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Infroduccion

Nuestra Mision Solar

La misidon de esta innovacion social (servicios y productos para proveer acceso a luz)
es crear el acceso a servicios y productos solares asequibles para el mayor nimero
posible de personas. Al mismo tiempo que se genera sensibilizacion, se facilita el
conocimiento y empoderamiento de personas que les permita tomar decisiones
dignas para ellos, sus familias y los miembros de su comunidad.

Rol \ Responsabilidades

Informacién 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 dia 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 companias
eléctricas sobrepasa los beneficios. En paises no desarrollados, familias gastan entre
10 a 25% de sus ingresos en servicios bdsicos de energia

Como lo abordamos

Proveer acceso extendido a energia solar

Reducir gastos en servicios de energia poco fiables

Aumentar tiempo disponible para dedicar a actividades productivas

Llevar luz a comunidades donde antes no habia

Asegurar que las Idmparas solares se carguen durante el dia, aunque esté nublado o
lloviendo

Objetivo de la Guia

La guia es la herramienta que nuestro liderazgo local utilizard para capacitar y
certificar los especialistas solares.

A través de la guia queremos crear un sistema de rendicién de cuentas, donde
construimos responsabilidad, coherencia y compromiso.

Esta guia se compone de un conjunto de herramientas:
Materiales de Capacitacion

Programa de Certificacién

Apéndices con toda la informacién para ejecutar el trabajo
Mejores prdcticas tacticas



Lider e Brindar orientaciéon, asesoramiento y apoyo a todas las personas
Solar involucradas en el Programa de Asesora Solar
Globdl e Informar a lideres de CES sobre el progreso del trabajo en cada pais
e Brindar apoyo en el desarrollo de estrategias especificas de su pais
para las intervenciones y eventos solares
Lider o B,rind_or apoyo en el establecimiento de relaciones profesionales con
Solar Tecmco§ L ,
PGS o Propqraonor apoyo técnico en procesos y tecnologias
relacionadas
e Informar el Lider Global sobre necesidades de inventario, dudas del
campo, situaciones de servicio al cliente, métricas de
empoderamiento
e Actuar como una plataforma local para disenar e implementar
intervenciones comunitarias
e Proporcionar una formacion integral a los Coordinadores Regionales
, parte del Programa de Asesor Solar
Lider Solar ; ) .
SolCom/ o Coqrdlnor el tfrabajo entre Asesores Solares y Coordinadores
SolkomYo Regionales

Coordinar toda la logistica y materiales necesarios para las
intervenciones en las comunidades

Informar al Lider Pais 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 frabajo de los Asesores Solares, relacionada ala
recopilacion de las ventas e inventarios, y encuestas de servicio al
cliente

Informar el Lider 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

Roles y Responsabilidades del Equipo del Programa Solar

Informacion General

La siguiente tabla muestra las diferentes funciones y responsabilidades dentro del

Programa Solar:

Implementacion del Trabajo




En trabajo se implementa siguiendo diferentes fases, las cuales guian el trabajo del

AC en
Capacitacion

equipo.
Red Social Seleccion
("
Estudio de Sesiéon
Oportunidades Informativa
A\
'
Solicitud
.
'd
Invitacion y
Acuerdo
.
Red Social

AC en
Excelencia

Capacitacion
en aula

Capacitacién
Practica

—  Certificaciéon

Patrocinio

Compromiso

|| Eficaz - cumple

el trabajo

Eficiente -
cumple el
frabajo bien

Expansion -
expande la
accidén de su
frabajo

El proceso para implementar nuestra innovacion visual empieza por las

colaboraciones con nuestra Red Social.

Esto significa que el Coordinador Regional:

e Contacta a nuestros colaboradores para infroducir nuevamente a la organizacion,
nuestra mision, nuestros valores y las oportunidades disponibles. Ademds de entender
mds sobre la labor de los colaboradores para analizar con claridad posibilidades

potenciales

e Con ellos busca entender si conocen a personas que estarian interesadas en

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

fiene que ser:
Profesional
Respetuosa
Motivada

® O O OO O O

Con voluntad de ayudar a los demds
Con disponibilidad para dedicar e invertir tiempo en el proceso de capacitacion
Con disposicion para trabajar en equipo con nuestros lideres
El Coordinador Regional con la ayuda de los colaboradores coordina una reunién

informativa donde invitamos a las personas consideradas mds aptas e interesadas

Seleccidén




El Coordinador Regional seguird con la fase de Seleccién:

Realiza una sesidon 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 informacion 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 segun los objetivos.

El Coordinador puede en ese mismo dia hacer también una pequena 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 Capacitacion

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

AC en Capacitacion

Una vez que se concluye la seleccion, los AC en Capacitacién empiezan el proceso:
Primero con la capacitaciéon en aula. Por cada mddulo de capacitacién en aula
completada con éxito el AC en Capacitacioén recibe una beca

Después de la capacitacion en aula, se pasa a la capacitacion practica en el
campo. También por completar exitosamente este proceso los participantes reciben
una beca

En la fase de capacitaciéon prdctica en el campo el AC en capacitacion trabaja
para desarrollar nuevas relaciones, buscar nuevas oportunidades para su futuro de
Asesor Especialista y en general para aprender los detalles del trabajo: presentacion,
planificacion, ejecucion y comunicacion de reportes, etc.

El Coordinador Regional asigna las becas cuando el AC en Capacitaciéon pasa las
pruebas especificas de cada modulo

Las pruebas de cada mddulo no pueden hacerse el mismo dia en que el mdédulo es
presentado. Se pueden realizar antes de empezar el siguiente médulo.

Al concluir el proceso de capacitacion y las pruebas de Certificacion el AC se gradua
y el Coordinador Regional organiza una fiesta en la casa del nuevo AC

Al concluir el proceso de capacitacién con éxito, el Coordinador Regional recibird un
bono por su excelente trabajo

AC en Excelencia

Al concluirse el proceso de capacitacion, el Coordinador Regional decide si el AC en
Capacitacion estd 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 estd listo para cumplir su trabajo

El equipo SolCom confirma la aceptacion del nuevo AC

El AC firma el compromiso con SolCom

El AC en Excelencia empieza a trabajar como Especialista y recibe una remuneracion
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 comision
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 frimestralmente y solamente cuando el



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 satisfaccion 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 comision del otro Asesor Especialista.

Todas las acciones del AC reflejan que lo estd haciendo de manera eficaz, eficiente y
pensando en la expansidon de las oportunidades de impactar siempre mds.

Invertir en el excito de la AC es responsabilidad del Coordinador

La capacitacion nunca termina

Estructura de Incentivos

AC en
Capacitacion

[ Beca para AC
por cada
— Mddulo
completado
L conéxito )

4 N\

Bono para CR
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objetivos
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'd N\
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El Asesor Solar recibird 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 Capacitacion recibird diferentes becas por
cada prueba superada y evaluaciéon positiva de su frabajo durante la capacitacion.

Capacitacién en Aula - Beca de $15
Modulo 1
Capacitaciéon en Aula - Beca de $20
Modulo 2
Capacitacioén Practica de Beca de $15
Campo 1
Capacitacion Practica de Beca de $25
Campo 2

La beca serd distribuida el dia en que se aprueba la prueba de cada mddulo.
Las becas asi definidas son de considerarse por un tiempo de tfrabajo 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 capacitacion.

