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Contexto

Enlosdltimos meses de 2022, Confecdmaras
hizo el estudio “Asociatividad: Mecanismo
para la transformacién productiva del sec-
tor agricola en Colombia”. El estudio analizd
cdmo son y qué necesitan las organizaciones

rurales que trabajan de manera asociativa.

Los resultados muestran que, sin importar
su tamaflo, la mayoria de estas organiza-
ciones venden sobre todo a los familiares
de sus asociados y su comprador principal
son las plazas de mercado. Es decir, la ma-
yor parte de sus ventas ocurre en su propio

territorio.

En este estudio, las organizaciones informa-
ron que lo mds importante para fortalecerse

es mejorar la comercializacién (cémo vender

mejor, a quién vender y a qué precio). Por
eso, el apoyo de las instituciones debe enfo-
carse en este tema, para ayudarles a crecer y

mantenerse en el tiempo.

Con esta idea nacié Conecta2, un programa
creado por las Cdmaras de Comercio y Con-
fecdmaras para fortalecer las habilidades de
comercializacién de las organizaciones aso-
ciativas. Al mejorar como venden, pueden
conseguir mads clientes, aumentar sus ingre-
sos, mantenerse en el tiempo y generar mas

beneficios para sus asociados.

En resumen, al ayudar a vender mds y me-
jor, Conecta2 busca que la calidad de vida de
las familias rurales sea mayor, teniendo a la
asociatividad como el motor para lograrlo.
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Objetivo

Poblacion

del programa objetivo

Fortalecer las capacidades comerciales de
organizaciones asociativas, a través de ac-
ciones de formacién, acompafiamiento y
conexion con nuevos mercados, ala medi-
da de sus necesidades y capacidades.

Organizaciones asociativas que producen y venden para beneficio de sus asociados:

Que tengan minimo 1 afio de funcionamiento y 10 asociados.
Que acepten participar en las actividades de todos los componentes del programa.
Que acepten el uso de su informacidn para evaluacidn y seguimiento, y para conec-

tarlas con la oferta de otras entidades.



Metodologia

Caracterizacion y Disefno plan Conexion con mercados Socializacion
diagnostico de fortalecimiento e instituciones de resultados

|dentificacion de Implementacion Diagnostico
clientes potenciales plan de fortalecimiento de salida

A continuacion, se presenta la descripcion de cada uno de los pasos
para la implementacion del programa.
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Paso 1.

Se recomienda definir uno o maximo dos
sectores econdémicos para enfocar la convo-
catoria. Asi el fortalecimiento y la conexidon
comercial serdn mas eficientes y no se dis-

persardn esfuerzos.

Igualmente, se sugiere el uso de la base de
datos del Registro ESAL (filtrada por activi-

dad priorizada) y apoyarse en instituciones
aliadas tales como UMATA, SENA, Juntas de
Accién Comunal, alcaldias, Gobernacion,

gremios, entre otras.
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Paso 2.
Caracterizacion
y diagnéstico

Una vez definidas las organizaciones que
participardn en el programa, se debe proce-
der con su caracterizacién y diagndstico, a
través de la plataforma dispuesta para ello.
De esa manera, se podré identificar el es-
tado actual de la organizacion en temas de
asociatividad, formalidad, gestiéon comer-
cial, habilidades digitales, finanzas y costos,
conocimiento del negocio, equidad de géne-

ro y habilidades blandas.

Los resultados de este diagndstico serdn
usados para el disefio del plan de fortaleci-
miento de las organizaciones con temas uti-

les, de acuerdo con sus necesidades.

Paso 3.
Identificacion de
clientes potenciales

Con base en la informacién obtenida en la
caracterizacion y diagndstico de cada or-
ganizacion, la Cdmara identificard posibles
clientes locales, indagando sobre sus re-
querimientos de compra (caracteristicas del
producto, logistica de entrega, volumenes
solicitados, registros o certificados, entre
otros). Esta informacién serd util para com-

plementar el plan de fortalecimiento.
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Paso 4.
Plan de Fortalecimiento

Diseno:

Dado que el programa busca que las organizaciones reciban fortalecimiento de acuerdo con sus necesidades, el plan de trabajo con cada una
debe disefiarse con base en los resultados del diagndstico, a partir de los contenidos de los mdédulos temdticos:

Contenidos:

qué
son, cémo funcionan y qué deberesy
derechos tienen sus asociados.
Intensidad minima: 3 horas

Temadticas:
Tipos de organizaciones asociativas.

Derechos y deberes de los asociados.

Principios y valores de la asociatividad.

A

requerimientos legales y
formales para las organizaciones.
Intensidad minima: 4 horas

Temdticas:
Facturacion electrdnica.
Aspectos juridicos y tributarios de las

organizaciones asociativas.

