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Introducción 

 

Nuestra Misión Solar 

 

La misión de esta innovación social (servicios y productos para proveer acceso a luz) 

es crear el acceso a servicios y productos solares asequibles para el mayor número 

posible de personas. Al mismo tiempo que se genera sensibilización, se facilita el 

conocimiento y empoderamiento de personas que les permita tomar decisiones 

dignas para ellos, sus familias y los miembros de su comunidad. 

 

Información general 

 

El Problema General 

 

A nivel mundial, hay 1.3 billones de personas quienes viven sin acceso a la 

electricidad (Fuente: World Energy Outlook).  

● Falta de acceso a la electricidad implica la falta de acceso a luz (entre otras cosas)  

● Falta de acceso a luz implica menos horas productivas al día porque hay actividades 

que paran cuando baja el sol/se va la luz natural 

● 84% de los 1.3 billones de personas sin electricidad viven en zonas rurales (Fuente: 

International Energy Agency), donde el costo de extender la luz para las compañías 

eléctricas sobrepasa los beneficios.  En países no desarrollados, familias gastan entre 

10 a 25% de sus ingresos en servicios básicos de energía 

 

Como lo abordamos 

 

● Proveer acceso extendido a energía solar  

● Reducir gastos en servicios de energía poco fiables 

● Aumentar tiempo disponible para dedicar a actividades productivas  

● Llevar luz a comunidades donde antes no había  

● Asegurar que las lámparas solares se carguen durante el día, aunque esté nublado o 

lloviendo 

 

Objetivo de la Guía 

 

● La guía es la herramienta que nuestro liderazgo local utilizará para capacitar y 

certificar los especialistas solares.  

● A través de la guía queremos crear un sistema de rendición de cuentas, donde 

construimos responsabilidad, coherencia y compromiso.  

●  

● Esta guía se compone de un conjunto de herramientas: 

● Materiales de Capacitación 

● Programa de Certificación 

● Apéndices con toda la información para ejecutar el trabajo 

● Mejores prácticas tácticas 

 

 

Rol Responsabilidades 
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Roles y Responsabilidades del Equipo del Programa Solar 

 

Información General  

 

La siguiente tabla muestra las diferentes funciones y responsabilidades dentro del 

Programa Solar: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Implementación del Trabajo 

 

Líder 

Solar 

Global 

• Brindar orientación, asesoramiento y apoyo a todas las personas 

involucradas en el Programa de Asesora Solar  

• Informar a líderes de CES sobre el progreso del trabajo en cada país  

Líder 

Solar 

País 

 

• Brindar apoyo en el desarrollo de estrategias específicas de su país 

para las intervenciones y eventos solares  

• Brindar apoyo en el establecimiento de relaciones profesionales con 

técnicos 

• Proporcionar apoyo técnico en procesos y tecnologías 

relacionadas  

• Informar el Líder Global sobre necesidades de inventario, dudas del 

campo, situaciones de servicio al cliente, métricas de 

empoderamiento  

Líder Solar            

SolCom/ 

SolKomYo 

 

• Actuar como una plataforma local para diseñar e implementar 

intervenciones comunitarias   

• Proporcionar una formación integral a los Coordinadores Regionales 

parte del Programa de Asesor Solar 

• Coordinar el trabajo entre Asesores Solares y Coordinadores 

Regionales     

• Coordinar toda la logística y materiales necesarios para las 

intervenciones en las comunidades  

• Informar al Líder País sobre el estado de inventarios, dudas en el 

campo, problemas de servicio al cliente, métricas de 

empoderamiento   

Coordinadores 

Regionales 

 

• Identificar los intereses y necesidades de las comunidades   

• Capacitar, certificar y apoyar a los Asesores Solares sobre los 

detalles del Programa  

• Coordinar y ejecutar eventos solares con los Asesores    

• Supervisar el trabajo de los Asesores Solares, relacionada a la 

recopilación de las ventas e inventarios, y encuestas de servicio al 

cliente  

• Informar el Líder SolCom sobre el abastecimiento de inventario, 

dudas en el campo, problemas de servicio al cliente, métricas de 

empoderamiento  

Asesor 

Solar 

 

• Coordinar y ejecutar eventos solares 

• Dar seguimiento y reportar ventas e inventario  

• Dar seguimiento y reportar sobre encuestas de servicio al cliente  
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En trabajo se implementa siguiendo diferentes fases, las cuales guían el trabajo del 

equipo. 

 

 
Red Social  

 

El proceso para implementar nuestra innovación visual empieza por las 

colaboraciones con nuestra Red Social. 

Esto significa que el Coordinador Regional: 

● Contacta a nuestros colaboradores para introducir nuevamente a la organización, 

nuestra misión, nuestros valores y las oportunidades disponibles.  Además de entender 

más sobre la labor de los colaboradores para analizar con claridad posibilidades 

potenciales 

● Con ellos busca entender si conocen a personas que estarían interesadas en 

aprender más sobre las oportunidades que ofrecemos.  La persona que buscamos 

tiene que ser: 

o Profesional 

o Respetuosa 

o Motivada 

o Con voluntad de ayudar a los demás 

o Con disponibilidad para dedicar e invertir tiempo en el proceso de capacitación 

o Con disposición para trabajar en equipo con nuestros líderes 

● El Coordinador Regional con la ayuda de los colaboradores coordina una reunión 

informativa donde invitamos a las personas consideradas más aptas e interesadas 

 

Selección 

Red Social

Estudio de 
Oportunidades

Selección

Sesión 
Informativa

Solicitud

Invitación y 
Acuerdo

AC en 
Capacitación

Capacitación 
en aula 

Capacitación 
Practica

Certificación

AC en 
Excelencia

Patrocinio

Compromiso

Eficaz - cumple 
el trabajo

Eficiente -
cumple el 

trabajo bien

Expansión -
expande la 

acción de su 
trabajo
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El Coordinador Regional seguirá con la fase de Selección: 

● Realiza una sesión informativa presentando la oportunidad a los participantes 

● Las personas interesadas en ser parte del proceso necesitan llenar la solicitud 

● El objetivo de esta Solicitud es de recolectar información sobre los especialistas 

potenciales para poder escoger las personas de entrevistar.  

● El formulario de solicitud nos permite de entender si las personas son calificadas, 

tienen experiencia, interés o tiempo para participar en el programa y comprometerse 

a trabajar según los objetivos. 

● El Coordinador puede en ese mismo día hacer también una pequeña entrevista con 

las personas que han presentado su solicitud 

● El Coordinador Regional revisa las solicitudes y decide quien invitar 

● El Coordinador Regional puede invitar solo personas que hayan llenado la Solicitud 

● El Coordinador Regional presenta las invitaciones y los participantes firman el Acuerdo 

para ser AC en Capacitación 

● El grupo de personas seleccionadas de capacitar puede ser de 2/4 personas. 

 

AC en Capacitación 

 

Una vez que se concluye la selección, los AC en Capacitación empiezan el proceso: 

● Primero con la capacitación en aula.  Por cada módulo de capacitación en aula 

completada con éxito el AC en Capacitación recibe una beca 

● Después de la capacitación en aula, se pasa a la capacitación práctica en el 

campo.  También por completar exitosamente este proceso los participantes reciben 

una beca 

● En la fase de capacitación práctica en el campo  el AC en capacitación trabaja 

para desarrollar nuevas relaciones, buscar nuevas oportunidades para su futuro de 

Asesor Especialista y en general para aprender los detalles del trabajo: presentación, 

planificación, ejecución y comunicación de reportes, etc. 

● El Coordinador Regional asigna las becas cuando el AC en Capacitación pasa las 

pruebas específicas de cada modulo 

● Las pruebas de cada módulo no pueden hacerse el mismo día en que el módulo es 

presentado. Se pueden realizar antes de empezar el siguiente módulo. 

● Al concluir el proceso de capacitación y las pruebas de Certificación el AC se gradúa 

y el Coordinador Regional organiza una fiesta en la casa del nuevo AC 

● Al concluir el proceso de capacitación con éxito, el Coordinador Regional recibirá un 

bono por su excelente trabajo 

 

 

AC en Excelencia 

 

Al concluirse el proceso de capacitación, el Coordinador Regional decide si el AC en 

Capacitación está listo para entrar en la fase de AC en Excelencia: 

● Presentando el AC a todo el equipo a través del patrocinio el Coordinador asegura 

que el Asesor Especialista está listo para cumplir su trabajo 

● El equipo SolCom confirma la aceptación del nuevo AC 

● El AC firma el compromiso con SolCom 

● El AC en Excelencia empieza a trabajar como Especialista y recibe una remuneración 

mensual por cumplir con los objetivos asignados, que incluyen ventas, grupos servidos 

y encuestas de prioridades de clientes. (EPP) 

● Al superar los objetivos mensuales el AC tiene la oportunidad de ganar una comisión 

por cada producto vendido 

● El Coordinador Regional también tiene la oportunidad de recibir un bono por los 

logros superados por el AC  

● El bono del Coordinador Regional se asigna trimestralmente y solamente cuando el 
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AC logra sus objetivos durante los tres meses del trimestre  

● El Coordinador Regional y/o el equipo de consultores extranjeros se van a ocupar de 

dar seguimiento a la satisfacción de la EPP (Encuesta Prioridades Personales) 

● Por cada EPP satisfecha el AV, el CR y SolCom reciben un bono. 

● Si el AC realiza una referencia para otro producto y se completa una venta, el AV 

gana 1/3 de la comisión del otro Asesor Especialista. 

● Todas las acciones del AC reflejan que lo está haciendo de manera eficaz, eficiente y 

pensando en la expansión de las oportunidades de impactar siempre más. 

 

• Invertir en el excito de la AC es responsabilidad del Coordinador 

• La capacitación nunca termina 

 

 

 

Estructura de Incentivos 

 

 
 

 

 

 

 

 

AC en Capacitación 

 

AC en 
Capacitación

Beca para AC 
por cada 
Módulo 

completado 
con éxito 

Bono para CR 
por concluir el 

proceso

AC en Excelencia

Remuneración 
mensual para 

AC con 
objetivos de 

alcanzar

Comisión para 
AC al superar los 

objetivos

Bono para CR 
cuando AC 
supera los 
objetivos

Bono para AC, 
CR y SolCom por 

cada EPP 
satisfecho

Bono para AC 
de 1/3 de 

comisión por 
referencia
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El Asesor Solar recibirá diferentes tipos de incentivos, que son el reconocimiento de su 

ardua labor ejecutada a lo largo del proceso.  

Durante el proceso formativo, el AC en Capacitación recibirá diferentes becas por 

cada prueba superada y evaluación positiva de su trabajo durante la capacitación. 

 

Capacitación en Aula – 

Módulo 1 

Beca de $15   

Capacitación en Aula - 

Módulo 2 

Beca de $20 

Capacitación Práctica de 

Campo 1 

Beca de $15 

Capacitación Práctica de 

Campo 2 

Beca de $25 

 

La beca será distribuida el día en que se aprueba la prueba de cada módulo. 

Las becas así definidas son de considerarse por un tiempo de trabajo implementado 

durante 3/4 semanas, por un total de $75 por persona capacitada. 

 

El Coordinador Regional recibe un bono de $15 por completar exitosamente el 

proceso de capacitación. 

 

AC en Excelencia 

 

El AC en Excelencia recibe una remuneración de $85/ mes por alcanzar las siguientes 

metas mensuales: 

 

30 Lámparas 

60 EPP mínimo 

4 grupos diferentes mínimo 

 

Por superar estas metas, el AC en Excelencia recibe una comisión por cada lámpara 

más vendida: 

 

Requisitos: Bono($) 

Más de 30 Lámparas 
3,00 

Más de 60 EPP 

 

Además, el AC en Excelencia puede recibir bonos adicionales por: 

 

Cada EPP satisfecho $0,50 

Cada venta referida $0,50 

 

Finalmente, el Coordinador Regional también puede recibir bonos adicionales por: 

 

Objetivos alcanzado durante 3 meses por AC $30 trimestral 

 

Y, de igual manera, el CR recibe un bono de $0,50 por cada EPP satisfecho. 

 

 

Plan Trimestral Regional 

 

Cada grupo de AC en Excelencia tiene los siguientes objetivos regionales: 

 

Servir los 4 grupos de relaciones (Familias, Escuelas, Grupos y Organizaciones) 
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Servir con 2 innovaciones + APF 

500 EPP de clientes calificados 

 

• Clientes calificados son esas personas por las cuales podemos hacer algo pero no 

han tomado aún una acción para resolver sus prioridades (= cliente potencial) y los 

las personas por las cuales podemos hacer algo y han decidido de resolver su 

prioridad. 

• Podemos dar seguimiento a las necesidades prioritarias de cada persona en 

cualquier momento para poder llegar a que sus necesidades sean resueltas. 

• La EPP pertenece al AC. El AC tiene que aprender a dar seguimiento y llegar a 

satisfacer a todos sus clientes potenciales. 

• Podemos empezar a evaluar la satisfacción de EPP después de 2 semanas de que las 

personas fueron atendidas.  

• Podemos evaluar un EPP un mínimo de 2 veces, y máximo de 3 veces en un año. 

• El NPS (índice de promotores neto) se tiene que hacer en cada momento, desde que 

la persona es atendida. 

• El NPS incluye dos preguntas claves: "Recomendaría usted al producto/solución? y 

Porque?" y "Recomendaría usted al servicio que nuestra organización ofrece? y 

Porque?" - concluir con "Hay algo más con que podemos ayudar?" 

• Esto nos ayuda a monitorear nuestro desempeño constantemente, para aprender 

donde necesitamos mejorar. 

 

 

El Proceso de Certificación 

 
Introducción General 

 

Con el fin de implementar de manera congruente el Programa de Asesor Solar, hemos 

diseñado el Proceso de Certificación, que incluye las fases de: 

• Selección 

• Capacitación en Aula y pruebas 

• Capacitación en el Campo y pruebas 

• Evaluación de Certificación  

• Certificación   

Durante las sesiones, los Coordinadores presentaran el contenido necesario a guiar el 

proceso de aprendizaje en aula y profesional en el campo, evaluando el desempeño en 

cada momento a través de diferentes pruebas.  

 
 

Todas las personas de CESolutions, Solcom y SolKomYo  involucradas en el Programa 

Asesor Solar tienen que recibir su certificación. 

 

Selección
Capacitación 

en Aula          
(2 sesiones) 

Capacitación 
Práctica de  

Campo         
(2 eventos 

solares)

Evaluación 
de 

Certificación

Asesor Solar 
Certificado
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Cada país tendrá un Líder Solar que es responsable de proporcionar orientación, 

formación y apoyo al equipo que trabaja en el campo, o sea ambos Coordinadores 

Regionales (CR) y Asesores Solares. Para empezar a construir el marco del programa, 

los Coordinadores Regionales tendrán que entender el proceso de formación que 

van a poner en práctica en el campo. Ellos revisarán toda la información 

proporcionada en la guía, deberán practicar, prepararse para las capacitaciones y 

ponerse en contacto con los Líderes Solares para responder cualquier duda, 

preocupación, etc. Los Líderes Solares evaluarán los conocimientos y las habilidades 

prácticas de cada Coordinador Regional antes de puedan comenzar sus 

capacitaciones. 

 

Selección, Formación y Certificación - Paso a Paso: 

• Selección: sesión informativa para seleccionar a través de la solicitud y entrevistas las 

personas que participarán en el proceso formativo 

• Formación en el aula: cada sesión tiene diferentes objetivos y duración. Las personas 

en capacitación tienen que asistir a todas las sesiones. Hay un total de 2 sesiones. El 

aprendizaje viene evaluado a través de pruebas. 

• Formación Práctica en el Campo: inicialmente el CR apoyará en un 100% el primer 

evento, con el objetivo de que el Asesor en Capacitación alcance un 90% de 

autonomía durante el tercero y último evento. Hay un total de 2 eventos de solar 

formativos y el AC en Capacitación será evaluado durante su desempeño en el 

campo. 

• Evaluación de Certificación: el Asesor en Capacitación tendrá que tomar una prueba 

final diseñada para evaluar la comprensión de los contenidos. Tendrá que responder 

el 100% de las preguntas correctamente.  

• Los temas detallados de cada sesión de capacitación se encuentran en los 

Apéndices. 

