado a las empresas contraparte. Para cada idea de posible
encadenamiento tenga en cuenta los siguientes elementos:

v/ Propuesta de valor

v Linea de negocio en la que estd enmarcada la idea

v Segmento de clientes

v Necesidad identificada/potencialidad en el mercado que atiende la idea
v Componente innovador

3. Perfil de la empresa con la que se desea encadenar segun cada idea: esta sec-
cion concluye el video a manera de una invitacion a las empresas gue cumplan
con el perfil identificado en el diagndstico, para que se sientan motivados a con-
factar con su empresa.

CONSEJOS PARA ELABORAR EL VIDEO

En caso de que la produccion del video sea desde los elementos con los que cuentan
en casa, se comparten algunas recomendaciones a fener en cuenta:

» Aspectos técnicos y logisticos: asegurese de que su dispositivo de grabacion (ca-
mara digital, tableta, teléfono movil) esté configurado para grabar en alta defini-
cién (1920x1080 pixeles). Si la grabacion la piensa hacer usted, utilice un tripode o
coloque el dispositivo de grabaciéon en un lugar firme que siempre mantenga la po-
sicion de grabacion (aGngulo recto); asegurese de que su dispositivo de grabacion
esté colocado horizontalmente.

* Locacién: escoja un lugar iluminado, silencioso y coémodo para redlizar la graba-
cion. Tenga presente que la fuente de luz esté de frente a usted y no a sus espaldas,
esto garantizard que las tomas no queden a contraluz; asi evitard que solo se logre
ver una sombra.

* Prepare un libreto: puede grabar cuantas veces considere necesario hasta que
logre la toma correcta. Si quiere evitar repetir muchas tomas, es muy Util preparar un
libreto, este serd de gran ayuda para evitar improvisar o perder el hilo del discurso.

* Edite facilmente: si su empresa no tiene soporte para la edicion de videos, hay algu-
Nos programas y aplicaciones que se administran facilmente y que proporcionan to-
dos los elementos para obtener un video de calidad, incluso desde el teléfono. Pue-
des encontrar muchos tutoriales gratuitos que te ayudardn a resolver cualquier duda.

Finalmente, es necesario que envie el enlace de YouTube del video producido al ase-
sor gue le acompana en el proyecto.
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1.2.3 FASE lIl - EMPAREJAMIENTO:

Identificando y encontrando empresas aliadas

Objetivo: lograr el primer acercamiento entre las empresas de los sectores produc-
tivos tfradicionales y las empresas de la economia naranja, para que se articulen en
torno a las oportunidades de negocio identificadas y caracterizadas en la fase |l (Alis-
tamiento). Por lo tanto, esta fase busca aclarar el panorama de las empresas partici-
pantes, fomentando la cocreaciéon de objetivos comunes y oportunidades que pue-
den ser mejoradas a fraves de aliados que les permitan establecer alianzas reales con
factores diferenciales que aumenten su oferta de valor y continlen fortaleciendo el
compromiso con la innovaciéon y el encadenamiento.

Insumos: 1. Protocolo para reuniones de emparejomiento. 2. Formato acta de reu-
nién’,
Producto: nimero de empresas con proceso de emparejomientos.

Apuesta metodoldgica: la metodologia contempla dos casos de uso teniendo en
cuenta que puede ser de utilidad para colectivos empresariales, asi como para em-
presas individuales que tengan interés en desarrollar una apuesta de generacion de
alianza con un sector contraparte. De tal suerte que en ambos casos, se busca cla-
sificar e identificar el grado de similitud de ideas y oportunidades priorizadas por las
empresas participantes, mediante l0s siguientes criterios:

v Coincidir en los objetivos de generacion de valor que tienen las partes en toro a la
alianza que buscan.

v Generar capacidad de alianza entre organizaciones y empresas involucradas.

v Apostar por la complementariedad entre las oportunidades/ideas de negocio que
tfengan las partes, con el fin de encontrar un punfo de encuentro claro para apostar
por futuras alianzas de encadenamiento.