AC en Excelencia

El AC en Excelencia recibe una remuneraciéon de $85/ mes por alcanzar las siguientes
metas mensuales:

30 Ldmparas

60 EPP minimo

4 grupos diferentes minimo

Por superar estas metas, el AC en Excelencia recibe una comisidon por cada ldmpara
mds vendida:

Requisitos: Bono($)
Md&s de 30 Ldmparas 3.00
Mas de 60 EPP '

Ademds, 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 frimestral

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:

Servirlos 4 grupos de relaciones (Familias, Escuelas, Grupos y Organizaciones)




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 aun una accidn 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
cualguier 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 satisfaccion de EPP después de 2 semanas de que las
personas fueron atendidas.

Podemos evaluar un EPP un minimo de 2 veces, y méximo de 3 veces en un ano.

EI NPS (indice de promotores neto) se tiene que hacer en cada momento, desde que
la persona es atendida.

EI NPS incluye dos preguntas claves: "Recomendaria usted al producto/soluciéon? y
Porque?"y "Recomendaria usted al servicio que nuestra organizaciéon ofrece? y
Porque?" - concluir con "Hay algo mds con que podemos ayudar?”

Esto nos ayuda a monitorear nuestro desempeno constantemente, para aprender
donde necesitamos mejorar.

El Proceso de Certificacion

Infroduccidon General

Con el fin de implementar de manera congruente el Programa de Asesor Solar, hemos
disenado el Proceso de Certificacion, que incluye las fases de:
Seleccion

[ ]
e Capacitacién en Aula y pruebas
e Capacitacién en el Campo vy pruebas
e Evaluacion de Certificacion
e Certificacion
Durante las sesiones, los Coordinadores presentaran el contenido necesario a guiar el
proceso de aprendizaje en aula y profesional en el campo, evaluando el desempeno en
cada momento a través de diferentes pruebas.
Capacitaciéon
Capacitacion Prdctica de Evaluacion
Seleccién gn Aula Campo de éseersﬂc%rcs(;)é%r
(2 sesiones) (2 eventos Certificacion
solares)

Todas las personas de CESolutions, Solcom y SolkomYo involucradas en el Programa
Asesor Solar tienen que recibir su certificacion.




Cada pais tendrd un Lider Solar que es responsable de proporcionar orientacion,
formaciéon y apoyo al equipo que frabaja en el campo, o sea ambos Coordinadores
Regionales (CR) y Asesores Solares. Para empezar a construir el marco del programa,
los Coordinadores Regionales tendrdn que entender el proceso de formacién que
van a poner en prdactica en el campo. Ellos revisardn toda la informacion
proporcionada en la guia, deberdn practicar, prepararse para las capacitaciones y
ponerse en contacto con los Lideres Solares para responder cualquier duda,
preocupacion, etc. Los Lideres Solares evaluardn los conocimientos y las habilidades
prdcticas de cada Coordinador Regional antes de puedan comenzar sus
capacitaciones.

Seleccion, Formacidén y Certificacion - Paso a Paso:

Seleccidn: sesion informativa para seleccionar a través de la solicitud y entrevistas las
personas que participardn en el proceso formativo

Formacién en el aula: cada sesion tiene diferentes objetivos y duracion. Las personas
en capacitacion tienen que asistir a todas las sesiones. Hay un total de 2 sesiones. El
aprendizaje viene evaluado a fravés de pruebas.

Formacién Préctica en el Campo: inicialmente el CR apoyard en un 100% el primer
evento, con el objetivo de que el Asesor en Capacitacion alcance un 90% de
autonomia durante el tercero y Ultimo evento. Hay un total de 2 eventos de solar
formativos y el AC en Capacitacion serd evaluado durante su desempeno en el
campo.

Evaluacidon de Certificacidn: el Asesor en Capacitacion tendrd que tomar una prueba
final disenada para evaluar la comprension de los contenidos. Tendrd que responder
el 100% de las preguntas correctamente.

Los temas detallados de cada sesidon de capacitacion se encuentran en los
Apéndices.

SELECCION

Sesion Informativa y Seleccion

Objetivo: Presentar la misién y estrategias de la organizacién y la oportunidad en
general y seleccionar potenciales AC

Duracion: 30 Minutos (Max)

Contenido:

Introduccién

Presentaciéon del frabajo del dia

Rompehielos

Mision de la Organizacion (Apéndice A)

MenuU de Innovaciones Sociales (Apéndice A)
Oportunidades dentro del Programa de Asesor Solar (Apéndice A)
Caracteristicas del Asesor Solar

Como funciona el Programa de Asesor Solar (Apéndice A)
Preguntas y Respuestas

Solicitud y Entrevistas (Apéndice A)

Conclusiéon

Materiales Necesarios:

Lista de los Valores Fundamentales
Mapa del Pais con sitios regionales
Pizarra o Papel cartulina

Fotos del Trabajo
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e Muestras de los materiales de trabajo (productos solares, materiales de publicidad,
etc.)

e Formulario de Solicitud

e Boligrafos/ Lapices/ Marcadores/ Cinta adhesiva

e Materiales para rompehielos (si es necesario)

CAPACITACION EN AULA

Sesion Uno: Introduccion

Objetivo: Conocer la misidn y estrategias de la organizacion y el proceso de formaciéon y
certificacion del Programa de Asesor Solar

Duracion: 2 horas

Contenido:
e Infroduccion
Presentacion del trabajo del dia
Rompehielos
Quienes Somos (Apéndice B)
Que hacemos (Apéndice B)
Como lo hacemos (Apéndice B)
Cbmo funciona el Programa de Asesor Solar (Apéndice B)
Preguntas y Respuestas
Conclusiéon

Materiales Necesarios:
e Llista de los Valores Fundamentales
Esquema con Métricas de Empoderamiento
Mapa del Pais con sitios regionales
Pizarra o Papel cartulina
Fotos del Trabajo
Muestras de los materiales de trabajo (productos solares, materiales de publicidad, etc.)
Prueba Sesion 1
Boligrafos/ Lapices/ Marcadores/ Cinta adhesiva
Materiales para rompehielos (si es necesario)

Sesion Dos: Capacitacion de Destrezas Técnicas

Objetivo: Aprender sobre la situacion, soluciones que ofrecemos, como promocionar a su
mercado meta, mantener sistemas de informacidén y monitorear/evaluar el impacto

Duracién: 4 horas y media

Contenido:

Revisidn de la Sesion 1
Presentacion del frabajo del dia
Intfroduccién al problema
Productos solares

Estrategias de implementacion
Mercadeo y publicidad
Formularios e informes
Actividad de comprension 1
Métricos de empoderamiento
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Actividad de comprension 2
Preguntas y Respuestas
Prueba Sesiéon 2

Conclusion

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 Sesion 2

Boligrafos/ Lapices/ Marcadores/ Cinta adhesiva

Copias de formularios para control y reportaje

Materiales para rompehielos (si es necesario)

CAPACITACION PRACTICA EN EL CAMPO

Sesion Tres: Evento Solar

Objetivo: Asistir un evento ya planificado y apoyar asesores comunitarios y el coordinador
regional. Participaran de forma activa y pondrdn en prdctica las habilidades aprendidas
durante las capacitaciones, sin ser los planificadores/lideres del evento.

Duracién: 4 horas y media

Contenido:

Presentacion del frabajo del dia

Revision de contenido de las capacitaciones en aula
Planificacion de un evento solar

Publicidad de un evento solar

Preparacién de un evento solar

Ejecucion de un evento solar

Reportaje y control de un evento solar

Preguntas y Respuestas

Conclusién

Materiales Necesarios:

Productos solares

Uniforme

Tarjeta de identificacion

Boligrafos/ Lapices/ Marcadores/ Cinta adhesiva
Afiches y volantes de publicidad

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

Manta

Monedero

Cambio
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Sesion Cuatro: Evento Solar

Obijetivo: Evaluar sus habilidades en el campo con una promocidén o campana en la
comunidad, segun la eleccion del Asesor Solar.