)

conceptos y
buenas practicas para identificar
costos y gastos y fijar precios.
Intensidad minima: 4 horas

Temadticas:
Costos y gastos
Establecimiento de precios
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Buenas practicas
para vender mejor, negociar y ganar
mas clientes.

Intensidad minima: 6 horas

Temadticas:

Canales y técnicas de venta. Temadticas:

basicos de una estrategia - clientes,
ingresos y costos, formas de vender,
competencia, entre otros.

Intensidad minima: 4 horas

elementos formas de
relacionarse mejor para que el trabajo
de la organizacidn sea mas efectivo.

Intensidad minima: 4 horas

Temadticas:
Comunicacidn efectiva.

Logistica (inventarios y entregas).
Técnicas de negociacion.

Acuerdos de comercializacidn.

oportunidades y trato igualitario

para mujeres y hombres en la organizacién.

Intensidad minima: 4 horas

Temadticas:

Qué es la equidad de género y cudl es su importancia.
Participacion y liderazgo equilibrados.

Analisis de clientes.
Propuesta de valor

(lo que nos hace diferentes).
Ingresos y costos.

Tematicas:

Trabajo en equipo.
Liderazgo.

Resolucidn de conflictos.

uso de herramientas digitales

sencillas, utiles para la gestidn de las organizaciones.

Intensidad minima: 4 horas

Comercializacién en tiendas virtuales.
Promocion y ventas en redes sociales.

Billeteras digitales (Daviplata, Nequi, otras).
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Paso 6.

Conexion con mercados e instituciones

Relacionamiento comercial:

Realizacion de al menos un evento comercial
(feria empresarial, rueda de negocios, espacio
de relacionamiento comercial), que les permita
alas organizaciones poner en practica lo apren-
dido y ganar nuevos clientes.

Estos espacios comerciales son muy importan-
tes y requieren preparacion previa de las orga-

nizaciones para aprovecharlos al maximo.

Paso 7.
Diagnodstico de salida

Conexiones institucionales:

Desarrollo de un espacio de conexion con en-
tidades con oferta especifica para organizacio-

nes asociativas.

Para ello, Confecdmaras estard atenta para
apoyar a la Cdmara en las gestiones para la
participacién de instituciones del orden nacio-
nal, cuya oferta se considere de interés de las
organizaciones participantes en el programa.

Al finalizar el programa se debe aplicar nuevamente el diagndstico diligenciado al inicio. De esta mane-

ra serd posible comparar resultados e identificar los cambios y mejoras logrados por las organizaciones.
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Intensidad horaria

A continuacion, se presenta la intensidad horaria minima para cada uno de los componentes del programa.

Etapa

Actividad

Caracterizacion y

Caracterizacién y diagndstico

diagnostico
Contexto y principios asociativos
Formalizacion
Finanzas y costos

Plan de Gestidén comercial

Fortalecimiento

Conocimiento del negocio

Habilidades blandas

Construyendo equidad

Habilidades digitales

Conexién con mercados
e instituciones

Acompafamiento y conexiones comerciales e
institucionales

Diagnostico de salida

Diagndstico

La intensidad minima suge-
rida para el plan de fortale-
cimiento es de 20 horas de
formacién en las temdticas
identificadas en el diagndsti-
co como prioritarias para cada
organizacién, y 15 horas de
acompafiamiento para la ges-
tién comercial.

Cada cdmara puede destinar
un mayor numero de horas y
definir la realizacién de sesio-
nes colectivas o individuales,
de acuerdo con las caracteris-
ticas y disponibilidad de las
organizaciones participantes.
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Indicadores para la
medicion de los resultados

Indicadores de primer nivel:

Numero de organizaciones fortalecidas (que culminaron el programa).

Variacion en el numero de clientes de las organizaciones.

Indicadores de segundo nivel:

Numero de organizaciones que participaron en el programa.
Numero de organizaciones que empezaron a facturar.

Numero de organizaciones formalizadas (formalidad de entrada).
Variacidn de los ingresos de las organizaciones.

Diversidad de participantes en drganos de direccidon, administracién y control.
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Se recomienda un despliegue de comunicaciones 360°:

Documentando casos de éxito a través de videos testimoniales para re-

des sociales y otros medios de la Cdmara.

Desarrollando piezas graficas, para que cualquier publico pueda cono-

cer y entender los resultados del programa.

Tomando fotografias y documentando el trabajo desarrollado, como

insumo para informes y analisis posteriores.
Publicando informes de prensa para destacar los resultados obtenidos.
Generando presentaciones e informes ejecutivos para espacios forma-

les como la Junta Directiva, reuniones con autoridades locales, organis-

mos de cooperacidn y otros grupos de interés.
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