 

SELECCIÓN 

Sesión Informativa y Selección 

Objetivo: Presentar la misión y estrategias de la organización y la oportunidad en 

general y seleccionar potenciales AC 

Duración: 30 Minutos (Max)  

Contenido:  

• Introducción 

• Presentación del trabajo del día 

• Rompehielos 

• Misión de la Organización (Apéndice A) 

• Menú de Innovaciones Sociales (Apéndice A) 

• Oportunidades dentro del Programa de Asesor Solar (Apéndice A) 

• Características del Asesor Solar 

• Cómo funciona el Programa de Asesor Solar (Apéndice A) 

• Preguntas y Respuestas  

• Solicitud y Entrevistas (Apéndice A) 

• Conclusión 

 

Materiales Necesarios: 

• Lista de los Valores Fundamentales 

• Mapa del País con sitios regionales 

• Pizarra o Papel cartulina 

• Fotos del Trabajo 
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• Muestras de los materiales de trabajo (productos solares, materiales de publicidad, 

etc.) 

• Formulario de Solicitud 

• Bolígrafos/ Lápices/ Marcadores/ Cinta adhesiva  

• Materiales para rompehielos (si es necesario) 

 

CAPACITACIÓN EN AULA 

Sesión Uno: Introducción 

 
Objetivo: Conocer la misión y estrategias de la organización y el proceso de formación y 

certificación del Programa de Asesor Solar 

 

Duración: 2 horas 

 

Contenido:  

• Introducción 

• Presentación del trabajo del día 

• Rompehielos 

• Quienes Somos (Apéndice B) 

• Que hacemos (Apéndice B) 

• Como lo hacemos (Apéndice B) 

• Cómo funciona el Programa de Asesor Solar (Apéndice B) 

• Preguntas y Respuestas  

• Conclusión 

 

Materiales Necesarios: 

• Lista de los Valores Fundamentales 

• Esquema con Métricas de Empoderamiento 

• Mapa del País con sitios regionales 

• Pizarra o Papel cartulina 

• Fotos del Trabajo 

• Muestras de los materiales de trabajo (productos solares, materiales de publicidad, etc.) 

• Prueba Sesión 1 

• Bolígrafos/ Lápices/ Marcadores/ Cinta adhesiva  

• Materiales para rompehielos (si es necesario) 

 

Sesión Dos: Capacitación de Destrezas Técnicas 

 

Objetivo: Aprender sobre la situación, soluciones que ofrecemos, como promocionar a su 

mercado meta, mantener sistemas de información y monitorear/evaluar el impacto  
 

Duración: 4 horas y media 

 

Contenido: 

• Revisión de la Sesión 1 

• Presentación del trabajo del día 

• Introducción al problema 

• Productos solares 

• Estrategias de implementación 

• Mercadeo y publicidad 

• Formularios e informes 

• Actividad de comprensión 1 

• Métricos de empoderamiento 
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• Actividad de comprensión 2 

• Preguntas y Respuestas  

• Prueba Sesión 2 

• Conclusión 

 

Materiales Necesarios: 

• Lista de los Valores Fundamentales 

• Esquema con Métricas de Empoderamiento 

• Pizarra o Papel cartulina 

• Muestras de los materiales de trabajo (productos solares, materiales de publicidad, etc.) 

• Prueba Sesión 2 

• Bolígrafos/ Lápices/ Marcadores/ Cinta adhesiva  

• Copias de formularios para control y reportaje 

• Materiales para rompehielos (si es necesario) 

 

 

CAPACITACIÓN PRÁCTICA EN EL CAMPO 

Sesión Tres: Evento Solar 

 

Objetivo: Asistir un evento ya planificado y apoyar asesores comunitarios y el coordinador 

regional.  Participaran de forma activa y pondrán en práctica las habilidades aprendidas 

durante las capacitaciones, sin ser los planificadores/líderes del evento.   

 

Duración: 4 horas y media 

 

Contenido: 

• Presentación del trabajo del día 

• Revisión de contenido de las capacitaciones en aula 

• Planificación de un evento solar 

• Publicidad de un evento solar 

• Preparación de un evento solar  

• Ejecución de un evento solar 

• Reportaje y control de un evento solar  

• Preguntas y Respuestas  

• Conclusión 

 

Materiales Necesarios: 

• Productos solares 

• Uniforme 

• Tarjeta de identificación 

• Bolígrafos/ Lápices/ Marcadores/ Cinta adhesiva  

• Afiches y volantes de publicidad  

• Formularios de Reporte (EPP, clientes, ventas, inventario) 

• Mantel 

• Manta 

• Monedero 

• Cambio 
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Sesión Cuatro: Evento Solar 

 

Objetivo: Evaluar sus habilidades en el campo con una promoción o campaña en la 

comunidad, según la elección del Asesor Solar. 

 

Duración: 4 horas y media 

 

Contenido: 

• Presentación del trabajo del día 

• Planificación de un evento solar 

• Publicidad de un evento solar 

• Preparación de un evento solar  

• Ejecución de un evento solar 

• Reportaje y control de un evento solar  

• Conclusión 

 

Materiales Necesarios: 

• Productos solares 

• Uniforme 

• Tarjeta de identificación 

• Bolígrafos/ Lápices/ Marcadores/ Cinta adhesiva  

• Afiches y volantes de publicidad  

• Formularios de Reporte (EPP, clientes, ventas, inventario) 

• Mantel 

• Manta 

• Monedero 

• Cambio 

 

CERTIFICACIÓN 

Con el fin de ser un Asesor Solar, el becario tendrá que completar no sólo las sesiones de 

capacitación en el aula y practica en el campo, sino también todo el proceso de 

certificación. 

Para recibir la certificación final y oficial, el becario tendrá que: 

• Tomar un prueba sobre el contenido de cada sesión de capacitación, lo cual 

permitirá recibir paso a paso diferentes niveles de certificación 

• Tomar una examen final sobre todos los temas tratados en el aula y en el campo 

• Demostrar la capacidad de planificar, organizar, ejecutar y reportar un evento solar 

(será evaluado por el Coordinador durante el primer y segundo evento solar) 
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Empoderamiento 
 

Introducción General 

 

Fomentar el empoderamiento a nivel individual, organizacional y comunitario es la estrategia 

que permitirá CESolutions, Solcom y SolKomYo cumplir la misión de desarrollar sistemas que 

generen cambios y creen un profundo impacto social para las poblaciones marginadas. 

Dentro de este marco, el empoderamiento se entiende como un proceso dinámico que ocurre 

en diferentes grados y está influenciado por una amplia variedad de factores. Con el fin de 

facilitar la comprensión de este concepto, CESolutions ha desarrollado un modelo que cuenta 

con 6 componentes que se deben tener en cuenta en cada paso del trabajo. 

 

 

 

Pruebas

Capacidad 
de 

Implementar

Examen 
Final

Conocimiento General

Conocimiento Personal

Acción/Uso

Satisfacción

Empoderamiento Directo

Empoderamiento Catalizador
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Conocimiento General: cuando las personas aprenden sobre los problemas y las soluciones 

posibles. 

Conocimiento Personal: cuando las personas adquieren conocimiento de su situación 

específica. Es un subconjunto del indicador de la conciencia. 

Uso: cuando las personas deciden tomar acción y solucionar su problema. 

Satisfacción: la probabilidad de recomendar el servicio y/o los productos (NPS - Net Promoter 

Score). 

Empoderamiento Directo: lo que la gente nos dice en términos de impacto personal, 

económico, de tiempo, rendimiento, etc. 

Empoderamiento Catalizador: cuando la gente decide comprar otro producto, o cuando algo 

impredecible, sorprendente y notable sucede. 

 

Sistema de Control y Reportaje 

 

Para poder hablar del impacto que esta innovación crea en la vida de las personas, sistema de 

control y de reportaje de las métricas de empoderamiento será clave. 

El asesor solar será capacitado para controlar y reportar los resultados del trabajo durante todas 

las actividades que se llevarán a cabo con los socios de las comunidades.  

Habrá un sistema para guardar toda la información y garantizar la comunicación con el 

Coordinador Regional responsable. Con el fin de asegurar el éxito durante este proceso, será 

necesario una comunicación inmediata y precisa. 

El siguiente cuadro indica el "dónde" y el "qué" de cada paso de empoderamiento. 

 

 
COMUNIDADES 

EMPODERADAS 
Conocimiento General Conocimiento Personal Uso 

Familias Empoderadas 

Evento Comunitario 

Auditoria en el hogar, 

evento en la 

comunidad 

 

Satisfacción 
Empoderamiento 

Directo 

Empoderamiento 

Catalizador 

Encuesta (visita, 

teléfono) 
Encuesta - Visita Encuesta - Visita 

 
COMUNIDADES 

EMPODERADAS 
Conocimiento General Conocimiento Personal Uso 

Escuelas Empoderadas 

Evento en la Escuela 

Auditoria en el hogar, 

evento en la 

comunidad 

 

Satisfacción 
Empoderamiento 

Directo 

Empoderamiento 

Catalizador 

Encuesta (visita, 

teléfono) 
Encuesta - Visita Encuesta - Visita 

 
COMUNIDADES 

EMPODERADAS 
Conocimiento General Conocimiento Personal Uso 

Organizaciones/Grupos 

Empoderadas 

Evento con la 

Organización 

Auditoria en el hogar, 

evento en la 

comunidad 

 

Satisfacción 
Empoderamiento 

Directo 

Empoderamiento 

Catalizador 

Encuesta (visita, 

teléfono) 
Encuesta - Visita Encuesta - Visita 
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Apéndice A 

 

Sesión Informativa y Selección 

 

Preparación para la Sesión 

• Asegúrese de que tiene todos los materiales que están en la lista de control 

• Asegúrese de haber practicado toda la sesión  

• Asegurarse de que tiene un reloj para respetar el tiempo fijado para la sesión 

 

Presentación del Día 

Hoy vamos a:  

• Conocernos uno al otro 

• Aprender quiénes somos como organización  

• Conocer lo que hacemos en nuestra organización  

• Aprender que oportunidades estamos ofreciendo en la organización  

• Para los interesados llenar la solicitud 

 

Rompe Hielos: Consulte el Apéndice I 

 

Introducción  

Presentase con su nombre, de dónde es, por qué está aquí, qué espera lograr en esta reunión.  

Pida a los participantes compartir los mismos puntos.  

 

 

Quienes Somos 

Soluciones Comunitarias/ SolKomYo es una organización de emprendimiento social/empresa 

social que tiene como objetivo generar cambios y crear impacto social profundo y perdurable 

para poblaciones marginadas. Comenzamos a trabajar en este país... (El entrenador explica los 

detalles). Trabajamos en diferentes áreas del país (tener un mapa y mostrar las regiones donde 

trabajamos). Colaboramos con nuestras organizaciones hermanas, Community Empowerment 

Solutions y Social Entrepreneur Corps, las cuales proveen asesoría y apoyo a través de un equipo  

internacional permanente y programas de inmersión y pasantías para estudiantes y 

profesionales. 

 

Qué Hacemos 

Ofrecemos un "menú"  de servicios y productos innovadores que contribuyen a resolver 

problemas que la gente está enfrentando en sus comunidades. Lo hacemos a través de 

conexiones y relaciones con líderes de la comunidad, escuelas, organizaciones y grupos que 

expresan interés en aprender y brindar estas soluciones a sus miembros de la comunidad. 

 

El Menú de Innovaciones Sociales incluye: 

• Visión: exámenes de la vista y lentes lectores, lejanos, protectores, utilizando la tecnología 

SVOne 

• Agua: educación sobre agua pura e higiene y promoción de purificadores de agua 

• Energía Solar: distribución de lámparas solares, especialmente en comunidades que no 

tienen acceso a luz eléctrica 

• Estufas Mejorada: producción y distribución de estufas ahorradoras de leña, hechas de 

cemento o de metal 

• FOCOPI (Fondos Comunitarios de Prevención e Inversión): educación de finanzas 

personales y creación de grupos de ahorro 

 

Cómo Lo Hacemos  

Nuestro enfoque aquí está en los productos solares y para cumplir nuestra misión identificamos, 

capacitamos  y certificamos a asesores locales que sirven directamente a las comunidades, 
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escuelas, grupos y organizaciones. A través de su pasión y entusiasmo por el trabajo, 

fomentamos el empoderamiento al nivel individual, organizacional y comunitario.  

 

La oportunidad 

Estamos promocionando la oportunidad de ser seleccionado para participar en el Programa de 

Asesor Solar.  

El Programa incluye diferentes fases de trabajo: 

 

AC en Capacitación con: 

• 2 módulos de capacitación en aula.   

• Una prueba de evaluación por cada módulo completado. 

• 2 módulos de capacitación practica en el campo. 

• Una evaluación del desempeño en cada módulo. 

• Un examen de Certificación para poder pasar a la fase siguiente. 

• En esta fase de capacitación serán brindadas becas por pasar exitosamente las pruebas 

de cada módulo. 

 

AC en Excelencia con: 

• Al completar el proceso de capacitación el CR patrocina al nuevo AC, quien será 

presentado a todo el equipo SolCom 

• SolCom invita el AC a integrarse al equipo y  el AC firma el compromiso  

• El AC trabaja para proveer los servicios y productos, para servir a las personas y lograr las 

metas establecidas 

• Por su labor y sus logros recibe una remuneración mensual 

• Además de tener la oportunidad de recibir incentivos por superar las metas establecidas 

 

Estructura de Incentivos 

El Asesor Solar recibirá diferentes tipos de incentivos, que son el reconocimiento de su ardua 

labor ejecutada a lo largo del proceso.  

 

Durante el proceso formativo, el AC en Capacitación recibirá diferentes becas por cada prueba 

superada y evaluación positiva de su trabajo durante la capacitación, por un total de $145 

durante un periodo de 6/8 semanas. 

El AC en Excelencia recibe una remuneración de $100/ mes por alcanzar las metas mensuales 

establecidas, además de bonos y comisiones por superar la metas. 

 

Preguntas y Respuestas 

Este es el final de nuestra sesión informativa.  

Estoy a la orden para responder a dudas o preguntas que tengan. 

 

Solicitud 

Las personas interesadas pueden llenar el formulario de solicitud, que tomas unos 15/20 minutos.   

El Coordinador revisa el formulario con los participantes y provee explicaciones y clarificaciones 

cuando necesario.  

Las solicitudes van a ser revisadas y les vamos a contactar para hacer una pequeña entrevista 

en unos días. 

 

Conclusión 

¡Gracias por estar aquí hoy!  

Hemos tenido la oportunidad de introducir nuestra organización y la oportunidad de estar 

involucrado en el programa de Asesor Solar.   

Estaremos contactando a las personas de entrevistar en unos días.  Por cualquier duda, tienen mi 

número de teléfono. No duden en contactarme! 
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Para el Coordinador Regional 

 

Entrevista 

Es importante hacer sentir el candidato cómodo y explicar que hacemos la entrevista para 

entender un poco mejor su interés en la organización, en la oportunidad y poder determinar si 

podrían ser un buen candidato para esta posición.   

Esta es una oportunidad también para el participante de hacer preguntas pendientes.  

 

Preguntas para el candidato: 

• Cómo aprendió sobre esta oportunidad? 

• Por qué le gustaría estar involucrado en esto? Cuáles son sus motivaciones? 

• Cuáles experiencias o habilidades podrían ser útiles para esta experiencia? 

• Cuáles son sus fortalezas? 

• Cuáles son sus debilidades? 

• Cuáles responsabilidades se siente cómodo de tomar? 

• Cuáles piensa son las partes de este trabaja que considera más fáciles para usted? 

• Cuándo tiempo podría dedicar a esto cada mes? 

• Qué otras preguntas tiene sobre esta oportunidad con SolCom? 

 

Nota: Un candidato que se haya preparado siempre tiene unas preguntas listas! 

 

Evaluar la entrevista utilizando el formulario: Evaluación de Entrevista. 

 

Invitación 

Cuando haya seleccionado los participantes del Programa Asesor Solar, coordinar una reunión 

para hacer la invitación formal y revisar el Acuerdo junto a los participantes. 
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SOLICITUD 
 

Descripción: Para ser un(a) especialista es necesario completar esta solicitud.  Todas las 

preguntas son obligatorias.  Si tiene dificultades en comprender algunas de las preguntas, 

no  dude en preguntar al Coordinador de SolCom.  