Duracién: 4 horas y media

Contenido:

Presentacion del trabajo del dia
Planificacion de un evento solar
Publicidad de un evento solar
Preparacién de un evento solar
Ejecucion de un evento solar
Reportaje y control de un evento solar
Conclusién

Materiales Necesarios:

Productos solares

Uniforme

Tarjeta de identificacion

Boligrafos/ Lapices/ Marcadores/ Cinta adhesiva
Afiches y volantes de publicidad

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

Manta

Monedero

Cambio

CERTIFICACION

Con el fin de ser un Asesor Solar, el becario tendrd que completar no sélo las sesiones de
capacitacién en el aula y practica en el campo, sino también todo el proceso de
certificacion.
Para recibir la certificacion final y oficial, el becario tendrd que:
e Tomar un prueba sobre el contenido de cada sesidn de capacitacion, lo cual
permitird recibir paso a paso diferentes niveles de certificacion
e Tomar una examen final sobre todos los temas tratados en el aula 'y en el campo
o Demostrar la capacidad de planificar, organizar, ejecutar y reportar un evento solar
(ser& evaluado por el Coordinador durante el primer y segundo evento solar)

13



Empoderamiento

Introduccion General

Fomentar el empoderamiento a nivel individual, organizacional y comunitario es la estrategia
que permitird CESolutions, Solcom y SolKomYo cumplir la mision 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 dindmico que ocurre
en diferentes grados y estd influenciado por una amplia variedad de factores. Con el fin de
facilitar la comprensidon de este concepto, CESolutions ha desarrollado un modelo que cuenta
con 6 componentes que se deben tener en cuenta en cada paso del tfrabagjo.

Conocimiento General

Conocimiento Personal

Accion/Uso

Satisfaccion

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 situacion

especifica. Es un subconjunto del indicador de la conciencia.

Uso: cuando las personas deciden tomar acciodn y solucionar su problema.
Satisfaccién: 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,

economico, de tiempo, rendimiento, efc.
Empoderamiento Catalizador: cuando la gente decide comprar ofro producto, o cuando algo

impredecible, sorprendente y notable sucede.

Sistema de Control y Reportaje

Para poder hablar del impacto que esta innovacion crea en la vida de las personas, sistema de
control y de reportaje de las métricas de empoderamiento serd clave.
El asesor solar serd capacitado para controlar y reportar los resultados del trabajo durante todas

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

Habrd un sistema para guardar toda la informacién y garantizar la comunicacién con el

Coordinador Regional responsable. Con el fin de asegurar el éxito durante este proceso, sera
necesario una comunicacion inmediata y precisa.
El siguiente cuadro indica el "déonde" y el "qué" de cada paso de empoderamiento.

COMUNIDADES
EMPODERADAS

Conocimiento General

Conocimiento Personal

Uso

Familias Empoderadas

Evento Comunitario

Auditoria en el hogarr,
evento en la

comunidad
. .z Empoderamiento Empoderamiento
Satisfaccion X .
Directo Catalizador

Encuesta (visitq,
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
. . z Empoderamiento Empoderamiento
Satisfaccion . .
Directo Catalizador

Encuesta (visita,
teléfono)

Encuesta - Visita

Encuesta - Visita

COMUNIDADES

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso
EMPODERADAS
Auditoria en el hogar,
Evento con la
., evento enla
Organizacion .
. . comunidad
Organizaciones/Grupos - -
. .z Empoderamiento Empoderamiento
Empoderadas Satisfaccion . .
Directo Catalizador

Encuesta (visita,
teléfono)

Encuesta - Visita

Encuesta - Visita
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Apéndice A

Sesion Informativa y Seleccion

Preparacion para la Sesion
e AsegUrese de que tiene todos los materiales que estdn en la lista de control
e Asegurese de haber practicado toda la sesiéon
e Asegurarse de que tiene un reloj para respetar el tiempo fijado para la sesidon

Presentacion del Dia
Hoy vamos a:
e Conocernos uno al otro
e Aprender quiénes somos como organizacion
e Conocerlo que hacemos en nuestra organizacion
e Aprender que oportunidades estamos ofreciendo en la organizacion
e Paralos interesados llenar la solicitud

Rompe Hielos: Consulte el Apéndice |

Intfroduccidn
Presentase con su nombre, de donde es, por qué estd aqui, qué espera lograr en esta reunion.
Pida a los participantes compartir los mismos puntos.

Quienes Somos

Soluciones Comunitarias/ SolkomYo es una organizacion de emprendimiento social/empresa
social que tiene como objetivo generar cambios y crear impacto social profundo y perdurable
para poblaciones marginadas. Comenzamos a frabajar en este pais... (El entrenador explica los
detalles). Trabajamos en diferentes dreas del pais (tener un mapa y mostrar las regiones donde
trabajamos). Colaboramos con nuestras organizaciones hermanas, Community Empowerment
Solutions y Social Entrepreneur Corps, las cuales proveen asesoria y apoyo a través de un equipo
internacional permanente y programas de inmersién y pasantias para estudiantes y
profesionales.

Qué Hacemos

Ofrecemos un "menuy" de servicios y productos innovadores que contribuyen a resolver
problemas que la gente estd enfrentando en sus comunidades. Lo hacemos a través de
conexiones y relaciones con lideres de la comunidad, escuelas, organizaciones y grupos que
expresan inferés en aprender y brindar estas soluciones a sus miembros de la comunidad.

El MenU de Innovaciones Sociales incluye:

e Vision: exdmenes de la vista y lentes lectores, lejanos, protectores, utilizando la tecnologia
SVOne

e Agua: educaciéon sobre agua pura e higiene y promocion de purificadores de agua

e Energia Solar: distribucién de [dmparas solares, especialmente en comunidades que no
tienen acceso a luz eléctrica

e Estufas Mejorada: produccion y distribucion de estufas ahorradoras de lena, hechas de
cemento o de metal

e FOCOPI (Fondos Comunitarios de Prevencion e Inversion): educacion de finanzas
personales y creacion de grupos de ahorro

Coémo Lo Hacemos
Nuestro enfoque aqui estd en los productos solares y para cumplir nuestra mision identificamos,
capacitamos vy certificamos a asesores locales que sirven directamente a las comunidades,
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escuelas, grupos y organizaciones. A través de su pasion y entusiasmo por el frabajo,
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 Capacitaciéon con:
e 2 mobdulos de capacitacidon en aula.
Una prueba de evaluacion por cada médulo completado.
2 mddulos de capacitacion practica en el campo.
Una evaluacion del desempeno en cada modulo.
Un examen de Certificacion para poder pasar a la fase siguiente.
En esta fase de capacitacion serdn brindadas becas por pasar exitosamente las pruebas
de cada modulo.

AC en Excelencia con:

e Al completar el proceso de capacitacion el CR patfrocina al nuevo AC, quien serd
presentado a todo el equipo SolCom

e SolCominvita el AC aintegrarse al equipo y el AC firma el compromiso

e ElI AC frabaja para proveer los servicios y productos, para servir a las personas y lograr las
metas establecidas

e Porsulabory sus logros recibe una remuneracion mensual

e Ademds de tener la oportunidad de recibir incentivos por superar las metas establecidas

Estructura de Incentivos
El Asesor Solar recibird 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 Capacitacion recibird diferentes becas por cada prueba
superada y evaluacién positiva de su trabajo durante la capacitacién, por un total de $145
durante un periodo de 6/8 semanas.

El AC en Excelencia recibe una remuneracién de $100/ mes por alcanzar las metas mensuales
establecidas, ademds de bonos y comisiones por superar la metas.