Para ello, en la presente fase se proponen procedimientos segun el “uso”, lo que lleva
a su presentacion a través de dos blogues: “Caso de uso: colectivos empresariales” y
“"Caso de uso: empresas individuales”, gue implican exclusivamente los pasos 1y 2.
Por otro lado, 1os pasos 3 y 4 representan intfereses comunes tanto para los colectivos
empresariales como para las empresas individuales, asi:

CASO DE USO: Colectivos Empresariales

* PASO 1. Perfilar y buscar aliados. Se presentan las instrucciones para paricipar acti-
vamente en las diferentes zonas de la fase |ll.

* PASO 2. Contactar aliados. En la que se podrdn exhibir y brindar informacion de inte-
rés de todas las empresas participantes. Por tanto, podrdn ampliar sus posibilidades
de encontrar socios potenciales para hacer realidad sus ideas de negocio.

CASO DE USO: Empresas Individuales

* PASO 1. Perfilar y buscar aliados. En redes empresariales, gremios y por internet se

7 Protocolo de reuniones de emparejamiento y formato de acta de reuniéon. Se podrd encontrar en el
capitulo de Anexos de la presente guia.



- Colombia L
¢Pr°ductlva ncadenamientos Productivos aranja:

PRODUCTIVIDAD - CALIDAD - VALOR AGREGADO Guia mef0d0|6gica para IO generacién de ClliCanClS

podrdn identificar las empresas afines a los objetivos que se buscan.

e PASO 2. Contactar aliados. Lo que facilitard el levantamiento de informaciéon con
candidatos aliados.

APUESTAS COMUNES (Colectivos empresariales y empresas individuales):

* PASO 3. Programar reuniones. Lo que permite estructurar, ordenar y concertar reu-
niones que surjan entre las empresas participantes a través de tres mecanismos: 1.
Demanda. 2. Oferta. 3. Showcase.

* PASO 4. Emparejar con aliados. Alli se llevan a cabo las reuniones agendadas pre-
viamente para tener un didlogo abierto sobre los intereses relacionados con la ge-
neracion de alianzas entre las empresas participantes.

Desarrollo metodolégico:

CASO DE USO: Colectivos empresariales
PASO 1. PERFILAR Y BUSCAR ALIADOS

Este espacio se disend para mostrar claramente la ruta metodoldgica que permitird
fomentar el objetivo de generar valor compartido a fravés de la interaccion de las
empresas de los sectores tradicionales y de economia naranja participantes.

Para lograr una interaccion y aprovechamiento adecuados de este paso, es importan-
te establecer desde el principio si habrd una pagina web para presentar las iniciativas
de las empresas o si habra ofros canales de comunicacion digital (boletines virtuales,
videos tipo cdpsulas informativas) para garantizar que las empresas se conozcan entre
si y puedan acceder a los contenidos que faciliten un proceso de emparejamiento
adecuado. Si para ello son necesarias las reuniones presenciales entre las empresas
participantes, es fundamental motivarlas a exponer sus apuestas en ese espacio para
gue otras empresas se conozcan e interactuen.

Finalmente, en esta zona se pueden presentar videos informativos y motivacionales so-
bre la propiedad intelectual, 1os beneficios empresariales de participar en el proyecto,
asi como las reglas de juego propuestas que deberdn incluir;

Reglas del juego: en esta fase lll se debe priorizar la interaccion entre las empresas de
los sectores contfraparte. Para ello, el proyecto debe ofrecer acompanamiento, ase-
soramiento y apoyo del equipo lider en caso de que las intenciones de las reuniones
sean con empresas del sector contraparte (tradicional/naranja - naranjo/tradicional).

v Si han identificado en este paso alguna(s) empresa(s) que le haya llamado la aten-
cién o con la(s) que considera puede llegar al siguiente nivel, no dude en contactar
al lider del proyecto para iniciar los protocolos de agendamiento de reuniones.

v Aguellas reuniones que sean distintas a las priorizadas por el proyecto, correrdn por
cuenta de la empresa y dependerdn de su gestion particular.
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PASO 2. CONTACTAR ALIADOS

Nuevamente y dependiendo de los canales de comunicacion definidos en el paso 1
de la presente fase, se debe apostar por garantizar que las empresas puedan contar
con todas las altemnativas para exhibir el material estratégico publicitario previamente
preparado (paso 5, fase ll), ademds de las oportunidades de negocio definidas (fase
Il, paso 4) dado gue es necesario que las empresas cuenten con los medios adecua-
dos para conocer y analizar las apuestas de las ofras empresas (contraparte) parti-
cipantes, con ello podrdn ampliar sus posibilidades de encontrar socios potenciales
asociadas a sus apuestas de encadenamiento productivo.