Información  

Nombre  

Número de teléfono   

Dirección  

Cuál es su ocupación actual?  

Por cuánto tiempo ha estado involucrado 

en esta ocupación? 

 

Es parte de alguna organización 

local/comunitaria? Si sí, a que se dedican? 

 

Edad  

Estado Civil  

Tiene hijos? Cuántos?  

Cuántos de sus hijos están en edad escolar?  

Cuántos de sus hijos van a la escuela?  

Además de su esposo(a), cuántas personas 

viven en su casa? 

 

Ser  un(a) especialista 

Para cuál tipo de especialista está 

aplicando? 

 

Estaría interesado(a) en ser un(a) 

especialista en otro tema? 

 

Por qué está interesado en aplicar para esta 

oportunidad? 

 

Quién le está recomendando para esta  
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oportunidad? 

Cuánto tiempo a la semana tiene disponible 

para dedicar a esta actividad? 

 

Estaría dispuesto(a)  a viajar frecuentemente 

a las comunidades? 

 

Qué le gustaría lograr con este trabajo?   

Educación / Formación  

Ha tenido alguna formación sobre cómo 

hacer ventas, ahorrar dinero, hacer un 

presupuesto y tomar préstamos? 

 

Hasta qué grado de escuela llegó usted?  

Ha tenido puestos de liderazgo? En dónde?   

Ha tenido experiencia trabajando con 

grupos? Cómo lo describiría?  

 

Tiene alguna experiencia laboral que cree le 

ayudaría a desempeñarse en esto? 

 

Vivienda 

Tiene una casa propia para vivir con su 

familia? 

 

Cuántas habitaciones tiene en su vivienda?  

Cuáles  son sus ingresos mensuales?  

Cuáles  son sus gastos mensuales más 

importantes? 

 

Aparte de su ingreso, hay alguna otra 

persona que brinde aporte económico a la 

familia?  Cuánto dinero aporta? 

 

Hay otras personas en su casa que 

trabajan? Que trabajo realizan? 

 

Conseguir agua potable es un problema 

para su familia? Cómo consigue agua pura?  
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Tiene electricidad en su casa?  

Si no, utiliza lámparas de gas o velas para 

tener luz en su casa?  

 

Utiliza carbón o leña para cocinar?  

Cuánto dinero gasta en carbón o madera 

cuando lo necesita? 

 

 

 

EVALUACIÓN de ENTREVISTA 

 

Nombre Candidato: 

 

Preguntas Principales 

• Cómo aprendió sobre esta oportunidad? 

• Por qué le gustaría estar involucrado en esto? Cuáles son sus motivaciones? 

• Cuáles experiencias o habilidades podrían ser útiles para esta experiencia? 

• Cuáles son sus fortalezas? 

• Cuáles son sus debilidades? 

• Cuáles responsabilidades se siente cómodo de tomar? 

• Cuáles piensa son las partes de este trabaja que considera más fáciles para usted? 

• Cuándo tiempo podría dedicar a esto cada mes? 

• Qué otras preguntas tiene sobre esta oportunidad con SolCom? 

 

Preguntas Adicionales (en caso de falta de claridad en la solicitud) 

• Cuáles son sus responsabilidades y compromisos actuales? 

• Tiene una ocupación? 

• Es parte de algún grupo u organización? 

• Qué rol tiene? 

• Está estudiando? 

• Cómo piensa que esta oportunidad le ayudará a crecer profesionalmente? 

• Qué significa para usted ser un emprendedor? 

• Tiene algún ejemplo en su vida donde ha demostrado tener esos atributos? 

 

 

 

 

Evaluación 

 

General 

 Buen Comunicador 

 Responsable  

 Puntual 

 Profesional  

 Independiente 

 Toma iniciativa 
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 Habilidades Organizadoras y de Planificación 

 Dispuesto a aprender 

 Tiene tiempo para lograr las metas 

 

Habilidades Deseadas 

 Experiencia de ventas 

 Experiencia de servicio al cliente 

 Confianza en hacer presentaciones 

 Alfabetizado 

 Habilidad en utilizo de matemática 

 

Tomar notas durante la entrevista y evaluar las siguientes áreas (1-malo, 5-optimo) 

 

Calidades  Notas Evaluación 

Entusiasmo   

Experiencia   

Profesionalidad   

Requisitos mínimos   

Habilidades   

Tiempo disponible   

 

 

Sesión 1: Introducción 

 

Preparación para la Sesión 

• Asegúrese de que tiene todos los materiales que están en la lista de control 

• Asegúrese de haber practicado toda la sesión  

• Asegurarse de que tiene un reloj para respetar el tiempo fijado para la sesión 

 

Presentación del Día 

Hoy vamos a:  

• Hacer la invitación formal y firmar el Acuerdo AC en Capacitación 

• Conocernos uno al otro 

• Aprender quiénes somos como una organización  

• Conocer lo que hacemos en nuestra organización  

• Aprender cómo implementamos nuestro trabajo en la organización  

• Aprender cómo funciona el programa de asesores solares 

 

Rompe Hielos: Decisión del CR 

 

Introducción  

Presentase con su nombre, de dónde es, por qué está aquí, qué espera lograr en esta 

reunión y cuál es su comida preferida. Prepare un pequeño cartel con estos cinco puntos (o 

cualquier otro tema de su preferencia) y pida a los participantes compartir estos puntos.  

 

Quienes Somos 

Soluciones Comunitarias/ SolKomYo es una organización de emprendimiento social/empresa 

social que tiene como objetivo generar cambios y crear impacto social profundo y 

perdurable para poblaciones marginadas. Comenzamos a trabajar en este país... (El 

entrenador explica los detalles). Trabajamos en diferentes áreas del país (tener un mapa y 
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mostrar las regiones donde trabajamos). Colaboramos con nuestras organizaciones 

hermanas, Community Empowerment Solutions y Social Entrepreneur Corps, las cuales 

proveen asesoría y apoyo a través de un equipo  internacional permanente y programas de 

inmersión y pasantías para estudiantes y profesionales.  

 

Nuestra misión: diseñar, modificar, implementar y difundir innovaciones sociales 

efectivamente y eficazmente para abordar retos en educación, economía, energía y salud. 

 

Nuestra estrategia: el EMPODERAMIENTO: las personas que servimos tendrán la habilidad, los 

medios y la motivación para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y en sus 

comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovación social. 

 

Tenemos 12 valores fundamentales y vamos a aprenderlos a medida que avanzamos. Estos 

valores guían nuestras decisiones y nuestro objetivo es respetarlos y aplicarlos a cada paso 

de nuestro trabajo. Si algo no encaja en nuestros valores, significa que no es correcto. ¡Es así 

de simple!  

 

[Actividad: el CR prepara 12 cartas por cada valor fundamental y las distribuye entre los 

participantes. Cada participante lee su carta y anuncia el valor apuntado y explica a los 

demás que significa para él/ella. EL CR completa su repuesta, explicando cómo aplica a 

nuestro trabajo.] 

 

VALORES FUNDAMENTALES  

• Empático: entendemos la situación, necesidades, deseos, limitaciones, oportunidades y 

aspiraciones las personas que servimos 

• Inclusivo: trabajamos enérgicamente para incluir a todos los actores afectados en la 

identificación de problemas, diseño de soluciones y proceso de implementación, y somos un 

"libro abierto" sobre lo que aprendemos y creamos  

• Innovador: trabajamos para resolver problemas y superar los obstáculos que las personas 

que servimos encuentran, haciéndolo de manera creativa y a través de ideas tal vez nunca 

probadas antes  

• Enfocado en el cliente: nos enfocamos para que el trabajo que hacemos cree un cambio y 

un impacto positivo en la vida de la vida de las personas que servimos, sea a en corto, 

medio y largo plazo 

• Práctico: no somos ideológicos en nuestro enfoque, más bien, trabajamos de manera 

concreta y según el sentido común para lograr nuestra misión  

• Intencional: somos sumamente reflexivos sobre cómo nuestro trabajo afecta a las personas y 

las comunidades, teniendo en cuenta las posibles consecuencias no deseadas 

• Digno: nuestras interacciones e intervenciones tratan a nuestros clientes con el honor y el 

respeto que se merecen y se han ganado 

• Responsable: somos responsables, como individuos y organización, de proporcionar nuestro 

desempeño de manera ética.  Además, nos hacernos cargo de ambos los éxitos y los 

fracasos de todos los involucrados en el proceso de trabajo 

• Perdurable: ofrecemos y/o creamos mecanismos de implementación, oportunidades, 

servicios y productos de la mejor calidad posible, que sean fuertes y sostenibles  

• Colaborativo: creemos que trabajar con otros profesionales, organizaciones, grupos y con las 

mismas personas que servimos nos lleva a incrementar el éxito y mitigar debilidades.  

Queremos que todos tengan la oportunidad de aportar y obtener valor 

• Catalizador: constantemente buscamos maneras de crear y poner en práctica procesos y 

soluciones con un efecto multiplicador, positivo y rápido 
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• Confiado: Entramos en todas las relaciones asumiendo que hay buena voluntad, honestidad 

e integridad, y nuestra expectativa es que los demás asuman la misma actitud con nosotros 

 

Reforzar la importancia de los valores responsables! 

 

Qué Hacemos 

Ofrecemos un "menú"  de servicios y productos innovadores que contribuyen a resolver 

problemas que la gente está enfrentando en sus comunidades. Lo hacemos a través de 

conexiones y relaciones con líderes de la comunidad, escuelas, organizaciones y grupos que 

expresan interés en aprender y brindar estas soluciones a sus miembros de la comunidad. 

 

El Menú de Innovaciones Sociales incluye: 

• Visión: exámenes de la vista y lentes lectores, lejanos, protectores, utilizando la tecnología 

SVOne 

• Agua: educación sobre agua pura e higiene y promoción de purificadores de agua 

• Energía Solar: distribución de lámparas solares, especialmente en comunidades que no 

tienen acceso a luz eléctrica 

• Estufas Mejorada: producción y distribución de estufas ahorradoras de leña, hechas de 

cemento o de metal 

• FOCOPI (Fondos Comunitarios de Prevención e Inversión): educación de finanzas personales 

y creación de grupos de ahorro 

 

Cómo Lo Hacemos  

Nuestro enfoque aquí está en los productos solares y para cumplir nuestra misión 

identificamos, capacitamos  y certificamos a asesores locales que sirven directamente a las 

comunidades, escuelas, grupos y organizaciones. A través de su pasión y entusiasmo por el 

trabajo, fomentamos el empoderamiento al nivel individual, organizacional y comunitario.  

Es importante entender entonces quienes estaremos sirviendo a través de este programa:  

• Familias Empoderadas, a través de eventos comunitarios  

• Escuelas Empoderadas, a través de eventos en las escuelas 

• Grupos Empoderadas, a través de eventos con organizaciones 

F         Familias Empoderadas Productos Solares para la Comunidad 

Escuelas Empoderadas Productos Solares en Escuelas/Colegios 

Grupos/Organizaciones Empoderadas Productos Solares con Organizaciones 

 

Dentro de este marco, el empoderamiento se entiende como un proceso dinámico que 

ocurre en diferentes grados y está influenciado por una amplia variedad de factores. Con el 

fin de facilitar la comprensión de este concepto, SolCom/SolKomYo ha desarrollado un 

modelo que cuenta con 6 componentes que se deben tener en cuenta en cada paso de la 

intervención. 

 

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/Acción 

Este es el punto de partida. 

Esto es cuando las personas 

se hacen conscientes de los 

problemas y de las 

soluciones que ofrecemos 

Este es el número de 

personas que están 

conscientes de su situación 

específica y, si es 

apropiado, les han ofrecido 

los medios para resolverlo. 

Este es el número de 

personas que decidieron 

aprovechar de nuestra 

oferta 

Satisfacción del Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento 

Catalizador 
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Personas que reportan 

satisfacción y la 

probabilidad de 

recomendar nuestros 

productos y servicios 

Este es el número de 

personas que reportan una 

mejoría en su propia vida y 

la de su familia en este 

momento y en el futuro 

Este es el número de 

personas que decidieron 

adquirir un producto 

adicional y experimentaron 

un efecto positivo imprevisto 

en sus vidas 

 

El Asesor Solar estará involucrado directamente en la creación de empoderamiento pero 

también tendrá que aprender lo que es el empoderamiento, cuándo ocurre y cómo ocurre. 

 

De Qué se Trata 

Es importante que todos entendamos el proceso para poder comprometernos 

verdaderamente a él. Vamos a tener sesiones de aula y luego sesiones en el campo. 

Específicamente, vamos a tener dos sesiones de aula (hoy es la primera) y dos sesiones en el 

campo. Las sesiones de aula serán una vez a la semana, en el día y la hora establecida, y 

habrá una prueba al final de cada sesión para identificar las áreas y los temas que no 

estaban claras. Las sesiones en el campo están compuestas por dos días en el campo por 

semana para un total de tres semanas. 

 

¿Qué Vamos a Hacer? 

 

Sesiones de Aula Sesiones en el Campo 

Sesión Uno: Introducción 
Sesión Uno: Publicidad y Evento 

#1 

Sesión Dos: Capacitación de Destrezas 

Técnicas 

Sesión Dos: Publicidad y Evento 

#2 

 

El proceso de certificación incluye diferentes sesiones de capacitación, evaluaciones de los 

conocimientos adquiridos en cada sesión y algunos ejercicios adicionales. 
Para ser oficialmente "certificado" como un Asesor/a Solar deberá: 

• Completar y aprobar una prueba al final de sesión 2 de capacitación    

• Completar y aprobar un examen final sobre los temas abordados en el aula y el 

campo 

• Demostrar la capacidad de planificar, organizar, ejecutar y reportar un evento 

solar (será evaluado por el entrenador durante el segundo evento solar).  

 

 

Una vez oficialmente certificado, recibirá todos los materiales y herramientas necesarias para 

brindar los servicios y productos a los diferentes grupos, que incluyen: 
• Uniforme 

• Manta de promoción  

• Mantel 

• Productos Solares 

• Materiales de publicidad 

• Hojas de informes 

  

Por último, hay una estructura de incentivos.  
El Asesor Solar recibirá diferentes tipos de incentivos, que son el reconocimiento de su ardua 

labor ejecutada a lo largo del proceso.  

Durante el proceso formativo, el AC en Capacitación recibirá diferentes becas por cada 

prueba superada y evaluación positiva de su trabajo durante la capacitación. 
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Capacitación en Aula - Módulo 1 Beca de $15   

Capacitación en Aula - Módulo 2 Beca de $20 

Capacitación Práctica de Campo 1 Beca de $15 

Capacitación Práctica de Campo 2 Beca de $25 

 

La beca será distribuida el día en que se supera la prueba de cada módulo. 

Las becas así definidas son de considerarse por un tiempo de trabajo implementado 

durante 3/4 semanas, por un total de $75 por persona capacitada. 

 

El Coordinador Regional recibe un bono de $15 por completar exitosamente el proceso 

de capacitación. 

 

AC en Excelencia 

 

El AC en Excelencia recibe una remuneración de $85/ mes por alcanzar las siguientes 

metas mensuales: 

 

30 Lámparas 

60 EPP mínimo 

4 grupos diferentes mínimo 

 

Por superar estas metas, el AC en Excelencia recibe una comisión por cada lámpara 

más vendida: 

 

Requisitos: Bono($) 

Más de 30 

Lámparas 3,00 

Más de 60 EPP 

 

Además, el AC en Excelencia puede recibir bonos adicionales por: 

 

Cada EPP satisfecho $0,50 

Cada venta referida $0,50 

 

Finalmente, el Coordinador Regional también puede recibir bonos adicionales por: 

 

Objetivos alcanzado durante 3 

meses por AC 
$30 trimestral 

 

Y, de igual manera, el CR recibe un bono de $0,50 por cada EPP satisfecho. 

 

Plan Trimestral Regional 

 

Cada grupo de AC en Excelencia tiene los siguientes objetivos regionales: 

 

Servir los 4 grupos de relaciones (Familias, Escuelas, Grupos y 

Organizaciones) 

Servir con 2 innovaciones + APF 
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500 EPP de clientes calificados 

 

 

 

Preguntas y Respuestas 

Este es el final de nuestra primera sesión de capacitación.  