Preguntas y Respuestas
Este es el final de nuestra sesidn 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 pequena entrevista
en unos dias.

Conclusion

iGracias por estar aqui hoy!

Hemos tenido la oportunidad de intfroducir nuestra organizacion y la oportunidad de estar
involucrado en el programa de Asesor Solar.

Estaremos contactando a las personas de enfrevistar en unos dias. Por cualquier duda, tienen mi
numero de teléfono. No duden en contactarmel!
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Para el Coordinador Regional

Entrevista

Es importante hacer sentir el candidato comodo y explicar gue hacemos la entrevista para
entender un poco mejor su interés en la organizacién, en la oportunidad y poder determinar si
podrian ser un buen candidato para esta posicion.

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

Preguntas para el candidato:
e COmo aprendid sobre esta oportunidad?
Por qué le gustaria estar involucrado en esto? Cudles son sus motivaciones?
Cudles experiencias o habilidades podrian ser Utiles para esta experiencia?
Cudles son sus fortalezas?
Cudles son sus debilidades?
Cudles responsabilidades se siente comodo de tomar?e
Cudles piensa son las partes de este trabaja que considera mds faciles para usted?
Cudndo tiempo podria dedicar a esto cada mes?
Qué ofras preguntas fiene sobre esta oporfunidad con SolCom?

Nota: Un candidato que se haya preparado siempre tiene unas preguntas listas!
Evaluar la entrevista utilizando el formulario: Evaluaciéon de Entrevista.
Invitacion

Cuando haya seleccionado los participantes del Programa Asesor Solar, coordinar una reunién
para hacer la invitacion formal y revisar el Acuerdo junto a los participantes.
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SOLICITUD

Descripcion: Para ser un(a) especialista es necesario completar esta solicitud. Todas las
preguntas son obligatorias. Si fiene dificultades en comprender algunas de las preguntas,
no dude en preguntar al Coordinador de SolCom.

Informacion

Nombre

NUmero de teléfono

Direccidén

Cudl es su ocupacion actuale

Por cudnto tiempo ha estado involucrado
en esta ocupaciéon?

Es parte de alguna organizacion
local/comunitaria? Si si, a que se dedican?

Edad

Estado Civil

Tiene hijos? Cudntos?

Cudntos de sus hijos estdn en edad escolar?

Cudntos de sus hijos van a la escuela?

Ademds de su esposo(a), cudntas personas
viven en su casa?

Ser un(a) especialista

Para cudl tipo de especialista estd
aplicando?

Estaria interesado(a) en ser un(a)
especialista en ofro tema?

Por qué estd interesado en aplicar para esta
oportunidad?

Quién le estd recomendando para esta
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oportunidad?

Cudnto tiempo a la semana tiene disponible
para dedicar a esta actividad?

Estaria dispuesto(a) a vigjar frecuentemente
a las comunidades?

Queé le gustaria lograr con este frabajo?

Educacion / Formacion

Ha tenido alguna formacién sobre cémo
hacer ventas, ahorrar dinero, hacer un
presupuesto y tomar préstamos?

Hasta qué grado de escuela llegd usted?

Ha tenido puestos de liderazgo? En donde?

Ha tenido experiencia trabajando con
grupose Cémo lo describiria?

Tiene alguna experiencia laboral que cree le
ayudaria a desempenarse en esto?

Vivienda

Tiene una casa propia para Vvivir con su
familiae

Cudntas habitaciones tiene en su vivienda?

Cudles son sus ingresos mensuales?

Cudles son sus gastos mensuales mas
importantes?

Aparte de su ingreso, hay alguna ofra
persona que brinde aporte econédmico a la
familiae Cudnto dinero aporta?

Hay ofras personas en su casa que
trabajan? Que trabajo realizan?

Conseguir agua potable es un problema
para su familia? Cémo consigue agua pura?
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Tiene electricidad en su casa?

Si no, utiliza ldmparas de gas o velas para
tener luz en su casa?

Utiliza carbdn o lena para cocinare

Cudnto dinero gasta en carbén o madera
cuando lo necesita?

EVALUACION de ENTREVISTA

Nombre Candidato:

Preguntas Principales

Como aprendid sobre esta oportunidad?

Por qué le gustaria estar involucrado en esto? Cudles son sus motivaciones?

Cudles experiencias o habilidades podrian ser Utiles para esta experiencia?

Cudles son sus fortalezas?

Cudles son sus debilidades?

Cudles responsabilidades se siente coOmodo de tomar?

Cudles piensa son las partes de este trabaja que considera mds fdciles para usted?
Cudando tiempo podria dedicar a esto cada mes?

Qué ofras preguntas fiene sobre esta oporfunidad con SolCom?

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

Cudles son sus responsabilidades y compromisos actuales?

Tiene una ocupaciéon?

Es parte de algun grupo u organizacion?

Qué rol tiene?

Estd estudiando?

Como piensa que esta oportunidad le ayudard a crecer profesionalmente?
Qué significa para usted ser un emprendedor?

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

Evaluacion
General
Buen Comunicador
Responsable
Puntual
Profesional

Independiente
Toma iniciativa
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Habilidades Organizadoras y de Planificacién
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 matemdtica

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

Calidades Notas Evaluacion
Entusiasmo
Experiencia
Profesionalidad
Requisitos minimos
Habilidades
Tiempo disponible

Sesion 1: Infroduccidon

Preparacion para la Sesion

Asegurese de que tiene todos los materiales que estdn en la lista de control
Asegurese de haber practicado toda la sesidon

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

Presentacion del Dia

Hoy vamos a:

* Hacer la invitacion formal y firmar el Acuerdo AC en Capacitacion
e Conocernos uno al ofro

* Aprender quiénes somos CoOmo una organizacion

» Conocer lo que hacemos en nuestra organizacion

* Aprender como implementamos nuestro trabajo en la organizaciéon
* Aprender como funciona el programa de asesores solares

Rompe Hielos: Decision del CR

Intfroduccién

Presentase con su nombre, de déonde es, por qué estd aqui, qué espera lograr en esta
reunién y cudl es su comida preferida. Prepare un pequeno cartel con estos cinco puntos (o
cualquier ofro tema de su preferencia) y pida a los participantes compartir estos puntos.

Quienes Somos

Soluciones Comunitarias/ SolkomYo es una organizacion 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 pais... (El
entrenador explica los detalles). Trabajamos en diferentes dreas del pais (tener un mapa vy
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mostrar las regiones donde trabajamos). Colaboramos con nuestras organizaciones
hermanas, Community Empowerment Solutions y Social Entrepreneur Corps, las cuales
proveen asesoria y apoyo a través de un equipo internacional permanente y programas de
inmersion y pasantias para estudiantes y profesionales.

Nuestra misidn: disenar, modificar, implementar y difundir innovaciones sociales
efectivamente y eficazmente para abordar retos en educacién, economia, energia y salud.

Nuestra estrategia: el EMPODERAMIENTO: las personas que servimos tendrdn la habilidad, los
medios y la motivacion para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y en sus
comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovacion social.

Tenemos 12 valores fundamentales y vamos a aprenderlos a medida que avanzamos. Estos
valores guian nuestras decisiones y nuestro objetivo es respetarlos y aplicarlos a cada paso
de nuestro frabajo. Si algo no encaja en nuestros valores, significa que no es correcto. jEs asi
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
demds que significa para él/ella. EL CR completa su repuesta, explicando cémo aplica a
nuestro frabagjo.]