Por tanto, se sugiere contar con un portal web robusto que facilite la interaccion de las
empresas de manera agil y segura, y a su vez contar con una formula matematica (al-
goritmo)® que puede ser usada mediante una hoja de cdlculo para crear los macros
necesarios para dicho proceso o contar con un software que permita hacer dicha
labor. En este sentido es indispensable que las empresas realicen en coordinacion con
el lider o asesor que acompana el proyecto, la revision y cruce de la informacion de-
finida en la fase Il con las empresas afines, para ello se sugieren algunas alternativas:

i Hacer el andlisis uno a uno a traves de los medios que se definan para ello (depen-
diendo del numero de empresas participantes).

ii. Contar con una herramienta que facilite ingresar la informacion y cruzarla de ma-
nera agil y objetiva para que las empresas tengan las mejores opciones en la
busqueda de aliados estrategicos de encadenamiento productivo.

CASO DE USO: Empresas individuales
PASO 1. PERFILAR Y BUSCAR ALIADOS

Encontrar aliados estratégicos para la apuesta de encadenamiento productivo es
el paso mds importante que tomard una empresa individual que deseda iniciar este
proceso. Recordar que un aliado debe estar alineado con la misma meta. En ofras
palabras, hacer un adecuado perfilomiento para buscar correctamente a la posible
empresa contraparte, requiere comprender gue un aliado estratégico no tiene que
encontrarse en el mismo ramo del mercado, ni tiene que vender productos o servicios
complementarios. Pueden ser empresas que estén en otras industrias pero gue coinci-
den con el perfil gue su empresa necesita para crecer.

Una sencilla forma de identificar un buen aliado potencial, es determinar qué otros
productos o servicios compra su cliente, de manera que pueda buscar a esas ofras
companias y establecer alianzas productivas para ambas partes. Finalmente, es ne-
cesario redlizar una busqueda rigurosa de este tipo de empresas a fravés de las redes
empresariales, gremios y en portales especializados en los sectores econdémicos de
su inferés.

8 Enla primera parte de la guia metodoldgica se detalla el algoritmo de afinidades empleado para el
cruce de variables de oportunidades (CANVAS) definidas por las empresas en la etapa de Emparejamien-
o del programa piloto. En el capitulo de Anexos se podrd encontrar la formula empleada y la explicacion
detallada.
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PASO 2. CONTACTAR ALIADOS

Pensar en la empresa aliada, requiere enfocar la atencién de manera objetiva sobre
el alcance vy los limites que tiene la propia empresa, a fin de establecer un didlogo
honesto sobre el futuro de una alianza estrategica y duradera. En otras palabras, no es
solo buscar el aliado correcto, se trata de actuar en coherencia con lo que se busca
en un aliado. Asi que no tiene sentido aproximarse a una empresa sin tener claro 1o que
esta dispuesto a ofrecer y el valor que estd en capacidad de generar para su aliado.

Por lo tanto, para establecer contacto con la empresa contraparte se requiere una
preparacion técnica que evidencie conocimiento, experiencia y seriedad sobre o que
se quiere proponer a la empresa de su interés. Recuerde que una alianza estratégica
representa una poderosa herramienta comercial para las partes, pero para lograr llegar
hasta alli, se debe estudiar respetuosamente las apuestas e intenciones de la contra-
parte que permitan concretar la apuesta comun de manera estable y duradera.

Por ello se sugiere que realice un levantamiento de informaciéon de posibles candida-
tos con miras a gestar alianzas de encadenamiento; para ello analice y estudie la in-
formacion disponible que permita conocer las bondades de apostar por las empresas
que se qgjustan a sus apuestas de encadenamiento.

APUESTAS COMUNES (Colectivos empresariales y empresas individuales):
PASO 3. PROGRAMAR REUNIONES

Las empresas definen tanto las fechas y los horarios en los que podrian disponer su
recurso humano para llevar a cabo reuniones con las empresas afines. Este proceso
fiene sentido en tanto el personal que acompana a las empresas pueda facilitar el
establecimiento de agendas con dicho propdsito, por ello cada reunion se formaliza
luego de la nofificaciéon y aceptacion de ambas empresas. Asi las cosas, la zona ofre-
ce tres tipos de reuniones, a saber:

Por demanda: son aguellas reuniones que cada empresa solicita, teniendo en cuenta
los resultados de su informe diagndstico. El equipo del proyecto identifica para cada
empresa cudles son los encadenamientos con mayor probabilidad y con base en ese
resultado propone a las empresas las citas de emparejamiento por demanda.