Ahora vamos a tomar unos minutos para revisar lo que se aprendió hoy y escriba cualquier 

pregunta que tenga sobre los temas de hoy.  

Aprovechen de este momento, siempre hay algo nuevo que podemos aprender. 

 

Conclusión 

¡Gracias por estar aquí hoy!  

Hemos tenido la oportunidad de introducir nuestra organización y el programa de Asesor 

Solar.  Durante la siguiente sesión, empezaremos a aprender sobre los productos y nuestra 

estrategia. La sesión será aproximadamente 4,5 horas. Será FECHA y vamos a empezar a 

HORA. ¡No lleguen tarde! 
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INVITACIÓN 

 

Estamos honorados de invitar 

_________________________________________________________________ 

a unirse al equipo de Soluciones Comunitarias y participar en el Programa de Asesor Solar. 

 

_____________________________    __________________________ 

             Fecha          Coordinador Regional 

 

ACUERDO AC en CAPACITACIÓN 

 

Yo, ______________________________________, estoy de acuerdo en participar en la 

capacitación de Asesores Comunitarios, con especialización en el Programa de Asesor 

Solar.  

 

Me comprometo a cumplir con los requisitos y participar en ambos los talleres en aula y en 

las actividades prácticas en el campo.   

 

1. He asistido a la sesión informativa y he hablado con el Coordinador Regional 

personalmente.   

2. Entiendo el compromiso de tiempo necesitado para ser un Asesor(a) en 

Capacitación. 

3. Entiendo que tengo que pasar una prueba después de cada capacitación. 

4. Entiendo que la capacitación práctica será evaluado según mi desempeño. 

5. Entiendo que las becas son garantizadas solo después de pasar las pruebas y 

evaluaciones. 

6. Entiendo que al no pasar una prueba tengo la oportunidad de repasar los 

materiales con el Coordinador, y tomar la prueba nuevamente, antes de la sesión 

siguiente. 

7. Entiendo que debo aprobar las pruebas de todas las sesiones y el examen final, 

además de recibir el patrocinio del Coordinador Regional para poder certificarme como 

Asesor(a) en Excelencia.   

8. Entiendo que mi participación en la capacitación no es garantía de 

certificarme como un(a) Asesor(a) Comunitario(a) en Excelencia.    

 

Tiempo de Compromiso  

• El periodo de capacitación se concentra dentro de 6/8 semanas, con un taller 

cada semana. 

• Las sesiones en aula duran de 5 horas máximo.  

• Las sesiones prácticas en el campo incluyen dos visitas semanales de medio día. 

• El Coordinador Regional confirmará las fechas de vez en vez. 

 

Sistema de Becas  

• La beca es un reconocimiento por sus estudios, compromiso, iniciativa y esfuerzo 

en certificarse.  

• El AC en Capacitación puede utilizar la beca como mejor desee.  

• Las becas no se pueden dar por adelantado, solamente al pasar las pruebas 

exitosamente.   

 

Capacitación en Aula - Módulo 1 Beca de $15   
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Capacitación en Aula - Módulo 2 Beca de $20 

Capacitación Práctica de Campo 1 Beca de $15 

Capacitación Práctica de Campo 2 Beca de $25 

 

 

Con mi firma estoy en acuerdo con todos los puntos mencionados. 

 

______________________  ______________________ _______________________ 

AC en Capacitación  Coordinador Regional   Fecha 

 

 

 

Sesión 2: Capacitación de Productos Solares y Evaluación 

 

En preparación para la capacitación: 

 

• Repasar las secciones de la guía que pertenecen a la capacitación de hoy 

• Preparar los materiales necesarios, como la mini-evaluación y cualquier fotos o diagramas 

requeridas 

• Practicar la capacitación 

• Tener un reloj a la mano para respetar los límites de tiempo designado para la sesión 

 

Presentación del Día 

Hoy, vamos a: 

• Repasar lo que discutimos en la primera capacitación 

• Aprender de los problemas que rodean las opciones actuales de luz  

• Aprender de los modelos específicos de lámparas solares y sus precios 

• Aprender de las estrategias de acercar a las comunidades y realizar actividades y eventos 

solares 

• Aprender cómo registrar ventas e inventario tanto como manejar reparaciones y planes de 

pago 

• Aprender cómo medir el empoderamiento e impacto que creas 

• Completar una mini-evaluación para asegurar que todos los puntos discutidos en la sesión de 

hoy se han quedado claros 

 

Rompe Hielos: Decisión del CR 

 

Repaso de Sesión 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

El Problema 

Nota importante: Usted conoce su país! 

A nivel mundial todavía hay 1.3 billones de personas quienes viven sin acceso a la 

electricidad  

Cosas Importantes de Repasar! 

• Valores Fundamentales 

• Qué hace Soluciones Comunitarias 

• Métricos de empoderamiento 

• Cómo funciona el programa de Especialistas Solares 
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• Falta de acceso a la electricidad significa falta de acceso a luz (entre muchas otras cosas) 

• Falta de acceso a luz implica menos horas productivas al día porque horas productivas 

terminan cuando se pone el sol. 

---Involucre el grupo: “Cuáles tipos de actividades no se puede continuar cuando se pone el 

sol y ya no hay electricidad?”  

Felicite los contribuidores. Responda preguntas cuando surgen dudas. Corrija errores si surgen 

y/o preguntar a los demás aprendices que era bueno y malo. 

 

Las Causas: 

Costo 

• 84% de los 1.3 billón personas sin electricidad viven en áreas rurales (International Energy 

Agency), donde el costo de extender electricidad a las compañías de energía sobrepasa los 

beneficios a las comunidades y familias quienes recibirían electricidad. 

• En países en desarrollo, familias actualmente gastan entre 10 y 25 por ciento de su sueldo en 

servicios de energía básicos. 

---Involucre el grupo: “Cuáles son otras razones que hay personas sin electricidad?” 

Felicite los contribuidores: Responda preguntas cuando surgen dudas. Corrija errores si surgen 

y/o preguntar a los demás aprendices que era bueno y malo. 

 

Cuales soluciones podemos proveer? 

Lámparas solares 

---Involucre el grupo: “Cuáles beneficios brindan lámparas solares a personas con poca/sin 

electricidad?” 

Felicite los contribuidores: Responda preguntas cuando surgen dudas. Corrija errores si surgen 

y/o preguntar a los demás aprendices que era bueno y malo. 

 

Ejemplos: Beneficios de la tecnología solar 

• Acceso extendido a luz 

• Menos gastos en servicios de energía no fiable 

• Incremento del tiempo para actividades productivas 

• Provee comunidades donde no había llegado servicios de energía con luz 

• La lámpara carga durante el día, aunque esté nublado o lloviendo 

 

 

 

Productos 

(Ver Apéndice B para información acerca de productos específicos) 

Asegúrese repasar todos los siguientes datos: 

    Nombre 

    Precio (incluyendo la ganancia del Asesor Solar y de la organización) 

    Tiempo para cargar por completo 

    Duración de garantía 

    Vida de la batería 

Número de niveles de intensidad 

 

Estrategias de Implementación  

Hay 3 maneras claves en que creamos acceso a productos solares, que son: 

• Actividades y campañas 

• Programa “Probar-para-Comprar” 

• Puntos fijos de venta 

 

https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmZ3FLWm1PTERScHM


 31 

Vamos a investigar cómo se realiza cada uno, incluyendo las responsabilidades respectivas 

de las Especialistas Solares y los Coordinadores Regionales.  

 

Actividades y Campañas 

 

Actividad de Empoderamiento: Campaña Solar 

La planificación incluirá una colaboración intensa con el/la Coordinador(a) Regional. De 

hecho, el Coordinador es responsable por evaluar las prioridades en las comunidades en 

asociación y comunicarse las prioridades más los intereses y necesidades de la región con 

el/la Especialista Solar. 

 

Cuando los intereses y necesidades de las comunidades diferentes son entendidos, la 

Coordinadora Regional discutirá las opciones y apoyar a los Especialistas Solares en planificar 

los próximos pasos. La Coordinadora Regional tiene una lista de comunidades seleccionadas 

con que se puede trabajar, pero también están invitados los Especialista Solares a proponer 

comunidades nuevas que la Coordinadora Regional puede conocer y diagnosticar.  

 

Cuando se han llegado a un acuerdo para el trabajo entre los Especialistas Solares y los 

Coordinadores Regionales, el Especialista Solar puede comunicarse con y encontrar al líder 

comunitario para empezar a coordinar el evento. 

 

Cada evento tiene dos componentes céntricos: 

1. Marketing (Publicidad) 

2. Evento Solar 

 

La publicidad se realiza 2 a 4 días antes del día del evento para que la gente puede 

informarse de lo que va a pasar y planificar estar presente.  

En la publicidad, hay que hacer algunas cosas importantes: 

• Reunirse con el líder comunitario para confirmar la fecha, hora, ubicación y materiales 

necesarios para el día del evento (mesas, sillas, un espacio, etc.) 

• El líder necesita firmar la solicitud para confirmar el acuerdo para el evento 

• Después de los detalles del evento son confirmados, hay que llenar volantes y afiches con la 

información. Hay que distribuir los afiches pasando por las casas de la comunidad y poner los 

afiches en lugares estratégicas en las comunidades (paradas de bus, ventas, etc.) 

• Paso opcional: Buscar una estación de radio y ponerse anuncio si sea factible 

• Paso opcional: Buscar parlantes (a veces disponible en la iglesia; si no, se podría contratar a 

una camioneta con perifoneo) y coordinar para pasar la voz antes del evento 

• Reunirse con el pastor para ver si hay posibilidad anunciar el evento durante el servicio 

· 

En distribuir volantes, siempre explique quiénes somos, qué ofrecemos como organización, y 

cuándo visitaremos. Pregunte qué es su situación de electricidad.  

 

El Evento Solar pasará en el lugar y a la hora de que se han acordado previamente. Eso 

significa que es necesario estar allí a lo menos una hora antes para poder preparar los 

diferentes sitios y hacer más publicidad cera antes de empezar.  

 

Antes del evento, algunas cosas importantes necesitan pasar.  

• Prepararse una mesa con productos para mostrar y vender 

• Poner más volantes y otra publicidad a la mano para las personas esperando ser atendidos 

• Asegurarse que todos los registros y controles sean listos y disponibles 

• Ponerse de acuerdo con sus compañeros del procedimiento del evento  
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Durante el evento, los Especialistas Solares harán demostraciones de los productos solares y 

anotar toda la información del cliente y de las ventas. 

 

Después del evento, los Especialistas Solares necesitarán: 

• Colectar todos los productos y contar el inventario que queda 

• Contar los productos vendidos y completar el reporte de ventas 

• Colectar toda la información del cliente 

• Limpiar el área usado para la campaña, asegurando dejarlo tan limpio como lo encontraron 

• Agradecer al líder comunitario por ayudar con la coordinación del evento y compartir 

información de cuánta gente fueron atendidos con nuestros servicios y soluciones 

• Comunicarse los detalles del evento al Coordinador Regional 

 

 

Programas Probar para Comprar 

Esforzando para empoderar escuelas y familias por crear productos solares más accesibles, 

SolCom ahora está en el proceso de crear un programa apropiado y comprensivo de Probar 

para Comprar. Este programa brindará la oportunidad de probar las lámparas solares sin 

gastar dinero. Si deciden que la lámpara vale la inversión, les proveemos la oportunidad 

comprarla.  

 

Aquí son los pasos para seguir durante la implementación del Programa Probar para 

Comprar:  

(Documentos con más información están en Appendix C.1 Methods of Implementation) 

 

 

 

 

Paso 1: Investigar la Comunidad 

 

1. Preguntar a miembros de la comunidad (30 o más) sobre qué necesita la comunidad en 

términos de lo que ofrece SolCom. Pregunta:  

 

• Cuántas personas en su familia viven en su casa?  

• Tienen hijos que asistan a la escuela comunitaria?  

• Qué es su sueldo?  

• Qué es la situación eléctrica en la comunidad?  

• Qué fuentes de luz utilizan las personas en esta comunidad?  

 

Paso 2: Investigar las Escuelas 

 

1. Hablar con los padres y los estudiantes sobre el sistema de educación en la comunidad. 

Pregunte: 

 

A los padres: 

• Con qué frecuencia estudian su hijo cada noche?  

• Hay una asociación entre padres y profesores?  

• Están involucrados en la asociación? En la escuela en general?  

• La escuela tiene acceso a la electricidad?  

• Qué falta en la escuela comunitaria? Como libros, acceso a agua puro, internet… 

• Qué opinan de la escuela comunitaria? Positiva/Negativa 

https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmeVh3TU42bWVqanc
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Con los estudiantes: 

 

Junta a los estudiantes en el área (de todas edades y grados) y casualmente pregúntales 

que piensan sobre la escuela. Que falta en la escuela? Esa conversación no tiene que ser 

una encuesta formal-hemos encontrado que nos contestan mejor cuando se sienten 

cómodos.  

 

2. Encontrar profesores (3 o mas) de la(s) escuela(s) comunitaria(s).  

Pregunte: 

• Como es el plan de estudios en la escuela? 

• Cómo funciona la electricidad en la escuela?  

• Qué necesita para ser el profesor mejor que puede ser? 

• Qué necesitan sus estudiantes para aprender y enfocar en sus estudios? 

• Hay necesidades aparentes en la comunidad? Faltas en acceso?  

 

3. Visitar la escuela para hablar con el director.  

4. Investigar los leyes de implementación por el distrito donde queda la escuela. 

 

Paso 3: Crear una relación con la Escuela 

 

1.) Presentar la agenda escolar de SolCom al director de la escuela y encontrar el método de 

impacto más apropiada por esa escuela. Darles materiales hechos específicamente para 

escuelas: guías de referencia para filtros de agua, publicidad sobre las campanas de vista, y 

programas Probar para Comprar.  

 

Pregunte:  

• Si le interesa participar en esa programa, estaría disponible dejar grupos entrar a la escuela 

para dar charlas en los ofrecimientos de SolCom (seguridad de agua, energía solar, etc)?  

• Basado en los productos de SolCom, que brindaría el beneficio más grande a la escuela?  

• Si le interesa, que son los pasos próximos/necesarios para implementar esa programa en la 

escuela?  

 

Paso 4: Implementar la Programa Probar para Comprar 

Para: Escuelas y Organizaciones Empoderadas 

 

Mucha gente que vive en la pobreza no tiene los recursos monetarios para invertir al principio 

en la tecnología solar. Para empoderar escuelas y familias con el acceso a nuestros 

productos, Solcom está en proceso de crear un programa apropiado y comprehensivo de 

Probar-para-Comprar. Esa programa ofrecerá la oportunidad probar los productos sin gastar. 

Si la gente le gusta el producto y piensa que sí, vale la pena, les damos la oportunidad 

comprar. 

 

Alquilar las lámparas a estudiantes es una estrategia entre la programa de Probar-para-

Comprar. Los clientes (los estudiantes) pagan un depósito y después una cantidad por 

semana para 4 semanas. Pueden devolver la lámpara en cualquier momento para recibir su 

depósito inicial. También, tienen la opción de quedarse con la lámpara si completen el 

periodo de alquilar. 

 

Comercialización 
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• Distribuir los volantes y pegar afiches alrededor de la comunidad para crear conocimiento de 

la sesión de información 

 

Sesión de información 

• Reunir con los miembros de la comunidad en un lugar central, como la escuela, y compartir 

información sobre SolCom y los productos que ofrecemos 

o Basado en la situación de la comunidad, explicar los problemas actuales con la electricidad 

o Presentar los productos solares como opción alternativa (usar gráfico) y sus beneficios 

o Explicar los ahorros de productos solares (usar gráficos) 

• Presentar la Programa Probar para Comprar 

o Compartir la oferta de probar las lámparas sin gastar dinero 

▪ Tendrán 2 semanas para probar la lámpara 

▪ Tienen que firmar un contrato con la el acuerdo de cuidar la lámpara y devolverla después 

de 2 semanas, o si la quieren comprar, empezar realizar los pagos 

• Inscribir participantes 

o Para los miembros de la comunidad que quieren participar, hay que hacerles firmar el 

contrato 

o Proveerlos con la lámpara solar. Explicar cómo se usa y darles las instrucciones escritos. 

o Programar un plan de seguimiento (Por ejemplo: vamos a reunir en X iglesia en dos semanas, 

donde puede devolver la lámpara o realizar el primer pago) 

 

 

Control 

• Hoja de Información de Cliente 

o Mientras personas están llevando sus lámparas, la Especialista tiene que anotar el nombre, 

número de teléfono, la fecha, y la firma de cada persona.  

o Cuando las lámparas están devueltos o la persona empieza a realizar los pagos, hay que 

editar el documento con la información actual.  