VALORES FUNDAMENTALES

Empdtico: entendemos la situacién, necesidades, deseos, limitaciones, oportunidades y
aspiraciones las personas que servimos

Inclusivo: trabajamos enérgicamente para incluir a todos los actores afectados en la
identificacidon de problemas, diseno de soluciones y proceso de implementacion, y somos un
"libro abierto" sobre lo que aprendemos y creamos

Innovador: trabajamos para resolver problemas y superar los obstdculos que las personas
gue 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

Practico: no somos ideoldgicos en nuestro enfoque, mds bien, frabajamos de manera
concreta y segun el sentido comun para lograr nuestra mision

Intencional: somos sumamente reflexivos sobre como 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 organizaciéon, de proporcionar nuestro
desempeno de manera ética. Ademds, 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 implementacién, oportunidades,
servicios y productos de la mejor calidad posible, que sean fuertes y sostenibles
Colaborativo: creemos que frabajar 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 prdctica procesos y
soluciones con un efecto multiplicador, positivo y rdpido
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Confiado: Entramos en todas las relaciones asumiendo que hay buena voluntad, honestidad
e integridad, y nuestra expectativa es que los demds asuman la misma actitud con nosotros

Reforzar la importancia de los valores responsables!

Qué Hacemos

Ofrecemos un "menuy" de servicios y productos innovadores que contribuyen a resolver
problemas que la gente estd enfrentando en sus comunidades. Lo hacemos a través de
conexiones y relaciones con lideres de la comunidad, escuelas, organizaciones y grupos que
expresan interés en aprender y brindar estas soluciones a sus miembros de la comunidad.

El MenuU de Innovaciones Sociales incluye:

Vision: exdmenes de la vista y lentes lectores, lejanos, protectores, utilizando la tecnologia
SVOne

Agua: educacion sobre agua pura e higiene y promocion de purificadores de agua

Energia Solar: distribucion de Idmparas solares, especialmente en comunidades que no
tienen acceso a luz eléctrica

Estufas Mejorada: produccién y distribuciéon de estufas ahorradoras de lena, hechas de
cemento o de metal

FOCOPI (Fondos Comunitarios de Prevencién e Inversion): educacion de finanzas personales
y creaciéon de grupos de ahorro

Coémo Lo Hacemos

Nuestro enfoque aqui estd en los productos solares y para cumplir nuestra mision
identificamos, capacitamos vy certificamos a asesores locales que sirven directamente a las
comunidades, escuelas, grupos y organizaciones. A fravés de su pasion 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 tfravés de eventos en las escuelas

» Grupos Empoderadas, a través de eventos con organizaciones

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 dindmico que
ocurre en diferentes grados y estd influenciado por una amplia variedad de factores. Con el
fin de facilitar la comprension 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
intervencion.

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/Accion
. Este es el nUmero de
Este es el punto de partida. . .
personas que estan Este es el nUmero de
Esto es cuando las personas . . ., o
. conscientes de su situacion personas que decidieron
se hacen conscientes de los e .
especificay, sies aprovechar de nuestra
problemas y de las . .
. apropiado, les han ofrecido oferta
soluciones que ofrecemos .
los medios para resolverlo.
Satisfaccion del Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento
Catalizador
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. Este es el nUmero de
Personas que reportan Este es el nUmero de o
. g personas que decidieron
satisfaccion y la personas que reportan una .
. S R adaquirir un producto
probabilidad de mejoria en su propia vida y . .
- adicional y experimentaron
recomendar nuestros la de su familia en este o .
. un efecto positivo imprevisto
productos y servicios momento y en el futuro .
en sus vidas

El Asesor Solar estard involucrado directamente en la creacion de empoderamiento pero
también tendrd que aprender lo que es el empoderamiento, cudndo ocurre y cdmo 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.
Especificamente, vamos a tener dos sesiones de aula (hoy es la primera) y dos sesiones en el
campo. Las sesiones de aula serdn una vez a la semana, en el dia y la hora establecida, y
habrd una prueba al final de cada sesion para identificar las dreas y los temas que no
estaban claras. Las sesiones en el campo estdn compuestas por dos dias en el campo por
semana para un total de tres semanas.

2Qué Vamos a Hacer?

Sesiones de Aula Sesiones en el Campo
., ) ., Sesion Uno: Publicidad y Evento
Sesidn Uno: Introduccidn #1
Sesidon Dos: Capacitacion de Destrezas Sesiéon Dos: Publicidad y Evento
Técnicas #2

El proceso de certificacion incluye diferentes sesiones de capacitacion, evaluaciones de los
conocimientos adquiridos en cada sesidn y algunos ejercicios adicionales.
Para ser oficialmente "certificado” como un Asesor/a Solar deberd:
e Completary aprobar una prueba al final de sesidon 2 de capacitacion
e Completary aprobar un examen final sobre los femas abordados en el aula y el
campo
e Demostrar la capacidad de planificar, organizar, ejecutar y reportar un evento
solar (serd evaluado por el entrenador durante el segundo evento solar).

Una vez oficialmente certificado, recibird fodos los materiales y herramientas necesarias para
brindar los servicios y productos a los diferentes grupos, que incluyen:

Uniforme

Manta de promociéon

Mantel

Productos Solares

Materiales de publicidad

Hojas de informes

Por Ultimo, hay una estructura de incentivos.

El Asesor Solar recibird 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 Capacitacion recibird diferentes becas por cada
prueba superada y evaluacién positiva de su trabajo durante la capacitacion.
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Capacitaciéon en Aula - Médulo 1 Beca de $15
Capacitacion en Aula - Médulo 2 Beca de $20
Capacitacién Practica de Campo | Beca de $15
Capacitacién Practica de Campo 2 Beca de $25

La beca serd distribuida el dia en que se supera la prueba de cada mddulo.
Las becas asi 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 capacitacion.

AC en Excelencia

El AC en Excelencia recibe una remuneracion de $85/ mes por alcanzar las siguientes
metas mensuales:

30 Ldmparas

60 EPP minimo

4 grupos diferentes minimo

Por superar estas metas, el AC en Excelencia recibe una comision por cada Idmpara
mas vendida:

Requisitos: Bono($)
Mdas de 30

L&dmparas 3,00
Md&s de 60 EPP

Ademds, 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:

Servirlos 4 grupos de relaciones (Familias, Escuelas, Grupos y
Organizaciones)

Servir con 2 innovaciones + APF




500 EPP de clientes calificados

Preguntas y Respuestas

Este es el final de nuestra primera sesidn de capacitacion.

Ahora vamos a tomar unos minutos para revisar lo que se aprendid hoy y escriba cualquier
pregunta que tenga sobre los temas de hoy.

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

Conclusion

iGracias por estar aqui hoy!

Hemos tenido la oportunidad de infroducir nuestra organizaciéon y el programa de Asesor
Solar. Durante la siguiente sesion, empezaremos a aprender sobre los productos y nuestra
estrategia. La sesion serd aproximadamente 4,5 horas. Serd FECHA y vamos a empezar a
HORA. iNo lleguen tarde!
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INVITACION

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 CAPACITACION

Yo, , estoy de acuerdo en participar en la
capacitacion de Asesores Comunitarios, con especializacion 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 practicas en el campo.

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

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

3. Entfiendo que tengo que pasar una prueba después de cada capacitacion.

4, Entiendo que la capacitacion prdactica serd evaluado segun mi desempeno.

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 sesion
siguiente.

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

ademds de recibir el patrocinio del Coordinador Regional para poder certificarme como
Asesor(a) en Excelencia.

8. Entiendo que mi participacion en la capacitacion no es garantia de
certificarme como un(a) Asesor(a) Comunitario(a) en Excelencia.

Tiempo de Compromiso
e El periodo de capacitacidn se concentra dentro de 6/8 semanas, con un taller
cada semana.
e Las sesiones en aula duran de 5 horas mdaximo.
Las sesiones prdcticas en el campo incluyen dos visitas semanales de medio dia.
e El Coordinador Regional confirmard las fechas de vez en vez.