Por oferta: son aquellas reuniones en la que una empresa es solicitada por otra em-
presa, feniendo en cuenta los resultados del cruce de la informacion de las oportuni-
dades de negocio (modelo Canvas) en el que el profesional que acompana cumple
un rol importante a la hora de facilitar el ejercicio.

Por showcase: son aquellas reuniones que surgen a partir del interés despertado entre
las empresas, luego de visitar (presencial o virtual) los espacios de exhibicion de sus
ideas de negocio. Recuerde que en este caso se priorizan y acompanan las citas que
se den entre empresas pertenecientes a los sectores contraparte (fradicional / naranja).

PASO 4. EMPAREJAR CON ALIADOS

En este espacio se lleva a cabo la ronda de citas programadas entre |as empresas
tradicionales y de economia naranja identificadas como potenciales aliados para
futuros encadenamientos.
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Con el fin de propiciar encuentros asertivos entre las empresas participantes que coin-
cidieron en objetivos de encadenamiento, los profesionales del proyecto que acom-
panan a las empresas, una vez gue tienen el aval de amibas empresas, preparan un
didlogo sobre los intereses comunes para la generacion de una posible alianza.

Las empresas de ambos sectores debben compartir los briefs de las ideas priorizadas,
validadas y caracterizadas en la fase anterior del proyecto.

Cada empresa contard con 10 minutos para contar sus ideas a su contraparte y vice-
versa e identificar puntos de conexion que les permitan vislumiorar un primer escenario
de encadenamiento.

Al final de cada reunidn, tanto la empresa fradicional como la de economia naranja
tendrdn una hoja de evaluacion del encuentro, en la que declarardn secretomente
“si” 0 "no” a la continuacion del proceso de encadenamiento con la contraparte. El
equipo recogerd y procesard las fichas para identificar el progreso del encadena-

miento y tomar las acciones pertinentes,

Las citas contardn con el acompanamiento y moderacion del equipo. Al final de
cada cita, se generard un acta que oficializard el encuentro y permitird hacer segui-
miento de las decisiones que se tomen. Cada empresa cuenta con la posibilidad de
tener hasta 12 citas en el marco del proyecto (6 por demanda, 4 por oferta, 2 por
showcase) con empresas de su sector contfraparte.

Se debe tener en cuenta que este es un momento clave del proyecto, por lo que
se recomienda que quienes asistan a las reuniones, cuenten con capacidad para
la toma de decisiones en las respectivas empresas, de tal forma que no se generen
retrasos u obstaculos a un potencial encadenamiento, que supone una nueva Posibi-
lidad de ampiliar los horizontes de las empresas y fortalecer sus negocios.

Finalmente, se cuenta con una presentacion disehada por los profesionales que
acompanan a las empresas participantes desde la fase de proyecto hasta la fase de
emparejamiento?,

1.2.4 FASE IV - ENCADENAMIENTO:

Diseiiando y construyendo alianzas

Objetivo: el encadenamiento representa el acuerdo entre dos empresas que apues-
tan por alianzas con factores diferenciales que aumentan su oferta de valor. Por con-
siguiente, a fin de motivar a las empresas a establecer encadenamientos mas alld de
las relaciones de proveeduria, la intencion es apostar en la seleccion de los encade-
namientos con mayor potencial de las empresas participantes, como se describe en
la fase lll, paso 4 de este instrumento metodoldgico.

Siguiendo el esquema planteado de buscar un encadenamiento efectivo (alianza)
que logre aprovechar las oportunidades que surjan del trabagjo en equipo entre una
empresa de los sectores tradicionales y ofra de las empresas de economia naranja,
se desarrollan 4 reuniones entre las empresas para llevar a cabo la formalizacion de
las ideas conjuntas.

?  Presentacion de caja de herramientas para facilitadores. Capitulo de ANEXOS de la presente guia
metodoldgica.
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Insumos: 1. Protocolos de trabajo (4). 2. Instructivo de caracterizacion conjunta. 3. Mo-
delo CANVAS conjunto. 4. Documento formalizacion de alianza. 5. Guia empresarial
para generar alianzas. 6. Plan de accion. 7. Formato memoria de reunion (4)'°.