• Control de ventas, gestión de inventario y plan de pagos 

o Cuando una persona decide pagar por la lámpara después de las 2 semanas de probar, 

control de ventas y el inventario tiene que ser hecho en la misma manera de anotar la 

información de cliente que anotó durante de la campana. Si el cliente necesita dividir los 

pagos con un plan de pagos, hay que dirigirlo igual 

 

Puntos Fijos de Venta 

 

Para: Familias Empoderadas  

Es posible identificar un punto dentro de una comunidad en cuál podría vender los productos 

solares. El punto puede ser una tienda, no importa que sea un local independiente o dentro 

de la casa del emprendedor.   

 

Para: Organizaciones Empoderadas  

Trabajar al lado de una fábrica o una compañía establecida es otra estrategia vender las 

lámparas, porque es una manera fiable de recibir los pagos. Esa manera provee que los 

clientes paguen en incrementos. Si un trabajador/a se compromete comprar una lámpara, 

una porción de su salario será deducido durante un tiempo de 4-8 semanas. Al fin de este 

tiempo, pueden recoger su lámpara de la oficina SolCom. 

 

Cómo funcionan los Puntos Fijos de Venta (PFV)? 

• SolCom provee un inventario de productos solares a un establecimiento concurrido como 

una farmacia o tienda 
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• Coordinadores Regionales y Especialistas Solares capacitan al gerente del PFV en los detalles 

de los productos solares y cómo promoverlos 

• El gerente del PFV promociona, sitúa atractivamente y vende productos solares de Soluciones 

Comunitarias 

• (Opcional:) El gerente da exposiciones y charlas educativas a clientes potenciales 

• Especialistas solares hacen seguimiento a cada rato con la gerente del PFV para registrar 

inventario y recoger ganancias de Soluciones Comunitarias 

 

 

Identificar un PFV 

Requisitos de un buen PFV: 

• Ubicación bien situada geográficamente  

• Visible a la calle o al camino 

• [Preferible que] tiene acceso a las comunidades que lo rodea 

• Tiene horas regulares de operación 

• Ofrece un servicio relacionado o la gerente trabaja en un área relacionada (salud, venta de 

mercancía, etc.) 

• Capacidad para meter fácil a los productos de Soluciones Comunitarias a lo que ya ofrece 

su PFV de productos y servicios 

 

Requisitos de un gerente bueno de PFV: 

• Demostrar un deseo de apoyar a su comunidad 

• Es bien conocido y respetado entre los miembros comunitarios 

• Motivado y positivo 

• Debe de entenderse lo que enseña SolCom y debe demostrarlo a su comunidad (acceso, 

impacto, sostenibilidad) 

• Es capaz de desarrollar competencias básicas en contabilidad, marketing y ventas 

• Tener el tiempo y motivación de gastar con sus clientes para explicar y enseñarles los 

productos 

 

Cómo encontrar un buena PFV y un gerente bueno: 

• Platicar con el líder comunitario y pedir sugerencias 

• Caminar por todo la comunidad y hablar con los gerentes de tiendas que están ubicado 

centralmente 

 

Abriendo un PFV 

• Entrevistar a gerentes de PFV potenciales en colaboración con la Coordinadora Regional 

• Después de que sean aprobados, capacite al gerente en detalles de los productos solares, 

métodos de publicidad y el uso de todos los controles necesarios (Control de Ventas, Control 

de Inventario, Carta de Garantía, etc.) 

• Haga publicidad para la apertura del PFV  

 

Dando mantenimiento a un PFV 

• La Especialista tiene que mantener contacto regular con el gerente de la PFV 

• La Especialista tiene que reunir con el PFV mensualmente para recolectar información nueva 

sobre ventas y el inventario 

• La Especialista tiene que dar todos los informes al CR, quien pondrá toda la información en la 

sistema de Google Forms 

• Los costos de manejar un PFV incluye transporte a la comunidad para la configuración y para 

dar seguimiento, imprimir materiales para publicidad, y los costos de productos dañados y 

robados. Colaborar con el CR en un presupuesto.  
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• Recordar a las comunidades que los productos estarán disponibles para comprar a largo 

plazo  

• Analizar el enfoque de hacer ventas y las ventas mismas y modificar el enfoque como 

necesario para aumentar ventas e impacto 

• La Especialista colaborará con los gerentes de los PFVs para recolectar la información 

necesario para los métricos de empoderamiento 

 

Mercadeo y Publicidad 

 

La buena publicidad es esencial en realizar un evento o sitio de ventas exitoso y eficaz. Sin la 

publicidad, la comunidad no conocerá de la oportunidad de encontrar los productos de 

Soluciones Comunitarias. 

 

 

Los 5 Ps de Mercadeo 

 

Producto 

Calidad 

• Esencial para tener un producto de buena calidad  

• Calidad garantizada por SolCom antes de distribución 

 

Más allá del producto: La solución 

• No es solo vender un producto, sino una solución 

• Una lámpara solar es una solución a:  

○ Comunidades sin electricidad  

○ Riesgos de salud y peligros que viene con alternativas como velas  

○ Pagos caros de luz 

 

Presentación 

• Siempre trata a la lámpara como un producto con valor. Cuando lo saque de su cajita y lo 

encienda, hágaselo con cuidado. Cuando está preparándose la presentación de productos 

para una campaña o un punto fijo de venta, ponga a la lámpara (y sus accesorios, si tiene) 

bonito en la mesa. 

 

Precios 

En el caso de Soluciones Comunitarias, no cambiamos el precio según el mercado. Si después 

de varios eventos cree que es necesario cambiar el precio para sacar mejores ventas, 

comuníquese con la gerente regional.  

 

Lo que sí ofrecemos es un plan de pago. En el caso de la lámpara solar, que a algunos 

parece como un producto caro, una manera de disminuir la duda de las personas y hacer la 

compra más a su alcance es de dividir el costo en varios pagos. Vea el apéndice para el Plan 

de Pago.  

 

Promoción 

• Cuando un miembro de la comunidad muestra interés en una 

lámpara solar, es importante que puede explicar las 

características y beneficios de la lámpara. 
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• Beneficios 

Explíqueles por qué van a beneficiar de tener este producto solar. Explique las ventajas sobre 

las alternativas.  

○ Ahorros (Se puede encontrar los análisis de costos en el Apendice C.2) 

Costos de alternativos: focos (costos de electricidad), velas, linternas y baterías 

○ Salud y prevención de riesgo: Prevenir peligros  de inhalar el humo de velas 

○ Otro: Ayudar al medioambiente 

• En el dado caso de que un cliente potencial no compra la lámpara, asegúrese que aquella 

persona sabe cómo contactarle o dónde se puede ir para comprar una en el futuro 

 

 

P...Ganancia 

• Ganancia fija de productos solares para ambos Soluciones Comunitarias y el/la Especialista 

Solar 

 

Estrategias de mercadeo 

 

Publicidad puerta a puerta con afiches/volantes (Todos los países)  

• Campañas 

• Talleres “Probar antes de Comprar”  

 

Dos o tres días antes de una campana, el equipo de asesores debería entrar la comunidad y 

andar casa a cada, hablando con las familias y repartiendo los volantes.   

 

Afiches (Todos los países) 

• Campañas 

• Puntos Fijos de Venta 

• Talleres “Probar antes de Comprar”  

 

• Afiche de una página con información sobre la campana están pegados en un lugar central, 

áreas frecuentadas de la comunidad tal como tiendas, edificios públicos, espacios de 

reunión, y afuera de las casas de líderes comunitarios.   

 

Perifoneo (Nicaragua y Ecuador) 

• Campañas 

Ocasionalmente, si tenemos conexión con este recurso en la comunidad, o si queremos 

pagar extra para contratar el servicio, (ej. durante del programa de SEC), promocionamos 

con perifoneo.  Unos días u horas antes del evento solar, la camioneta dará vuelta por la 

comunidad anunciando el evento y los detalles.   

 

Anuncio por radio (Nicaragua, Guatemala y Ecuador) 

• Campañas 

Líderes comunitarios pueden arreglar anuncios por radio para la organización o el 

especialista puede pasar por una oficina de emisora.   

 

Ver el Apéndice C.2 para materiales más específicos de mercadeo.     

 

 

Manejo de Técnica e Información 

https://drive.google.com/folderview?id=0B4webs0RGuKmelFmbENQeFY4Y0U&usp=sharing
https://drive.google.com/drive/folders/0B4webs0RGuKmelFmbENQeFY4Y0U
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Tenemos varios formularios para registrar información del producto, inventario, ventas, planes 

de pago, garantías y reparaciones de productos solares. Incluyen: 

    Hojas de Información del Producto 

    Control de Inventario 

    Control de Ventas 

    Planes de Pago 

    Cartas de Garantía 

    Control de Inventario Dañado 

Ahora explicaremos el propósito y procedimiento para cada control.  

 

• Hojas de Información del Producto 

(Vea a las hojas de productos específicos a su país en Apéndice B) 

Cada cliente se debe de educar antes de que haga su compra sobre el tiempo necesario 

para cargar, cómo cuidar y guardarlo y cómo hacer mantenimiento Si no sale en la caja, es 

importante entregar al cliente esta información en forma de una hoja escrita o en dibujos. 

• Control de Inventario 

(Vea a los controles en Apéndice D) 

Utilice esta hoja para registrar el inventario actual. Concluyendo un evento solar, cuente el 

inventario y registrarlo en esta hoja. Averigüe concordancia con el Control de Ventas. Un 

Control de Inventario actualizado debe ser entregado al Coordinador Regional después de 

cada evento solar. 

• Control de Ventas 

(Vea a los controles en Apéndice D) 

Utilice esta hoja para registrar ventas durante actividades y eventos solares. Ponga un palito 

para cada unidad en la cajita que corresponde al modelo del producto vendido. Después 

de que concluye un evento solar, sume todas las ventas y anótelo en la hoja. 

• Planes de Pago 

(Vea a los controles en Apéndice D) 

Cuando un expresa que le gustaría comprar un producto solar, los Especialistas Solares deben 

de averiguar si el cliente puede hacer todo el pago en el mismo momento o si necesitan de 

un plan de pago. Planes de pago permiten a los clientes pagar en 2 a 4 instalaciones, cada 

uno pagado en intervalos regulares de 1 a 4 semanas. Si la logística lo permite, el cliente sería 

responsable por llegar a un lugar designado por la Especialista Solar para hacer los pagos. 

Cada pago requiere un recibo para ambos SolCom y para el cliente. 

• Cartas de Garantía 

(Vea a los controles en Apéndice D) 

Cuando un cliente compra una lámpara solar, recibe una carta de garantía garantizando 

reparaciones para un periodo designado de tiempo. Para poder recibir la reparación, su 

lámpara deben de ser en buena condición y el cliente tiene que presentarle al Especialista 

Solar su carta de garantía. En esta carta, el Especialista Solar debe de escribir el nombre del 

cliente, su número telefónico, la fecha de la compra e información de contacto para el 

Especialista Solar y/o la oficina regional. 

 

• Reparaciones: Control de Inventario Dañado 

(Vea a los controles en Apéndice D) 

Tenemos una relación con un técnico local que repara lámparas para las personas que se 

han comprado una lámpara solar de Soluciones Comunitarias y pueden presentar su carta 

de garantía. La Especialista Solar recibirá la lámpara del cliente y entregarlo a la 

Coordinadora Regional, quien registrará la información y después entregarlo al técnico. 

 

La Especialista Solar debe: 

https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmZ3FLWm1PTERScHM
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmc0tLUjh2bHBHTkk
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmc0tLUjh2bHBHTkk
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmc0tLUjh2bHBHTkk
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmc0tLUjh2bHBHTkk
https://drive.google.com/drive/u/0/folders/0B4webs0RGuKmc0tLUjh2bHBHTkk
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• Evaluar la situación con el cliente antes de recibir la lámpara: determinar si la lámpara está 

dentro de la fecha de vencimiento de su garantía, cuál problema tiene la lámpara y que 

el cliente lo está entregando en la condición apropiado con todos los accesorios y 

componentes necesarios. 

• Proveer al cliente una lámpara prestada que puede utilizar durante el tiempo de la 

reparación. La lámpara prestada debe ser entregado (en buena condición) a la 

Especialista Solar cuando el cliente recibe su lámpara. (Ojo: No incluye otro año de 

garantía después de la reparación.) 

 

Costos 

Reparaciones bajo garantía serán pagadas por Soluciones Comunitarios. Para cualquier 

reparación fuera de garantía, el cliente debe de pagar. 

(Vea al Apéndice D: Técnicos y Reparaciones para más información de reparaciones 

específicas.) 

 

 

 

ACTIVIDAD DE COMPRENSIÓN 

 

Crear algunos escenarios diferentes para mostrar la utilización de los documentos. Es 

necesario que entiendan adonde y cómo tienen que anotar la información correctamente.  

 

Escenario ¨típico¨: 

Para practicar: Usando controles durante y concluyendo un evento solar 

 

Campaña solar 

Francisco Pérez (representado por el Coordinador Regional), un agricultor, llega a la mesa de 

Soluciones Comunitarias en una campaña solar.  

Pregunte: Como especialistas solares, que hacemos? 

--Alguien debe de registrarlo en el Control de Clientes 

 

Francisco vea a una lámpara en la mesa. 

Francisco: “Que es eso, una lámpara? Necesita baterías? Cómo funciona?” 

 

Pida del grupo un voluntario que puede dar una descripción del producto y charla 

promocional a Francisco, incluyendo los beneficios de la energía solar. Debe de cubrir todos 

los puntos mencionados en la Sección 2 de información del producto y también demostrar 

competencia en estrategia de marketing y ventas. 

 

Francisco: “Me encantan las lámparas. Querría comprar dos- un colgante para mí y un Firefly 

para mi hijo quien tiene que estudiar por las noches. La única cosa es que no tengo suficiente 

dinero ahorita para pagar los dos. Podría pagar lo que puedo ahora y lo que falta luego?  

 

Deje las participantes especificar que son los próximos pasos y que hojas hay que rellenar. 

Deberían involucrar Hojas de Información de los Productos, la Tarjeta de Garantía, y anotar la 

venta en el Control de Ventas. Además, deberían explicar a Francisco que son las opciones 

para Planes de Pagos, y rellenar esa información en la hoja.  

 

Francisco: “Muchísimas gracias! Es fantástico. Estoy emocionado mostrarlas a mi familia!  

 

https://docs.google.com/document/d/1nLbFISJQNYc_6mosU6nSngjDoa_vbwpAsQLLzS5Ijtc/edit?usp=drive_web
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Cinco personas más compran lámparas en el evento. Maria de los Angeles Matamoros, una 

costurera, compró una Firefly para poder trabajar por las noches. Cristhiam Reyes, encargado 

de un vivero, compró tres multiusos, uno por cada padre y uno por sus suegros. Moisés Ruiz, un 

vendedor de leña, compró un colgante para su bicicleta, como está haciendo entregas por 

las noches. Angélica Cabezas, la encargada de una tiendita que tiene en su casa, compró 

una para poder ver sus productos mejor y contar el dinero de los clientes.  Heidi Torres compró 

dos lámparas, una para ella misma cuando cocina y otra para uso general para su familia.  

 

El RC puede poner números falsos y comunidades falsos si es necesario. Los ejemplos dejan 

que los participantes practican rellenar las hojas necesarias (control de ventas y control de 

inventario).  

 

Pida que los participantes terminen sus ventas totales y las hojas de inventario.  

 

Responde a las preguntas cuando vienen. Corrija los errores y/o pida que los otros 

participantes que fue correcto y que fue incorrecto.  

 

  

Escenario ¨típico¨: 

Practicando Seguimiento de Productos Dañados y el proceso de reparación 

 

Siete meses después, Francisco viene de nuevo, diciendo que su lámpara no está 

funcionando bien.  