Sistema de Becas
e La beca es unreconocimiento por sus estudios, compromiso, iniciativa y esfuerzo
en certificarse.
e El AC en Capacitacion puede utilizar la beca como mejor desee.
e Las becas no se pueden dar por adelantado, solamente al pasar las pruebas
exitosamente.

| Capacitacion en Aula - Modulo 1 ] Beca de $15 |
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Capacitaciéon en Aula - Médulo 2 Beca de $20
Capacitacion Prdctica de Campo 1 Beca de $15
Capacitacion Practica de Campo 2 Beca de $25

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

AC en Capacitacion Coordinador Regional Fecha

Sesion 2: Capacitacion de Productos Solares y Evaluacion

En preparacion para la capacitacion:

Repasar las secciones de la guia que pertenecen a la capacitacion de hoy

Preparar los materiales necesarios, como la mini-evaluaciéon y cualquier fotos o diagramas
requeridas

Practicar la capacitacion

Tener un reloj a la mano para respetar los limites de tiempo designado para la sesidon

Presentacion del Dia

Hoy, vamos a:

Repasar lo que discutimos en la primera capacitacion

Aprender de los problemas que rodean las opciones actuales de luz

Aprender de los modelos especificos de Ildmparas solares y sus precios

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

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

Aprender cémo medir el empoderamiento e impacto que creas

Completar una mini-evaluacién para asegurar que todos los puntos discutidos en la sesidn de
hoy se han quedado claros

Rompe Hielos: Decision del CR

Repaso de Sesion 1

Cosas Importantes de Repasar!

e Valores Fundamentales

e Qué hace Soluciones Comunitarias

e Meéftricos de empoderamiento

e Como funciona el programa de Especialistas Solares
El Problema

Nota importante: Usted conoce su pais!
A nivel mundial todavia hay 1.3 billones de personas quienes viven sin acceso a la
electricidad
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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 dia porque horas productivas
terminan cuando se pone el sol.

---Involucre el grupo: "“Cudles tipos de actividades no se puede confinuar cuando se pone el
soly ya no hay electricidad?”

Felicite los contribuidores. Responda preguntas cuando surgen dudas. Corrija errores si surgen
y/o preguntar a los demds aprendices que era bueno y malo.

Las Causas:

Costo

84% de los 1.3 billén personas sin electricidad viven en dreas rurales (International Energy
Agency), donde el costo de extender electricidad a las companias de energia sobrepasa los
beneficios a las comunidades y familias quienes recibirian electricidad.

En paises en desarrollo, familias actualmente gastan entre 10 y 25 por ciento de su sueldo en
servicios de energia bdsicos.

--—-Involucre el grupo: “Cudles 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 demds aprendices que era bueno y malo.

Cuales soluciones podemos proveer?

Ladmparas solares

--—Involucre el grupo: “Cudles beneficios brindan Idmparas solares a personas con poca/sin
electricidade”

Felicite los contribuidores: Responda preguntas cuando surgen dudas. Corrija errores si surgen
y/o preguntar a los demds aprendices que era bueno y malo.

Ejiemplos: Beneficios de la tecnologia solar

Acceso extendido a luz

Menos gastos en servicios de energia no fiable

Incremento del tiempo para actividades productivas

Provee comunidades donde no habia llegado servicios de energia con luz
La ldmpara carga durante el dia, aunque esté nublado o lloviendo

Productos
(Ver Apéndice B para informacién acerca de productos especificos)
Asegurese repasar todos los siguientes datos:
Nombre
Precio (incluyendo la ganancia del Asesor Solar y de la organizacion)
Tiempo para cargar por completo
Duracién de garantia
Vida de la bateria
NUmero de niveles de intensidad

Estrategias de Implementacién

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

Programa “Probar-para-Comprar”

Puntos fijos de venta
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Vamos a investigar cémo se realiza cada uno, incluyendo las responsabilidades respectivas
de las Especialistas Solares y los Coordinadores Regionales.

Actividades y Campanas

Actividad de Empoderamiento: Campana Solar

La planificacion incluird una colaboracién intensa con el/la Coordinador(a) Regional. De
hecho, el Coordinador es responsable por evaluar las prioridades en las comunidades en
asociacion y comunicarse las prioridades mds los intereses y necesidades de la region con
el/la Especialista Solar.

Cuando los intereses y necesidades de las comunidades diferentes son entendidos, la
Coordinadora Regional discutird las opciones y apoyar a los Especialistas Solares en planificar
los proximos pasos. La Coordinadora Regional tiene una lista de comunidades seleccionadas
con que se puede frabaijar, pero también estan 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 lider
comunitario para empezar a coordinar el evento.

Cada evento tiene dos componentes céntricos:
Marketing (Publicidad)
Evento Solar

La publicidad se realiza 2 a 4 dias antes del dia 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 lider comunitario para confirmar la fecha, hora, ubicacion y materiales
necesarios para el dia del evento (mesas, sillas, un espacio, etc.)

El lider 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
informacion. 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, etfc.)

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

Paso opcional: Buscar parlantes (a veces disponible en la iglesia; si no, se podria contfratar 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 organizacion, y
cudndo visitaremos. Pregunte qué es su situacion de electricidad.

El Evento Solar pasard en el lugar y a la hora de que se han acordado previamente. Eso
significa que es necesario estar alli a lo menos una hora antes para poder preparar los
diferentes sitios y hacer mds publicidad cera antes de empezar.

Antes del evento, algunas cosas importantes necesitan pasar.

Prepararse una mesa con productos para mostrar y vender

Poner mds 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 companeros del procedimiento del evento
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Durante el evento, los Especialistas Solares hardn demostraciones de los productos solares y
anotar toda la informacion del cliente y de las ventas.

Después del evento, los Especialistas Solares necesitardn:

Colectar todos los productos y contar el inventario que queda

Contar los productos vendidos y completar el reporte de ventas

Colectar toda la informaciéon del cliente

Limpiar el drea usado para la campana, asegurando dejarlo tan limpio como lo encontraron
Agradecer al lider comunitario por ayudar con la coordinacion del evento y compartir
informacion de cudnta 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 mds accesibles,
SolCom ahora estd en el proceso de crear un programa apropiado y comprensivo de Probar
para Comprar. Este programa brindard la oportunidad de probar las Idmparas solares sin
gastar dinero. Si deciden que la Ildmpara vale la inversion, les proveemos la oportunidad
comprarla.

AqQui son los pasos para seguir durante la implementacion del Programa Probar para
Comprar:
(Documentos con mds informaciéon estan en Appendix C.1 Methods of Implementation)

Paso 1: Investigar la Comunidad

Preguntar a miembros de la comunidad (30 o mds) sobre qué necesita la comunidad en
términos de lo que ofrece SolCom. Pregunta:

Cudntas personas en su familia viven en su casa?

Tienen hijos que asistan a la escuela comunitaria?

Qué es su sueldo?

Qué es la situacion eléctrica en la comunidad?

Qué fuentes de luz utilizan las personas en esta comunidad?

Paso 2: Investigar las Escuelas

Hablar con los padres y los estudiantes sobre el sistema de educacién en la comunidad.
Pregunte:

A los padres:

Con qué frecuencia estudian su hijo cada noche?

Hay una asociacion entre padres y profesores?

Estan involucrados en la asociaciéon? 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
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Con los estudiantes:

Junta alos estudiantes en el drea (de todas edades y grados) y casualmente preguntales
que piensan sobre la escuela. Que falta en la escuela? Esa conversacion no tiene que ser
una encuesta formal-hemos encontrado que nos contestan mejor cuando se sienten
comodos.