Producto: nimero de empresas que formalizaron su alianza.

Apuesta metodolégica: la presente fase cuenta con una serie de reuniones (presen-
ciales o virtuales) que deben llevarse a cabo entre las dos empresas interesadas en
construir una alianza de encadenamiento productivo. Para garantizar que cada jornao-
da se desarrolle segun el propodsito establecido, se disenaron protocolos especificos
para cada momento y herramientas complementarias para facilitar el proceso que
permita culminar de manera exitosa un proceso de encadenamiento de largo plazo.
A continuacion se presentan los cinco (5) pasos del proceso:

* PASO 1. Preparar sesiones de construccion de alianzas.
* PASO 2. Construir modelo de negocio conjunto.
* PASO 3. Preparar el acuerdo de alianza.

* PASO 4. Redlizar taller para la definicion de la participacion operativa, econdmica
y gobernanza.

* PASO 5. Elaborar plan de accién y formalizar alianza.

Desarrollo metodolégico:
PASO 1. PREPARAR LAS SESIONES DE CONSTRUCCION DE ALIANZAS

Para garantizar que las empresas participantes en la fase IV puedan sacar el maximo
provecho de los encuentros a readlizarse en el paso 2, es necesario gue realicen una
investigacion que les permita dimensionar los posibles alcances de su apuesta de en-
cadenamiento, dado que si conocen de experiencias exitosas al respecto, contardn
con mayor claridad para iniciar los encuentros empresariales.

Por ofro lado, el profesional que acompana el proceso debe enviar a las empresas
participantes tanto los Canvas afines de ambas empresas para su respectivo andlisis
como el protocolo de la reunidn primera para que conozcan de antemano los femas
y el tiempo asociado a cada actividad propuesta.

PASO 2. CONSTRUIR EL MODELO DE NEGOCIO CONJUNTO

En este segundo paso, las empresas deben encontrarse (presencial o virtualmente)
para establecer un didlogo abierto y estructurado que les permita avanzar hacia la
consolidacion y definicion de la categorizacion de las ideas mediante el modelo Can-
vas, que permite concretar la apuesta comun de constituir una alianza estratégica de
larga duracion.

Para ello se readlizard una primera reunion gque tiene como fin conocer experiencias
similares que faciliten enfocar con mayor claridad la iniciativa conjunta. Para que este
espacio de concreciéon funcione adecuadamente, requiere contar con el acompa-

10 Todos los insumos mencionados, se podrdn encontrar en el capitulo de Anexos de la presente guia
metodoldgica.
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Aamiento del profesional de apoyo a las empresas en la medida en que buscard que
se cumpla con el desarrollo de las actividades previstas en el protocolo previamente
socializado.

Posteriormente, se debbe concertar un segundo encuentro para revisar y definir la opor-
tunidad de negocio conjunto. Para ello, se utilizaran las instrucciones de caracteriza-
cion (Canvas conjunto) y el segundo protocolo para celebrar la reunion segun una
metodologia claramente establecida que dé cuenta del tiempo necesario para de-
sarrollar cada actividad y las herramientas para lograr este objetivo.

PASO 3. PREPARAR EL ACUERDO DE ALIANZA

Para que las empresas cuenten con la transparencia en el proceso de generacion de
una alianza con una empresa contraparte, es importante que reciban los documen-
tos que les permitan analizar y estudiar cuidadosamente 1os beneficios de participar
€n una apuesta conjunta,

En este sentido, el facilitador del proyecto deberia enviar a las empresas participan-
tes tanto la breve guia para la generacion de alianzas como el documento tipo de
formalizacion del acuerdo, para que puedan ser estudiados antes de las proximas
reuniones programadas en la fase IV

Es importante sehalar gue la guia para la promocion de alianzas estratégicas contiene
una serie de reflexiones asociadas a preguntas que se espera sean respondidas con
calma por los empresarios a fin de proporcionarles mayores herramientas para avan-
zar en el didlogo para formalizar la alianza.

Finaimente, el documento tipo debe entregarse a las empresas para gque o revisen
con los equipos juridicos a fin de generar mds fransparencia y seriedad en el proceso.