 

Francisco: La dejo afuera por seis horas durante el día para cargar, pero no enciende 

cuando necesito usarla.  

 

Pregunte: Qué podemos hacer para Francisco?  

Espere la respuesta: Hay que preguntar para su tarjeta de garantía. Si la tiene, toma su 

lámpara y avisarle que un técnico va a investigar y hacer las reparaciones lo más pronto 

posible. Rellenar el informe de Inventario de Productos Dañados. Ofrecer una lámpara 

temporaria mientras espere las reparaciones.  

 

Pida que el grupo practiquen rellenar el informe de inventario de productos dañados.  

 

Que hacen con el informe cuando está completa?  

Darlo al RC.  

 

 

Métricos de Empoderamiento 

 

Control de Empoderamiento: Por qué?  

Seguimos aprendiendo sobre la manera de crear, controlar, y profundizar el 

empoderamiento creado dentro de la Programa Solar. Para hablar sobre el impacto 

establecido en las vidas de la gente, necesitamos y queremos apuntar los cambios en los 

niveles de empoderamiento. Haciéndolo, podemos comunicar hasta donde alcanza nuestro 

impacto y si estamos cumpliendo nuestra misión.  

 

Control de Empoderamiento: Qué?  

Creemos que existen seis niveles de empoderamiento: Conocimiento General (toma de 

conciencia), Conocimiento Personal, Uso, Satisfacción, Empoderamiento Directo, y 
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Empoderamiento catalizador. Entender cómo vamos a recolectar información sobre el 

empoderamiento en cada nivel, es necesario entender qué significa cada categoría de los 

métricos y cómo afecta el programa Solar.                       

 

Conocimiento General             Conocimiento Personal            Uso 

Conocimiento General 

sobre los problemas con 

la electricidad, con 

fuentes de luz, y de 

productos ofrecidos por 

SolCom/SolKom Yo 

Conocimiento Específico sobre 

las fuentes de luz que utiliza 

personalmente. Ejemplo: Las 

desventajas del fuente de luz y 

la solución más apropiada por 

su caso específico  

Personas tomando acción. 

Ejemplo: Comprar una 

lámpara solar, reducir el uso 

de  fuentes de luz alternativos 

como velas y bombillas  

Satisfacción del Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento Catalizador 

Cuando personas dicen 

que están satisfechos y 

van a recomendar 

nuestros lámparas 

solares 

Impacto positiva anotado por la 

gente como resultado de usar 

las lámparas solares 

Un impacto positivo no 

previsto anotado por la 

gente como resultado de 

usar las lámparas solares y 

una decisión comprar otros 

productos 

 

Control de Empoderamiento: Cómo 

Ahora que entendemos el qué y el porqué, es necesario aprender lo que necesitamos 

conseguir y las herramientas que utilizaremos para medir cada paso de empoderamiento.  

 

           Conocimiento General            Conocimiento Personal             Uso 

# de personas que se han 

hechos conscientes de la 

situación de luz, cómo se 

afecta la vida, cómo 

resolver problemas de luz y 

cómo lo podemos resolver 

nosotros 

# de personas quien ha 

adquirido conocimiento de su 

situación personal de luz y cómo 

se afecta su vida, y, (si se puede 

aplicar) se ha sido ofrecido la 

manera de resolverlo 

# de personas qué 

decidieron aprovechar de las 

ventajas de los productos 

ofrecidos (lámparas solares)  

Satisfacción de Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento Catalizador  

Si las personas quieren 

recomendar los productos 

# de personas anotando una 

mejora en sus propias vidas y las 

vidas de su familia  

 

# de personas reportando una 

mejor percepción de su futuro 

# de personas que eligen 

adquirir una solución o 

servicio adicional 

 

# de personas que reportan 

un efecto positivo no 

anticipado en sus vidas o la 

vida de su familia o 

comunidad 

 

Las herramientas qué vamos a utilizar para llegar a estos números son:  
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Control de Empoderamiento: Quién 

Diferentes personas serán involucradas en registrar y reportar las medidas de 

empoderamiento: 

• Conocimiento general: Especialista Solar 

• Conocimiento personal: Especialista Solar 

• Uso: Especialista Solar 

• Satisfacción: Coordinador Regional 

• Empoderamiento directo: Coordinador Regional u otro miembro del equipo SolCom 

• Empoderamiento catalizador: Coordinador Regional u otro miembro del equipo SolCom 

 

Control de Empoderamiento: Cuándo 

Registraremos cada medida de empoderamiento durante: 

• Conocimiento general: Eventos solares 

• Conocimiento personal: Eventos solares 

• Uso: Eventos solares 

• Satisfacción: 2 semanas después de la compra 

• Empoderamiento directo: 2 semanas y 2 meses después de la compra 

• Empoderamiento catalizador: 2 semanas y 4 meses después de la compra 

Control de Empoderamiento: Comunicación 

La Especialista Solar será responsable por conseguir la información para Conocimiento 

general, Conocimiento personal y Uso, ponerla en los controles de empoderamiento y 

entregarlos a la Coordinadora Regional de manera puntual (dentro de 2 semanas del Evento 

Solar). Entregar información correcta y comprensiva es clave en analizar y reportar nuestro 

impacto y el empoderamiento que estamos creando. Los Especialistas Solares son 

responsables por asegurar que la información es disponible a la Coordinadora Regional para 

que él o ella puede continuar registrar y reportar los siguientes métricos. Sin la información del 

primer nivel de empoderamiento, será imposible completar lo que queda del trabajo.  

Ahora repasaremos uno por uno los Controles de Métricos de Empoderamiento. 

(Los documentos Control de los Métricos de Empoderamiento están disponibles en Apéndice 

E) 

 

 

ACTIVIDAD DE COMPRENSIÓN 

 

Crear algunos escenarios donde tendrán que utilizar los documentos. Es importante que 

entiendan adonde y cómo anotar la información correctamente.  

 

Pida que saquen sus documentos de ‘Control de Métricos de Empoderamiento’.  

 

1. Pregunte: Dónde se puede encontrar la información para llenar las hojas de “Familias 

Empoderadas” y “Escuelas Empoderadas”? 

Respuesta: De los Controles de Clientes de las campañas y otros eventos solares 

2. Dar alistados como ejemplos de comunidades, fechas de eventos, y números de clientes que 

asistieron. 

3. Repetir con escuelas.  

 

Conteste las preguntas cuando hay duda. Corrige errores cuando están dichos y/o pida que 

los otros participantes los corrijan.  
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Ahora, ponga los participantes en parejas. Una persona fingirá ser el cliente mientras la otra 

fingirá ser la Especialista.   Usando el documento de Encuesta, el cliente proveerá información 

mientras la Especialista practicara apuntar las respuestas. 

 

Preguntas y Respuestas 

Ya estamos concluyendo la segunda sesión de capacitación. Ahora, podemos tomar 

algunos minutos para repasar sobre lo que hablamos hoy y podrían escribir cualquier 

preguntas que tienen en relación a los temas que aprendieron.  

 

Prueba 

Van a dar una pequeña evaluación hoy. Incluye algunas preguntas sobre lo que aprendieron 

en los últimos dos días. Es una oportunidad mostrarnos si necesitamos repasar partes de la 

información o si ya queda claro toda la información.  

Darles por lo menos 15 minutos para terminar.  

 

Conclusión 

Gracias por asistir el segundo día de capacitación! En la próxima capacitación, seguiremos 

aprendiendo a través de la práctica. Vamos a tener nuestra primera capacitación en el 

campo, visitando una comunidad, coordinando publicidad y haciendo una campaña para 

brindar productos solares. Estaremos trabajando en el campo por dos días, la mitad del día 

cada vez. Vamos a reunir en FECHA a las TIEMPO para viajar. No vengas tarde! 
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Apéndice B: Información Técnica 

 

 

 
 

Reparaciones por Técnico 

  

• Cada país tendrá una relación con un técnico local o distribuidor 

para reparar las lámparas bajo garantía.   

• En este caso, el AC recogerá la lámpara (sólo cuando el cliente 

muestra prueba de compra con la tarjeta de garantía), se entrega 

a SolCom/CR quienes imponen la información en el sistema de 

devoluciones y entregan al técnico.    

• El AC debe evaluar la situación con el cliente antes de recibir la 

lámpara: determinar si está bajo garantía, cuál problema tiene, y 

que el cliente la entrega en condición adecuada con todos los repuestos necesarios.     

• El AC proveerá el cliente con una lámpara de préstamo para usar durante el tiempo de la 

reparación.  Hay que entregar la de préstamo  (en buena condición, funcionando), cuando 

el cliente recibe su lámpara reparada.   

• Ya cuando SolCom reciba la lámpara reparada del técnico, hay que reportarlo en la base 

de datos de devoluciones, contactar el AC y coordinar la entrega del producto al cliente de 

nuevo.  No incluye otro año de garantía.   

 

 

 

 

Reparaciones Caseras  
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A veces, hay problemas con las lámparas que ocurren después de mucho uso.  Unos son 

fáciles para reparar en casa si alguien tiene experiencia con un voltímetro o herramientas 

adecuadas.  Si no, recomendamos pedir un técnico calificado.     

 

Experto Técnico: Tiene la herramienta básica y conocimiento eléctrico y especialmente sabe 

cómo usar un voltímetro.   

 

Herramienta Necesaria: Voltímetro, soladadora, tape eléctrico negro.          

 

 

 
        ’ 

 

Manejo de Información y Procesos Técnicos 

  

Mejores Prácticas  

● Tener a 1 persona designada como encargada de hacer pedidos (CR, CD)  

● Considerar el precio del producto en sí, más los impuestos y el flete  

● Pedir productos con anticipación (3 meses) y coordina con CRs y ACs para asegurar que 

siempre haya stock.   

● Saber cuánto tiempo dura el producto en llegar y planificar bien.  

● Saber tiempos de bonos, regalías para aprovechar y tener un stock suficiente  

● Repartir una hoja con información técnica sobre la lámpara, y el número/info de contacto de 

un técnico designado en caso de fallas.   

● Asesor rellena una tarjeta de garantía con el cliente (cuando se aplica) durante la compra.   

● La tarjeta debe ser de un papel duradero para que no se pierda fácilmente.    

 

Garantías  

● Las lámparas vienen con un tiempo de garantía que varía según el modelo y país.   

● Se repara el producto sin costo cuando el daño no es culpa del cliente (ej. no carga, muy 

baja luz).   

● Si la lámpara está sucia, desarmada, quebrada o no en buena condición (alambres 

cortados, panel roto, etc), se puede reparar pero por un costo al cliente.    

● Reemplazo de baterías (litio recargable para el supersolar), es normal después de un año-18 

meses de uso intensivo.  Ahora mismo, SolCom no vende ese tipo de batería.  Si el cliente 

necesita batería nueva, podemos ponerles en contacto con un técnico o fuente nueva.    

 

5 Pasos de Estrategia de Ventas para Lámparas Solares 

  

1. Definir el mercado 

● Población que no está incluido en la red eléctrica 
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● Población con acceso a electricidad, pero un lugar que frecuentemente tiene apagones 

  

2. Determinar el contacto inicial 

Planificar campañas y actividades por la noche provee un ambiente más relevante a los 

propósitos, demostrar cómo funciona la tecnología solar. Ha sido propuesto también que el 

contacto inicial ser creado más intencionalmente.  Si enfocamos la presentación de los 

productos solares directamente a las poblaciones que recibirían los más beneficios posible de 

comprar uno de nuestros productos (escuelas, por ejemplo), tendremos más éxitos con 

empoderar comunidades. 

● Cómo conseguirás acceso a esos mercados? 

○ Campañas específicos que atraen directamente uno de las poblaciones, ej: noche de tejer 

● Promoción: anuncios de radio, volantes, afiches, mantas, cartas específicas de productos, los 

materiales van a depender en el lugar y que es apropiada 

  

3. Saber cuál preguntas preguntar en conversaciones con clientes: Encuestas 

● Vea a las encuestas específicas Appendice C.3 

● Qué información necesitamos? 

  

4. Entregar y Aumentar 

● Dar seguimiento con productos vendidos 

● Dar seguimiento con productos nuevos que pueden ser de interés 

Conseguir la información de contacto más seguro posible. Si son números de teléfono, tal vez 

la persona estaría más disponible contestar un mensaje de Whatsapp o Facebook, en vez de 

una llamada. (Explora las referencias culturales. por ejemplo: aquí en guate los planes de 

Internet Tigo incluye whatsapp gratis). Tal vez estudiantes tienen acceso a correo electrónica 

desde una computadora en la escuela. Nos servirá saber donde podemos encontrar nuestros 

clientes (un dirección, o idea general como: son dueños de esa tiendita, o viven en frente de 

la escuela) 

● Hay que encargar un producto bueno- si el producto ha tenido problemas técnicos en el 

pasado, asegurar que tenga una garantía y que los clientes sepan de la garantía. Productos 

rotos crean perspectivos negativos de SolCom, los productos que arreglamos nos ayudará 

crear confianza. 

  

5. Monitorear las ventas 

● Qué son las mejores prácticas, los desafíos, los logros? 

● Qué falló? 

● Cómo aumentamos por el futuro?  

Cada país tiene formularios y sistemas diferentes en uso para organizar información 

relacionada al tema solar, pero lo siguiente es necesario:  

 

Tipo de Formulario  Descripción  

 

Hojas con Información de 

Producto  

Cada cliente debe ser educado sobre el tiempo 

necesario de carga, como cuidarlo y mantenerlo 

antes de la compra.  Además, es importante 

asegurar que el cliente reciba una hoja con esa 

información educativa escrito o con fotos si no está 

https://drive.google.com/drive/folders/0B4webs0RGuKmRFhmcVVOYXhRZWc
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incluido en la caja/instrucciones de la lámpara.   

Tarjeta de Garantía  Tarjetas debería incluir el nombre de cliente, 

teléfono, fecha de la compra, información de 

contacto para el AC que vendió el producto y el 

CR de la zona.  Tarjeta dada al cliente cuando se 

la compra y tiene que entregarla para cubrir su 

producto bajo garantía.   

Hoja de ventas  Emprendedor detalla las venta en la ‘hoja de 

ventas’, calculando su inventario al inicio/final del 

evento, productos vendidos, ganancias total, para 

el AC y para SolCom.   

Informes de Inventario  CRs tienen la habilidad de hacer informes y 

determinar cuántos productos solares tienen en sus 

bodegas y cuántos cada AC/PFV (punto fijo de 

venta) tiene en mano.  Eso ayudará el CR anticipar 

patrones y calcular pedidos de productos.   

Seguimiento de Productos 

Dañados  

Usando un Formulario de Google, CR o alguien del 

equipo SolCom impone información de los 

productos dañados y devoluciones en la 

computadora.  De tal manera, se puede fijar la 

fecha que recibimos el producto, cuanto tiempo 

para hacer la reparación, y cuanto tiempo para 

entregárselo al cliente, haciendo monitoreo del 

proceso de reparación en total.  

Formularios para Planes de Pago  Para países que usan planes de pago, debería ver 

un control comprehensivo que detalle los planes 

abiertos y cumplidos, (listando el nombre del 

cliente, teléfono, producto comprado, garantía).  

Una factura detallando el primer pago o sucesivos 

es necesario para el AC y el cliente.   

 

 

Casos de Estudio 

 

Mejores Prácticas  

● Eventos que muestran de forma tangible los beneficios de las lámparas solares (ej. campana 

por la noche)  

● Promocionar la lámpara para que la gente gane confianza en el producto.  Déjala con un 

líder comunitario o dueño de tienda para usarlo en la iglesia o local de noche.   

● Es más efectivo tener una campana con un producto solo (no incluir visión/filtros)  

● Facilitar el proceso de pago.  Restar directamente del sueldo del cliente cuando trabaja con 

otra organización o hacer planes de pago adquiribles en las escuelas.   

 

Ya como hemos existido por más de 10 años, la organización ha aprendido lecciones 

valorables de todas las situaciones diferentes que se pueden ocurrir en el trabajo.  Aquí están 
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unos escenarios para repasar.  Actividad Opcional: Facilitadores escriben las situaciones en 

una tarjeta y reparten entre grupos de aprendices.  Ellos discuten por 5 minutos opciones 

diferentes para navegar la situación, usando nuestros Valores (vea a sus apuntes de la 

Capacitación 1) para proveer dirección y llegar a un consenso general.     