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

Como es el plan de estudios en la escuela?

Coémo 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?

Visitar la escuela para hablar con el director.
Investigar los leyes de implementacion por el distrito donde queda la escuela.

Paso 3: Crear una relacion con la Escuela

1.) Presentar la agenda escolar de SolCom al director de la escuela y encontrar el método de
impacto mds apropiada por esa escuela. Darles materiales hechos especificamente para
escuelas: guias 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, estaria disponible dejar grupos entrar a la escuela
para dar charlas en los ofrecimientos de SolCom (seguridad de agua, energia solar, etc)?
Basado en los productos de SolCom, que brindaria el beneficio mds grande a la escuela?
Si le interesa, que son los pasos proximos/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 tecnologia solar. Para empoderar escuelas y familias con el acceso a nuestros
productos, Solcom estd en proceso de crear un programa apropiado y comprehensivo de
Probar-para-Comprar. Esa programa ofrecerd la oportunidad probar los productos sin gastar.
Si la gente le gusta el producto y piensa que si, vale la pena, les damos la oportunidad
comprar.

Alquilar las ldmparas a estudiantes es una estrategia entre la programa de Probar-para-
Comprar. Los clientes (los estudiantes) pagan un depdsito y después una cantfidad por
semana para 4 semanas. Pueden devolver la [dmpara en cualguier momento para recibir su
depdsito inicial. También, tienen la opcidén de quedarse con la Idmpara si completen el
periodo de alquilar.

Comercializacion
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Distribuir los volantes y pegar afiches alrededor de la comunidad para crear conocimiento de
la sesion de informacion

Sesion de informacion

Reunir con los miembros de la comunidad en un lugar central, como la escuela, y compartir
informacion sobre SolCom vy los productos que ofrecemos

Basado en la situacion de la comunidad, explicar los problemas actuales con la electricidad
Presentar los productos solares como opcidn alternativa (usar grafico) y sus beneficios
Explicar los ahorros de productos solares (usar graficos)

Presentar la Programa Probar para Comprar

Compartir la oferta de probar las Idmparas sin gastar dinero

Tendrdn 2 semanas para probar la ldmpara

Tienen que firmar un contrato con la el acuerdo de cuidar la [dmpara y devolverla después
de 2 semanas, o si la quieren comprar, empezar realizar 10s pagos

Inscribir participantes

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

Proveerlos con la Idmpara solar. Explicar cdmo se usa y darles las instrucciones escritos.
Programar un plan de seguimiento (Por ejemplo: vamos a reunir en X iglesia en dos semanas,
donde puede devolver la [dmpara o realizar el primer pago)

Control

Hoja de Informacién de Cliente

Mientras personas estdn llevando sus Idmparas, la Especialista tiene que anotar el nombre,
nUmero de teléfono, la fecha, y la firma de cada persona.

Cuando las [dmparas estdn devueltos o la persona empieza a realizar los pagos, hay que
editar el documento con la informacion actual.

Control de ventas, gestion de inventario y plan de pagos

Cuando una persona decide pagar por la ldmpara después de las 2 semanas de probar,
confrol de ventas y el inventario tiene que ser hecho en la misma manera de anotar la
informacion de cliente que anotd 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 cudl podria 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 fdbrica o una compania establecida es ofra estrategia vender las
ldmparas, porque es una manera fiable de recibir los pagos. Esa manera provee que los
clientes paguen en incrementos. Si un frabajador/a se compromete comprar una ldmpara,
una porcion de su salario serd deducido durante un tiempo de 4-8 semanas. Al fin de este
tiempo, pueden recoger su Idmpara de la oficina SolCom.

Cdémo funcionan los Puntos Fijos de Venta (PFV)2
SolCom provee un inventario de productos solares a un establecimiento concurrido como
una farmacia o tienda

34



Coordinadores Regionales y Especialistas Solares capacitan al gerente del PFV en los detalles
de los productos solares y como promoverlos

El gerente del PFV promociona, sitUa 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:

Ubicacion bien situada geogrdaficamente

Visible a la calle o al camino

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

Tiene horas regulares de operacion

Ofrece un servicio relacionado o la gerente tfrabaja en un drea relacionada (salud, venta de
mercancia, etc.)

Capacidad para meter fécil 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 ensena SolCom y debe demostrarlo a su comunidad (acceso,
impacto, sostenibilidad)

Es capaz de desarrollar competencias bdsicas en contabilidad, marketing y ventas

Tener el tiempo y motivacion de gastar con sus clientes para explicar y ensenarles los
productos

Cdmo enconfrar un buena PFV y un gerente bueno:

Platicar con el lider comunitario y pedir sugerencias

Caminar por todo la comunidad y hablar con los gerentes de tiendas que estdn ubicado
centralmente

Abriendo un PFV

Entrevistar a gerentes de PFV potenciales en colaboracion 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 Garantia, 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 informacién nueva
sobre ventas y el inventario

La Especialista tiene que dar todos los informes al CR, quien pondrd toda la informacion en la
sistema de Google Forms

Los costos de manejar un PFV incluye transporte a la comunidad para la configuracion y para
dar seguimiento, imprimir materiales para publicidad, y los costos de productos danados y
robados. Colaborar con el CR en un presupuesto.
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Recordar a las comunidades que los productos estardn 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 colaborard con los gerentes de los PFVs para recolectar la informacion
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 conocerd 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 distribucion

Md&s alld del producto: La solucion
No es solo vender un producto, sino una soluciéon
Una Idmpara solar es una soluciéon a:

O Comunidades sin electricidad
O Riesgos de salud y peligros que viene con alternativas como velas
O Pagos caros de luz

Presentacién

Siempre trata a la ldmpara como un producto con valor. Cuando lo saque de su cajitay lo
encienda, hdgaselo con cuidado. Cuando estd prepardndose la presentacion de productos
para una campana o un punto fijo de venta, ponga a la ldmpara (y sus accesorios, si tiene)
bonito en la mesa.

Precios

En el caso de Soluciones Comunitarias, no cambiamos el precio segun el mercado. Si después
de varios eventos cree que es necesario cambiar el precio para sacar mejores ventas,
comuniquese con la gerente regional.

Lo que si ofrecemos es un plan de pago. En el caso de la Ildmpara solar, que a algunos
parece como un producto caro, una manera de disminuir la duda de las personas y hacer la
compra mds a su alcance es de dividir el costo en varios pagos. Vea el apéndice para el Plan
de Pago.

Promocion

Cuando un miembro de la comunidad muestra interés en una

[dmpara solar, es importante que puede explicar las

caracteristicas y beneficios de la ldmpara. LLF GRATIS Y SEGURO
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Beneficios
Expliqueles por qué van a beneficiar de tener este producto solar. Explique las ventajas sobre
las alternativas.

O  Ahorros (Se puede encontrar los andlisis de costos en el Apendice C.2)
Costos de alternativos: focos (costos de electricidad), velas, linternas y baterias

O Saludy prevencion de riesgo: Prevenir peligros de inhalar el humo de velas

O  Ofro: Ayudar al medioambiente
En el dado caso de que un cliente potencial no compra la ldmpara, asegurese que aquella
persona sabe cdémo contactarle o dénde 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 paises)
Campanas
Talleres “Probar antes de Comprar”

Dos o tres dias antes de una campana, el equipo de asesores deberia entrar la comunidad y
andar casa a cada, hablando con las familias y repartiendo los volantes.

Afiches (Todos los paises)
Campanas

Puntos Fijos de Venta

Talleres “Probar antes de Comprar”

Afiche de una pdagina con informacién sobre la campana estdn pegados en un lugar central,
dreas frecuentadas de la comunidad tal como tiendas, edificios pUblicos, espacios de
reunion, y afuera de las casas de lideres comunitarios.