PASO 4. REALIZAR EL TALLER PARA LA DEFINICION DE LA PARTICIPACION
OPERATIVA, ECONOMICA Y GOBERNANZA

Se espera que el tercer encuentro tipo taller (presencial o virtual) aborde cuestiones de
generacion de confianza, proponga y estructure la organizacion de la gobernanza,
la operatividad de la alianza y, por ultimo, analice y retroalimente el documento del
acuerdo de encadenamiento de manera conjunta.

Para realizar el taller es necesario contar con el facilitador del proyecto para que pue-
da mediar en el didlogo que se promueve en los diferentes momentos del encuentro.
En este espacio se espera que las empresas lleguen a acuerdos fundamentales que
garanticen una alianza a largo plazo. Este espacio tendrd un protocolo para desarro-
llar adecuadamente el propdsito del taller, ademds de las actas de la reunidon que
permitirdn dar cuenta de los resultados.

PASO 5. ELABORAR EL PLAN DE ACCION Y FORMALIZAR LA ALIANZA

Este espacio debe ser moderado por el profesional de apoyo al proyecto, ya que es
el paso mds importante para el proyecto. Las empresas participantes que avanzaron
en la tercera reunion/taller de planeaciéon operativa, econdmica y de gobemanza

29




-~ Colombia  denamientos Productves Naranic:
¢Pr°ductlva ncadenamientos Productivos aranja:

PRODUCTIVIDAD - CALIDAD - VALOR AGREGADO Guia metodolégica para IO generacién de OliOnZCIS

que puede implicar una alianza sobre 10s posibles alcances y recursos disponibles a
considerar para concretar la oportunidad de negocio (CANVAS final).

Por lo tanto, se propone una cuarta reuniéon (presencial o virtual) para formalizar el pro-
ceso de encadenamiento a través de la suscripcion del documento de acuerdo (que
ratifica la intencion de realizar un encadenamiento productivo entre las empresas) vy
finalizar con la formulacion del plan de accidon que permita concretar las metas, ac-
fividades, los responsables, 10s recursos estimados y el cronograma previsto para su
cumplimiento.

Para realizar el encuentro, es necesario seguir el protocolo disehado para abordar
cada uno de los femas, y finalizar con las conclusiones y acuerdos que debe sistema-
tizar el profesional de apoyo del proyecto.

1.2.5 FASE V - SEGUIMIENTO:

Objetivo: cuando se formaliza una alianza entre empresas contraparte, el siguiente
pPAso es frazar un seguimiento claro para acompanar las iniciativas acordadas. Por
consiguiente, la cooperacion entre empresas que faciliten el cumplimiento del plan
de accion definido en la fase IV, paso 5 de este instrumento es la herramienta funda-
mental para el control efectivo de la apuesta conjunta.

Insumos: herramienta del plan de accidén con seguimiento.
Producto: implementacion del plan de accion e informes de seguimiento.

Apuesta metodoldgica: es importante recordar que los proyectos por mds que cuen-
ten con una clara planificacion, recursos e implementacion, pueden presentar de-
safios, problemas e incidentes a lo largo del ciclo de vida del proyecto, por ello es
determinante contar con los canales de comunicacion que faciliten el didglogo v el
monitoreo con los responsables del proyecto. Es importante recordar que el plan de
acciéon para implementar la apuesta conjunta es un modelo de cémo se espera que
avance el proyecto. De ahi que redlizar verificaciones constantes para comprobar
gque la implementacion avanza como se planificd, se convierte en el verdadero traba-
jo que ayuda a materializar la oportunidad de negocio formalizada.

A continuacion se presentan tres (3) pasos a considerar:

e PASO 1. Ejecutar el plan de accion.

* PASO 2. Realizar seguimiento al plan de accion.

* PASO 3. Ajustar o actualizar el plan de accion (si aplica).

Desarrollo metodolégico:
PASO 1. EJECUTAR EL PLAN DE ACCION

Se debe llevar a cabo una revision continua del avance del plan de accidon a través
de las actividades vy los productos asociados y, de ser necesario, se debe modificar
su alcance. Con ese fin, las empresas deberdn delegar en profesionales iddneos que
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puedan informar sobre la implementacion efectiva de las metas y los resultados espe-
rados a través de la presentacion de informes para dicho fin.