     

 

Situación Acciones Previas1  Valores 

Llegando a la 

campana, se da cuenta 

que todos los materiales 

de mercadeo se te han 

quedado.  Qué haces?   

• A pesar de ese reto, piensa en 

las alternativas... 

• Hay un persona con 

megáfono que te puede 

prestar?  

• Hay otra persona que puede 

devolver y recoger materiales 

mientras que el otro prepara el 

evento?   

• Es posible comprar cartulina y 

marcadores allí mismo?  

• Hay promotores comunitarios 

que pueden pasar la voz, 

yendo casa por casa o 

haciendo anuncios en 

espacios públicos?   

Innovador 

Que hago si un cliente 

exige una reparación 

pero se da cuenta que 

no esta baja garantía?   

 

• Es mejor para entender la 

perspectiva del cliente 

• Escúchales 

• Nunca discuta  

• Explica que va a hacer lo 

mejor para facilitar el proceso 

de reparación  

• Ten materiales de referencia 

como la garantía, en la mano  

• Pide cotización para el cliente 

para que entiendan la 

inversión económica antes de 

hacer el trámite inversión  

• Explicar que quiere ayudarles 

porque su misión/deber es que 

tenga acceso a la solución  

Empático & Enfocados 

en los resultados para el 

cliente  

Qué hago si alguien 

roba una lámpara 

cargándose de un 

emprendedor o punto 

fijo de venta?    

• Lamentablemente, estas cosas 

pasan.  Acordar los clientes y 

especialistas que son 

responsables para sus 

productos y que los guarden 

en un lugar seguro.   

Responsable  

                                                        
1 Estas solo son sugerencias. Manténgase en mente que no hay una sola manera de hacerlo y hay bastante ideas que no se han ocurrido. 

Sean creativo y innovador, y siga nuestros Valores Fundamentales! 
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• Hacer un plan flexible con el 

especialista para que pueda 

pagar desde sus ganancias 

directamente en un tiempo 

razonable.     

Qué pasa cuando va a 

tener evento en la 

iglesia, está cerrada, y 

la persona que tiene la 

llave no se encuentra? 

• Ud. es responsable para crear 

conexiones fuertes con varios 

líderes comunitarios y 

diferentes grupos de relación.    

• Hay alguien más que tiene la 

llave o sabe cómo localizar 

esa persona?  

• Hay otros líderes que tienen 

ideas para espacios 

alternativas para tener el 

evento?   

  

Colaborativo 
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Apéndice C 

 

 
CHECKLIST CAMPAÑA SOLAR 

 

Antes de la campaña, revisar su canasta de productos e inventario: 

• Tiene todos los productos para hacer la campaña 

• Todos los productos están limpios y en orden 

• No hay productos rotos, fregados 

• Tiene los materiales de la publicidad adicional 

 

El día de la campaña, no olvide traer lo siguiente: 

• Carné 

• Camiseta de SolCom 

• Manta Campaña Solar 

• Mini-Afiches (para la publicidad adicional antes de la campaña) 

• Informe de Ventas (sacar copias y llevarlas a la campaña. No utilice el original!) 

• Informe de Inventario (sacar copias y llevarlas a la campaña. No utilice el 

original) 

• Informe de Control de Cliente (sacar varias copias y llevarlas a la campaña. No 

utilice el original!) 

• Boletines o información sobre Soluciones Comunitarias (para entregar a las 

persona que están esperando, explicando que es uno de los servicios que ofrecen) 

• Productos (las cantidades varían según el país de pertenencia) 

o Lámparas Solares 

• Servicios 

o Hojas de información del producto 

o SolCom Boletín/Información 

o Las tarjetas de negocio donde escribir el número, nombre de AC y 

punto de la venta 

 

Cosas Adicionales para Traer a la Campaña: 

 

• Un mantel para cubrir la mesa que usan para la campaña 

• Laso o hilo extra para colgar la Manta de Publicidad 

• Cinta para colgar afiches 

• Varios lapiceros  

• Sencillo/Suelto (Para dar cambio a los clientes que no traen sencillo) 

 

 

 

 

 

Información de los padres después del programa  

 

1. ¿Su familia compró una lámpara solar? 
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Sí _______    No _________ 

 

2. ¿Se siente usted que el precio de la lámpara es justo, demasiado alto o demasiado bajo? 

______________________________________________________________________________ 

 

3. ¿Con qué frecuencia su familia utiliza la lámpara solar? 

______________________________________________________________________________ 

 

4. ¿Quién utiliza la lámpara más frecuentemente en su familia? 

______________________________________________________________________________ 

5. ¿Cuáles otros propósitos le sirvió el panel solar, como carga de los teléfonos celulares? 

_____________________________________________________________________________________

___________________________________________________ 

 

6. ¿Quién conoce que podría utilizar un producto como este, y como podemos contactarlos? 

_____________________________________________________________________________________

___________________________________________________ 

 

7. ¿Qué le explico sus hijos sobre el producto cuando lo trajeron a su casa? 

_____________________________________________________________________________________

______________________________________________ 

 

8. ¿Completaron la hoja de cálculo de ahorros? Si es así, ¿Cuánto será el ahorrar mensual de 

velas u otras fuentes de luz para su familia? 

______________________________________________________________________________ 
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Probar para comprar 
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Resumen  

En esta programa, esperamos que las familias de los estudiantes puedan ahorrar 

dinero en su cuenta de luz y tener acceso a luz cuando no hay electricidad. El 

programa Probar para comprar enseñará los niños sobre energía solar y como 

evaluar sus ahorros.  Nuestra organización proporcionará profesores con hojas de 

trabajo, planes de la lección y una tarea. Después de la lección, los estudiantes 

pueden llevar una lámpara a casa solo cuando obtienen permiso de sus padres. Los 

estudiantes podrán probar la lámpara por dos semanas y ver cuanto dinero puede 

ahorrar con esa alternativa. Para finalizar el programa los estudiantes y padres de 

familia tendrán la oportunidad de comprar la lámpara para su uso personal.   

 

Lámpara 

para 

probar 

Lámpara multiuso:  

Tamaño: 10X17X15 

Precio: $500 RD 

Beneficios:  

• Energía sostenible 

• Es móvil 

• No necesita baterías 

• Se puede colgar en la pared 

• Dura por 4 horas 

• No necesita electricidad para cargar 

• No paga tanto en la cuenta de electricidad 

• Resistente a los insectos y al polvo 

Otros 

lámparas 

de 

SolCom 

D.LIGHT S20“COLGANTE”                              D.LIGHT S300 “LINTERNA”                        

Tamaño: 20.5 cm                                                        Precio: $1500 RD       

Precio: $500 RD                                                          Beneficios:  

Beneficios: 

• un panel solar para cargar 

• 2 niveles de brillo 

• dura 4 horas con nivel alto 

• 8 horas con nivel bajo  

• Resistente a tiempo, polvo y 

impacto  

• No se necesita un reemplazo de 

batería  

•  

• un panel solar con cable de 4 metros 

• puerto USB  

• 4 niveles de brillo 

• dura 4 horas con nivel alto 

•  8 horas con nivel mediano 

• 16 horas con nivel bajo  

• 100 horas con luz de la cama 

• Resistente a tiempo, polvo y impacto  

• No se necesita un reemplazo de 

batería  
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LECCION SOLAR  
 

Agenda 

 

1. Introduccion 

2. Dinamica 

3. Tema de hoy 

 

Objetivos 

1, Conocer y entender la energía del sol  

2. Conocer y entender como funcionan las lámparas solares 

 

La Presentación  

 

1. Introducciones  

 

Preséntense dando sus nombres e informando que ustedes son universitarios de EEUU 

trabajando para Soluciones Comunitarias y digan lo contento que están por tener la 

oportunidad de colaborar con ellos.  

 

Explique al grupo que a través de Soluciones Comunitarias van a hablar sobre el  

 

2. Dinámica  

Selecciona de la ¨List of Icebreakers 

O- Pedir ayuda de 2 voluntarios.  Un estudantes se ponen BLINDFOLD, y el otro sin.  

Preguntales hacer una seria de deberes como: escribir su nombre en el pizarron, 

buscar su cuaderno, anudar los cordones de un compañero.  Va a ser fácil para lo que 

puede ver y un reto para el otro.   

Preguntar la clase cuales fueron los retos.   

3. Tema de Hoy: Lámparas Solares 

4. El Sol 

La energía solar es una parte importante de la vida y ha sido desde el principio de los 

tiempos . Cada vez más, el hombre está aprendiendo cómo aprovechar este 

importante recurso y lo utilizan para reemplazar las fuentes de energía tradicionales. 

 

Dado que la energía solar es totalmente natural , se considera una fuente de energía 

limpia. No interrumpa el medio ambiente o crear una amenaza para Ecosistemas del 

petróleo manera y algunas otras fuentes de energía podría . No causa gases de efecto 

invernadero , el aire o la contaminación del agua . La pequeña cantidad de impacto 

que tiene sobre el medio ambiente es por lo general de los productos químicos y 

disolventes que se utilizan durante la fabricación de las células fotovoltaicas que se 

necesitan para convertir la energía del sol en electricidad. Este es un problema 

pequeño en comparación con el enorme impacto que un derrame de petróleo 

puede tener en el medio ambiente. 

5. Riesgos de velas of lámparas de gas 

6. Como funciona lámparas solares  
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Actividad con Fotos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7. Presentación de las lámparas solares  

8. Despedida  
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Apéndice D 

 

   

Garantía: Lámpara Solar 
Vigencia: 1 Mes de la compra 

 
 

Para que su garantía sea válida, la lámpara NO debe 
estar en las siguientes condiciones: 

• No debe tener rallones 
• No debe estar sucio 
• No debe estar desarmada  
• No tiene que estar quebrado 
Si cumple con estos requisitos Y SU CAJA ESTA EN BUEN 

ESTADO, su lámpara será remplazada. En caso de que se vote la 
lámpara antes de la garantía deberá pagar  

Q1O para su reparación. 

 
 
 

COMPRADOR 
Nombre: ______________________ 
Teléfono: _____________________ 
Fecha de compra: ______________ 
Vencimiento de su garantía: 
______ 
 

Nota: ¡Su garantía es válido solo CON ESTE TICKET! 
En caso de pérdida de su ticket, reportar al teléfono a: 7832-6345. 

¡Recuerde! Su lámpara tiene 16 meses de vida.  
Necesita un cambio de la batería cuando su lámpara:  
• fallas de menos luz 
• se enciende y se apaga de una vez 

Obtener su nueva batería con su Asesor Comunitario.   
      

      Nombre:   _______________________ 

      Numero de contacto: _______________ 
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Devolución de Productos 

Para llenar cuando un asesor/cliente entrega un producto que 

requiere reparación o tiene fallas.  

* Requerido  

 

Fecha que asesor entrego producto a la oficina * 

_______________________________________________ 

 

Equipo de asesor * 

_______________________________________________ 

 

Nombre del cliente/comprador * 

_______________________________________________ 

 

Celular/Teléfono del cliente o conocido 

_______________________________________________ 

 

Dirección del cliente 

_______________________________________________ 

 

Comunidad del asesor 

_______________________________________________ 

 

Fecha que cliente entregó al asesor * 

_______________________________________________ 

 

Fecha que cliente compró el producto * 

_______________________________________________ 

  

Vencimiento de la garantía 

_______________________________________________ 

  

El cliente entrego el producto con todo? 

Sí _________ 

No ________ 

Otro _________ 

 

Tipo de producto devuelto * 

_______________________________________________ 

 

Razon por lo cual devolvió el producto. * 

Dar una descripción en detalle de las fallas, problema con el producto. 

 

 

______________________________________________________________________________ 

 

Fecha mandado de la oficina para reparaciones 

_______________________________________________ 
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Fecha recibido reparado en la oficina 

_______________________________________________ 

  

Fecha entregado nuevo al asesor 

_______________________________________________ 

  

Próximos Pasos/Seguimiento 

___________________________________________________________________________ 

 

______________________________________________________________________________ 

 

  

Recibió un producto de reemplazo? * 

Sí _________ 

No ________ 

Otro _________ 

 

Otros comentarios/Condición de producto 

 

___________________________________________________________________________ 

 

______________________________________________________________________________ 
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Contrato por Plan de Pago 
 

 

Cliente:_____________________________________ 

Cedula:______________________________Dirección:___________________________________  

 

Teléfono: _____________________________Otro numero:____________________________________  

 

Tipo de producto:_____________________________ Costo Total del producto:_______________________________ 

 

El cliente ha pagado la cuota inicial en el valor de RD $___________al tiempo de firmar este contrato. 

 

El segundo pago de RD $___________será recibido no más de 30 días después de firmar este contrato, el día: 

    

 

Si el cliente no cumple con el contrato: 

1.) Le devolverá el producto al representante SolCom inmediatamente. 

2.) Recibirá un reembolso igual a la mitad de su cuota inicial. 

3.) No recibirá ninguna parte de su cuota inicial si el producto tiene daños 

 

 Marque la caja si usted está de acuerdo: 

Yo entiendo que tengo que pagar la segunda cuota antes de la fecha indicada arriba, y yo entiendo las 

consecuencias si yo no pago.  

 

 

Firma del cliente:__________________________________ Firma de AC:_____________________________________   

Fecha:______________ 

 

 

================================================================================================= 
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Apéndice E 

 

Examen Sesión 1: Introducción 

 

Nombre: _____________________________    Fecha: _______________________________ 

Firma de Facilitador: ______________________________ 

 

 

Lea cuidadosamente las siguientes preguntas y pon un círculo en la(s) respuesta(s) 

correcta(s) o responda a la pregunta lo mejor que se pueda. Para aprobar el examen, todas 

las preguntas necesitan ser contestadas correctamente. 

 

1. En una sola frase, explique qué es Solcom/SolKomYo. 

 

 

2. Cuáles son las dos organizaciones asociadas con Solcom/SolKomYo? 

 

1. __________________________________________ 

 

2. __________________________________________ 

 

3. Cuáles son unos de nuestros Valores Fundamentales?  

a. Intencional 

b. Dignificado 

c. Empático  

d. Excelencia 

e. Responsable  

f. Sentido de Humor 

            Repasar Mejores Prácticas: 

 

• Facilitador debe confirmar que el especialista puede escribir/leer antes de dar 

el examen. Si no pueden, se puede programar un examen oral en un cuarto 

separado o en otro momento con otro miembro del equipo SolCom.  

• Exámenes están impresos de manera legible y hay suficientes lápices/bolígrafos 

para todos,           

• Repaso de reglas antes de dar el examen: 

o Deben tomar el examen en silencio 

o Deben estar separados para no poder copiar del examen de un 

compañero 

o Levantar la mano en caso de preguntas  

 
                  Mientras van terminando el examen, se levantan la mano, entregan el examen al  

fa              facilitador y salen en silencio.   

 
se mi          Si se mira a alguien copiando del examen de otro, estarán eliminados de la  

       capacitación de inmediato.   
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g. Inclusivo 

 

4. Cuáles son las innovaciones que ofrecemos?  

a. Productos y servicios de Visión  

b. Eventos de Agua y Purificadores de Agua 

c. Tecnología Solar  

d. Cocinas de Gas Mejoradas 

e. Talleres sobre la Salud de Animales 

 

5. Qué significa FOCOPI? 

a. Fondos Comunitarias para Personas e Individuales 

b. Fondos Colaborativos de Prevención e Inversión  

c. Fondos Comunitarios de Prevención e Inversión 

d. Fondos Colaborativos para Personas e Individuales 

 

6. Hacer una lista de los componentes que conforman el proceso dinámico de 

empoderamiento.  

 

   

   

 

7. Quienes estaremos sirviendo a través de este programa? 

a. Familias Empoderadas 

b. Iglesias Empoderadas 

c. Negocios Empoderados 

d. Grupos Empoderados 

 

8. Cuántas sesiones de aula hay en el Programa de Especialistas Solares? 

a. Dos 

b. Cuatro 

c. Seis 

 

9. Cuántas sesiones en el campo hay en el Programa de Especialistas Solares? 

a. Cinco 

b. Cuatro 

c. Dos 

 

 

 

 

Examen Sesión 1: Respuestas 

 

1. Soluciones Comunitarias/ SolKomYo es una organización de emprendimiento 

social/empresa social que tiene como objetivo generar cambios y crear impacto social 

profundo y perdurable para poblaciones marginadas.  