PASO 2. REALIZAR EL SEGUIMIENTO AL PLAN DE ACCION

Es importante organizar reuniones periddicas (sugeridas cada 15 dias) y generar actas
y conclusiones para facilitar un seguimiento adecuado. Es esencial respetar los acuer-
dos definidos inicialmente en el plan de accién; sin embargo, cuando se hace evi-
dente que no se puede lograr el resultado, se debe reformular la meta, o la actividad,
o el tipo de recurso o el alcance de lo que no presente ejecucion ni resultado. Para
ello, se debben hacer alertas claras y registrar las observaciones que den cuenta de las
moaodificaciones planteadas.

PASO 3. AJUSTAR O ACTUALIZAR EL PLAN DE ACCION (SI APLICA)

Si se decide cambiar las metas, los recursos o el tiempo para su ejecucion, se debe
analizar la situacion de cada meta y actividad e identificar los incidentes para encon-
frar soluciones. De ser posible, se sugiere atenerse al cronograma establecido desde
la formulacion inicial.
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FASE |1 - CONVOCATORIA:

Invitando colectivos empresariales a un proceso de alianzas

1. Modelo de presentacion del proyecto Generacion de Alianzas.
2. Paso a paso de la jornada de presentacion del proyecto Generacion de Alianzas.

3. Presentacion en PowerPoint: material de apoyo jornada de sensibilizacion para la
vinculacion de empresas al proyecto.

FASE 11 - ALISTAMIENTO EMPRESARIAL:

Preparando a las empresas para las alianzas

Guia de preguntas orientadoras para la construccion diagndstica de capacidades.
Formato de construccion diagndstico de capacidades.

Modelo de calificacion de capacidad de alianzas.

Documento de recomendaciones diagndsticas para la generacion de capacidades.
Paso a paso del taller de ideacion/priorizacion.

9. Formato PI - Priorizacion de ideas de negocio.

10. Paso a paso del taller de validacion.

11. Formato VI - Validacion de ideas de negocio.

12. Paso a paso del taller de caracterizacion.

13. Formato IC — Caracterizacion de ideas.

14. Formato IP - Propiedad intelectual.

© N O A


https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%201/3-Material-apoyo-jornada-sensibilizacion.pptx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%201/2-Paso-paso-Sensibilizacion-Proyecto.xlsx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%201/3-Material-apoyo-jornada-sensibilizacion.pptx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%201/3-Material-apoyo-jornada-sensibilizacion.pptx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/4-Guia-Preguntas-Orientadoras-Diagnostico.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/5-Formato-Diagnostico.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/6-Modelo-calificacion-capacidad-alianzas.docx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/7-Recomendaciones-Diagnositico.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/8-PASO-A-PASO-IDEACION-PRIORIZACION.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/9-Formato-IP.xlsx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/10-PASO-A-PASO-VALIDACION.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/11-Formato-IV.xlsx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/12-PASO-A-PASO-CARACTERIZACION.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/13-FORMATO-IC.docx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%202/14-Formato-PI.xlsx
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FASE 11l - EMPAREJAMIENTO:

Identificando y encontrando empresas aliadas

15. Protocolo de reuniones de emparejamiento

16. Modelo memoria de reunion.

17. Algoritmo de simulacion.

18. Presentacion de caja de herramientas para profesionales de apoyo.

FASE IV - ENCADENAMIENTO:

Diseiiando y construyendo aliunzas de encadenamiento

19. Protocolo reunion N°© 1,

20. Formato memoria reunién N° 1,

21. Protocolo reunién N° 2,

22. Formato memoria reunion N° 2,

23. Instructivo CANVAS conjunto.

24. Formato de caracterizacion conjunto.
25. Guia para empresarios.

26. Protocolo reuniéon N° 3,

27. Formato memoria reunion N° 3.

28. Protocolo reunion N° 4,

29. Formato memoria reuniéon N° 4,

30. Plan de accion.

31. Documento tipo de acuerdo de encadenamiento.
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https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%203/15-Protocolo-Reunion-Emparejamiento.docx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%203/16-Modelo-memoria-reunion.docx
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%203/17-Algoritmo-Simulacion.pdf
https://www.colombiaproductiva.com/PTP/media/documentos/Encadenamientos%20Naranja/FASE%203/18-Caja-herramientas-Profesional.pptx
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