 

2. Cuáles son las dos organizaciones asociadas con Solcom/SolKomYo? 

    1. Community Empowerment Solutions  
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    2. Social Entrepreneur Corps 

 

3. Cuáles son nuestros Valores Fundamentales? 

    a. Intencional 

    b. Dignificado  

    c. Empático  

    e. Responsable  

    g. Inclusivo 

 

4. Cuáles son las innovaciones que ofrecemos?  

    a. Productos y servicios de Visión  

    b. Eventos de Agua y Purificadores de Agua 

    c. Tecnología Solar  

 

 

 

5. Qué significa FOCOPI? 

    a. Fondos Comunitarios de Prevención e Inversión 

 

6. Lista de los componentes que conforman el proceso dinámico de empoderamiento.  

 

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/Acción 

Satisfacción del Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento 

Catalizador 

 

 

7. Quienes estaremos sirviendo a través de este programa? 

    a. Familias Empoderadas 

    d. Grupos Empoderados 

 

8. Cuántas sesiones de aula hay en el Programa de Especialistas Solares? 

a. Dos 

 

9. Cuántas sesiones en el campo hay en el Programa de Especialistas Solares? 

    c. Dos 

 

 

 

 

Examen Sesión 2: Capacitación de Productos Solares y Evaluación 

 

Nombre: _______________________________________ Fecha: _______________  

Firma de Facilitador: ______________________________ 

 

Direcciones: A dar después de la sesión 2 para nuevos especialistas en solar o después de la 

sesión de repaso a aprendices de segunda ronda.   

Tiempo: 15 min esperado, 45 min máximo   

 

Para aprobar el examen, todas las preguntas necesitan ser contestadas correctamente. 
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1.  Dependiendo del país, escribe una de las lámparas que ofrece. Los participantes proveen 

todas las especificaciones de la lámpara: 

 

________________________ 

 

Precio: 

Ganancia de la especialista: 

Lo que recibe SolCom: 

Tiempo de Carga: 

Tiempo por la Garantía: 

Vida de batería: 

Número de niveles de luz: 

 

2. Escriba 3 beneficios del uso de tecnología solar. 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

3. Escriba 2 maneras como podría vender un producto solar. 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

______________________________________________ 

 

4. Con cuánto tiempo de anticipación hay que programar una actividad/campaña en una 

comunidad?  

 

 

 

 

 

 

 

5. Cuáles son 3 maneras de promover un evento de tecnología solar? 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

_______________________________ 

 

6. Cuánto tiempo después de una compra debería dar seguimiento con un cliente? 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

7. Cuáles son sus responsabilidades después de una compra? 
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___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

8. Cuándo una lámpara está rota, qué debería hacer? 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

 

9. Por qué es necesario dar seguimiento después de una compra? 

 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

 10. Cuál es la pregunta más importante preguntar a un cliente para asegurar si le gusta el 

producto? 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

 

Examen Sesión 2: Respuestas 

 

1. Dependiendo del país, enumerar las lámparas que ofrecemos. Participante provee 

especificaciones de cada lámpara. 

• Nombre: Firefly (Guate) 

• Precio: 295Q 

• Ganancia para el asesor: ___ 

• Ganancia SolCom: ___ 

• Tiempo para una carga completa: 4-6 horas/día  

• Periodo de Garantía: 1 año 

• Vida útil de la batería: 12-18 meses de uso continuo/intensivo  

• Numero de intensidades: 2  

 

2. Escriba 3 beneficios del uso de tecnología solar. (Respuestas posibles) 

a. Seguridad, menos riesgo de incendio, menos riesgo para niños 

b. Beneficio económico, ahorrar dinero con una tecnología reutilizable  

c. Produce energía/luz y horas productivas para personas quienes no tienen una alternativa  

viable (pueden trabajar o estudiar durante más horas del día)  

d. El uso de una tecnología que no daña el medio ambiente es mejor que gastar electricidad  

 

3. Escriba 2 maneras como podría vender un producto solar. 

a. Campañas en comunidades  

b. Una actividad durante la noche para ver la lámpara en acción   

c. Vender en conjunto con una organización/fábrica/escuela  

d. Dejar lámparas en un punto de venta fijo para promoverlas   
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4. Con cuánto tiempo de anticipación hay que programar una actividad/campaña en una 

comunidad?  

Al menos dos semanas 

 

5. Cuáles son 3 maneras de promover un evento de tecnología solar? (Respuestas posibles) 

a. Ventas de puerta en puerta 

b. Promoción en radio 

c. Megáfono (de mano o en carro)  

d. Repartir volantes 

e. Pegar afiches en lugares públicos 

f. Hacer anuncios en iglesias, reuniones de grupos comunitarios  

g. Pedir a líderes comunitarios que promuevan el evento dentro de su grupo (pastores, 

promotor de salud)  

h. Visitar a la comunidad y conducir publicidad intensiva dos semanas antes del evento  

 

6. Cuánto tiempo después de una compra debería dar seguimiento con un cliente? 

Entre 1 y 4 semanas después de la venta. Se podría llamar al cliente después de poquito 

tiempo, se debe visitar la casa entre 2 y 4 semanas después de la compra.  

 

7. Cuáles son sus responsabilidades después de una compra? (Respuestas posibles) 

a. Apoyar con información/acceso a un técnico en caso de que la lámpara requiere una 

reparación 

b. Ayudarles a los clientes si no entienden cómo usar la lámpara   

c. Dar seguimiento para medir la satisfacción del cliente con el producto, medir el impacto 

d. Dar seguimiento para averiguar si les gustaría comprar otro producto a SolCom 

 

8. Cuándo una lámpara está rota, qué debería hacer? (Respuestas posibles) 

a. Recolectar la lámpara, devolverla al CR/organización 

b. Dárselo a un experto para que lo reparen  

d. Dar el cliente una lámpara prestada y entregar la lámpara rota a la organización 

 

9. Por qué es necesario dar seguimiento después de una compra? 

a. Averiguar si les está sirviendo/qué impacto tiene en su vida  

b. Averiguar si lo están usando de la manera correcta  

c. Averiguar si requiere mantenimiento 

d. Proveer un buen servicio al cliente  

e. CR puede aceptar cualquier otra respuesta viable 

 

10. Cuál es la pregunta más importante preguntar a un cliente para asegurar si le gusta el 

producto? 

Recomendaría esta lámpara a alguien más? 
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                          EVALUACION DEL EVENTO SOLAR  

 

La primera columna describe las habilidades que tienen que mostrar las Especialistas cuando 

preparan y presentan su evento solar. Deberían sacar una nota de Excelente al terminar su 

evento- ponga una marca en la columna apropiada basado en el rendimiento de la 

Especialista. 

 

Examen Final: Certificación de Especialistas Solares 

 

Nombre: ______________________________________     Fecha: ________________________ 

 Excelente 

3 

Bueno 

2 

OK 

1 

Insuficiente 

0 

Mercadeo 

-Llega en tiempo por la publicidad antes 

del evento 

-Se involucra completamente en platicar 

y planificar con los líderes comunitarios 

-Toma iniciativo comunicar los detalles 

del evento solar a los miembros de la 

comunidad cuando hace publicidad 

puerta a puerta 

    

Preparación del Evento  

-Llega en tiempo por el evento, dando 

amplio tiempo para resolver detalles y 

estar bien preparado 

-Ayuda con la preparación del espacio y 

con la coordinación de detalles 

    

Apasionado Proveer Soluciones 

-Accesible, simpático, cree en las 

soluciones que ofrecemos 

-Habla bien con clientes 

-ESCUCHA a lo que dicen, especialmente 

a la retroalimentación que nos dan 

-Anima los clientes entender porque la 

solución es necesario 

    

Detalles de Productos 

-Puede describir en detalle las 

especificaciones de los productos que 

ofrecen (nombre, precio, tiempo de 

cargar, vida de la batería, niveles de luz) 

-puede describir los beneficios de tener 

una lámpara solar, incluso los ahorros de 

invertir en energía solar 

    

Uso de los Documentos Controles 

-puede rellenar precisamente y 

apropiadamente los documentos  

Control de Ventas, Control de Inventario, 

tarjetas de garantía, control de planes de 

pago, y cualquier otra forma requerido 

por SolCom 

    

Total (Sume todos los números)     
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Firma de Facilitador: ______________________ 

 

1. Llene la palabra que falta de la siguiente oración: 

Nuestra estrategia es ________________________________. Las personas que servimos tendrán la 

habilidad, los medios y la motivación para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y 

en sus comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovación social. 

 

2. De la lista de 12 valores fundamentales de Soluciones Comunitarias, elija 4 y escriba cómo 

aplican a nuestro trabajo:    Empático    Enfocado en el impacto para los 

clientes    Intencional    Digno    Responsable    Innovador    Perdurable    Colaborativo    

Práctico    Catalizador    Confiado    Inclusivo 

1. ______________________________________ 

___________________________________________________________________________________________

________________________________________________________ 

2. ______________________________________ 

___________________________________________________________________________________________

________________________________________________________ 

3. ______________________________________ 

___________________________________________________________________________________________

________________________________________________________ 

4. ______________________________________ 

___________________________________________________________________________________________

________________________________________________________ 

 

3. Cuáles son 3 de las Innovaciones Sociales (productos y servicios) que ofrece Soluciones 

Comunitarias en su país? 

1. 

2. 

3. 

4. Escriba el nombre de una de las lámparas que ofrece Soluciones Comunitarias en su país.  

__________________________________ 

 

Ahora, provea todas las especificaciones por la lámpara que escribió arriba: 

 

Precio: 

Ganancia por la especialista: 

Lo que recibe SolCom: 

Tiempo de Carga: 

Tiempo por la Garantía: 

Vida de batería: 

Número de niveles de luz: 

 

5. Escriba 3 beneficios del uso de tecnología solar. 

1. 

2. 
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3. 

6. Escriba las 3 maneras de crear acceso a productos solares. 

1. 

2. 

3. 

7. Describa brevemente el proceso de hacer publicidad para eventos: 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

_______________________________ 

 

8. Cuáles son algunos de los controles que el/la Especialista Solar tiene que mantener para 

entregar al Coordinador Regional? 

1. 

2. 

3. 

4.  

 

 

 

 

 

9. Cuáles son sus responsabilidades después de una compra? 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________ 

 

10. Cuándo una lámpara está rota, qué debería hacer? 

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________________________

_______________________________ 

 

11. Para cada nivel de empoderamiento en la lista, escriba de manera general de qué se 

trata y cuál métrico va a usar para medirlo en la comunidad. (Ejemplo de un métrico: Número 

de personas que han _____ ): 

 

Conocimiento general 

Descripción:_______________________________________________________________________________

_____________________________________________Métrico:______________________________________

__________________________________________________________________________________________ 
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Conocimiento personal 

Descripción:_______________________________________________________________________________

_____________________________________________Métrico:______________________________________

__________________________________________________________________________________________ 

 

Uso/Acción  

Descripción:__________________________________________________________________________________

__________________________________________Métrico:____________________________________________

____________________________________________________________________________________ 

 

Examen Final: Respuestas 

 

1. Llene la palabra que falta de la siguiente oración: 

Nuestra estrategia es empoderamiento. Las personas que servimos tendrán la habilidad, los 

medios y la motivación para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y en sus 

comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovación social. 

 

2. De la lista de 12 valores fundamentales de Soluciones Comunitarias, elija 4 y escriba cómo 

aplican a nuestro trabajo:    Empático    Enfocado en el impacto para los 

clientes    Intencional    Digno    Responsable    Innovador    Perdurable    Colaborativo    Prácti

co    Catalizador    Confiado    Inclusivo 

 

Ve el documento con Nuestros Valores.  Para tener la respuesta correcta, debe ver un 

ejemplo de cómo aplica a nuestro trabajo.   

 

3. Cuáles son 3 de las Innovaciones Sociales (productos y servicios) que ofrece Soluciones 

Comunitarias en su país? 

 
Respuestas dependen del país: Lámpara solar, lentes, filtros de agua, (semillas, estufas 

mejoradas, alfabetización financiera y grupos de ahorros, asesoría para organizaciones) 

 

 

4. Escriba el nombre de una de las lámparas que ofrece Soluciones Comunitarias en su país.  

 

______________________________________ 

 

Precio: 

Ganancia por la especialista: 

Lo que recibe SolCom: 

Tiempo de Carga: 

Tiempo por la Garantía: 

Vida de batería: 

Número de niveles de luz: 

 

Depende del país, CR usará su guía de productos nacional para verificar respuestas.   

 

5. Escriba 3 beneficios del uso de tecnología solar. 

2. Ahorra dinero a no tener que comprar lámpara/vela o otras fuentes que se 

gasta rápido.    

3. No correr el riesgo de incendio o quemarse con velas en la casa.   
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4. Es una fuente renovable de luz que es mejor para el medioambiente que la red 

eléctrica y gratuita para el usuario.   

 

6. Escriba las 3 maneras de crear acceso a productos solares. 

1.   Dejar y promocionarlos en Puntos Fijos de Venta.   

2. Hacer campanas de multi-productos en las comunidades.   

3. Trabajar con grupos comunitarios para organizar planes de pago entre varios individuos o 

familias 

 
7. Describa brevemente el proceso de hacer publicidad para eventos: 

1. Coordinar con líder local e ir puerta a puerta, pegando afiches en la comunidad.   

2. Pegar mercadeo visual, información como afiches, vallas, volantes en lugares públicos, 

visibles.   

3. Coordinar para hacer anuncios en el radio o por perifoneo.   

4. Dejar materiales de promoción y folletos con especialistas locales o líderes comunitarios 

para distribuir.   

 
8. Cuáles son algunos de los controles que el/la Especialista Solar tiene que mantener para 

entregar al Coordinador Regional? 

1. Hoja de Ventas  

2. Hoja c/ Información de Cliente  

3. Control y Facturas de Plan de Pago  

4. Tarjetas de Garantía (con productos dañados)  

 
9. Cuáles son sus responsabilidades después de una compra? 

1. Dar seguimiento con el cliente, hacer encuestas  

2. Dar seguimiento con el cliente para asegurar que el producto esta funcionando como 

debe ser y facilitar la reparación si sea necesario  

3. Volver a la comunidad para ofrecer otras soluciones según la EPP  

 

10. Cuándo una lámpara está rota, qué debería hacer? 

1. Recoger el producto, tarjeta de garantía, devolverlo a la oficina/CR  

2. Dárselo a un experto para que lo reparen 

3. Dar el cliente una lámpara prestada y entregar la lámpara rota a la organización 

 

Conocimiento General             Conocimiento Personal            Uso/ Acción 

Conocimiento general 

sobre los problemas con la 

electricidad, con fuentes 

de luz, y de productos 

ofrecidos por 

SolCom/SolKom Yo 

Conocimiento específico sobre 

las fuentes de luz que utiliza 

personalmente. Ejemplo: Las 

desventajas del fuente de luz y 

la solución más apropiada por 

su caso específico  

Personas tomando 

acción. Ejemplo: 

Comprar una lámpara 

solar, reducir el uso 

de  fuentes de luz 

alternativos como velas 
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11. Para cada nivel de empoderamiento en la lista, escriba de manera general de qué se 

trata y cuál métrico va a usar para medirlo en la comunidad. (Ejemplo de un métrico: Número 

de personas que han _____ ): 

 

 

 

 

Analizando los Resultados 

Notas Exitosas 

Los Especialistas Solares han demostrado suficientes habilidades en cada área y puede ser 

certificado 

 

Los otros participantes que no sacaron las notas necesarias para ser certificados pueden 

volver a tomar la capacitación de nuevo si el CR lo piensa apropiada.  

 

y bombillas  

Conocimiento General Conocimiento Personal             Uso/Acción 

Este es el punto de partida. 

Esto es cuando las 

personas se hacen 

conscientes de los 

problemas y de las 

soluciones que ofrecemos 

Este es el número de 

personas que están 

conscientes de su situación 

específica y, si es 

apropiado, les han ofrecido 

los medios para resolverlo. 

Este es el número de 

personas que decidieron 

aprovechar de nuestra 

oferta 