Perifoneo (Nicaragua y Ecuador)

Campanas

Ocasionalmente, si tenemos conexién con este recurso en la comunidad, o si queremos
pagar extra para contratar el servicio, (e]. durante del programa de SEC), promocionamos
con perifoneo. Unos dias u horas antes del evento solar, la camioneta dard vuelta por la
comunidad anunciando el evento y los detalles.

Anuncio por radio (Nicaragua, Guatemala y Ecuador)

Campanas

Lideres comunitarios pueden arreglar anuncios por radio para la organizacion o el
especialista puede pasar por una oficina de emisora.

Ver el Apéndice C.2 para materiales mds especificos de mercadeo.

Manejo de Técnica e Informacién
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Tenemos varios formularios para registrar informacién del producto, inventario, ventas, planes
de pago, garantias y reparaciones de productos solares. Incluyen:

Hojas de Informacién del Producto

Control de Inventario

Control de Ventas

Planes de Pago

Cartas de Garantia

Control de Inventario Danado
Ahora explicaremos el propdsito y procedimiento para cada control.

e Hojas de Informacion del Producto

(Vea a las hojas de productos especificos a su pais en Apéndice B)

Cada cliente se debe de educar antes de que haga su compra sobre el fiempo necesario
para cargar, como cuidar y guardarlo y cdmo hacer mantenimiento Si no sale en la caqja, es
importante entregar al cliente esta informacién en forma de una hoja escrita o en dibujos.

e Control de Inventario

(Vea alos controles en Apéndice D)

Utilice esta hoja para registrar el inventario actual. Concluyendo un evento solar, cuente el
inventario y registrarlo en esta hoja. Averigie concordancia con el Control de Ventas. Un
Control de Inventario actualizado debe ser entregado al Coordinador Regional después de
cada evento solar.

e Control de Ventas

(Vea alos 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 andtelo en la hoja.

e Planes de Pago

(Vea alos controles en Apéndice D)

Cuando un expresa que le gustaria 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 logistica lo permite, el cliente seria
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.

e Cartas de Garantia

(Vea a los controles en Apéndice D)

Cuando un cliente compra una Idmpara solar, recibe una carta de garantia garantizando
reparaciones para un periodo designado de tiempo. Para poder recibir la reparacion, su
ldmpara deben de ser en buena condicion y el cliente tiene que presentarle al Especialista
Solar su carta de garantia. En esta carta, el Especialista Solar debe de escribir el nombre del
cliente, su niUmero telefénico, la fecha de la compra e informacién de contacto para el
Especialista Solar y/o la oficina regional.

e Reparaciones: Control de Inventario Danado

(Vea alos controles en Apéndice D)

Tenemos una relacion con un técnico local que repara ldmparas para las personas que se
han comprado una Idmpara solar de Soluciones Comunitarias y pueden presentar su carta
de garantia. La Especialista Solar recibird la Idmpara del cliente y entregarlo a la
Coordinadora Regional, quien registrard la informacion y después entregarlo al técnico.

La Especialista Solar debe:
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e Evaluar la situacién con el cliente antes de recibir la Idmpara: determinar si la [dmpara estd
dentro de la fecha de vencimiento de su garantia, cudl problema tiene la Ildmpara y que
el cliente lo estd entregando en la condicion apropiado con todos los accesorios y
componentes necesarios.

e Proveer al cliente una Idmpara prestada que puede utilizar durante el tiempo de la
reparacion. La ldmpara prestada debe ser entregado (en buena condicién) ala
Especialista Solar cuando el cliente recibe su ldmpara. (Ojo: No incluye otro ano de
garantia después de la reparacion.)

Costos

Reparaciones bajo garantia serdn pagadas por Soluciones Comunitarios. Para cualquier
reparacion fuera de garantia, el cliente debe de pagar.

(Vea al_ Apéndice D: Técnicos y Reparaciones para mds informacién de reparaciones
especificas.)

ACTIVIDAD DE COMPRENSION

Crear algunos escenarios diferentes para mostrar la utilizacién de los documentos. Es
necesario que entiendan adonde y como tienen que anotar la informacién correctamente.

Escenario “tipico’:
Para practicar: Usando confroles durante y concluyendo un evento solar

Campana solar

Francisco Pérez (representado por el Coordinador Regional), un agricultor, llega a la mesa de
Soluciones Comunitarias en una campana solar.

Pregunte: Como especialistas solares, que hacemos?

--Alguien debe de registrarlo en el Control de Clientes

Francisco vea a una ldmpara en la mesa.
Francisco: “Que es eso, una ldmpara? Necesita baterias? Cémo funciona?”

Pida del grupo un voluntario que puede dar una descripcion del producto y charla
promocional a Francisco, incluyendo los beneficios de la energia solar. Debe de cubrir todos
los puntos mencionados en la Seccidon 2 de informacion del producto y también demostrar
competencia en estrategia de marketing y ventas.

Francisco: “Me encantan las [dmparas. Querria comprar dos- un colgante para miy un Firefly
para mi hijo quien tiene que estudiar por las noches. La Unica cosa es que no tengo suficiente
dinero ahorita para pagar los dos. Podria pagar lo que puedo ahora y lo que falta luego?

Deje las participantes especificar que son los préoximos pasos y que hojas hay que rellenar.
Deberian involucrar Hojas de Informacidn de los Productos, la Tarjeta de Garantia, y anotar la
venta en el Control de Ventas. Ademads, deberian explicar a Francisco que son las opciones
para Planes de Pagos, y rellenar esa informacion en la hoja.

Francisco: “Muchisimas gracias! Es fantdstico. Estoy emocionado mostrarlas a mi familial
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Cinco personas mds compran ldmparas en el evento. Maria de los Angeles Matamoros, una
costurera, comprd una Firefly para poder trabajar por las noches. Cristhiam Reyes, encargado
de un vivero, compré fres multiusos, uno por cada padre y uno por sus suegros. Moisés Ruiz, un
vendedor de lena, comprd un colgante para su bicicleta, como estd haciendo entregas por
las noches. Angélica Cabezas, la encargada de una fiendita que tiene en su casa, comprd
una para poder ver sus productos mejor y contar el dinero de los clientes. Heidi Torres comprd
dos ldmparas, una para ella misma cuando cocina y otra para uso general para su familia.

El RC puede poner numeros falsos y comunidades falsos si es necesario. Los ejemplos dejan
que los participantes practican rellenar las hojas necesarias (control de ventas y confrol 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 "tipico™
Practicando Seguimiento de Productos Danados y el proceso de reparacion

Siete meses después, Francisco viene de nuevo, diciendo que su ldmpara no estd
funcionando bien.

Francisco: La dejo afuera por seis horas durante el dia para cargar, pero no enciende
cuando necesito usarla.

Pregunte: Qué podemos hacer para Francisco?

Espere la respuesta: Hay que preguntar para su tarjeta de garantia. Sila tiene, toma su
Iadmpara y avisarle que un técnico va a investigar y hacer las reparaciones lo mds pronto
posible. Rellenar el informe de Inventario de Productos Danados. Ofrecer una Idmpara
temporaria mientras espere las reparaciones.

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

Que hacen con el informe cuando estd 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 mision.

Control de Empoderamiento: Qué?

Creemos que existen seis niveles de empoderamiento: Conocimiento General (foma de
conciencia), Conocimiento Personal, Uso, Satisfaccion, Empoderamiento Directo, y
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Empoderamiento catalizador. Entender cémo vamos a recolectar informacion sobre el
empoderamiento en cada nivel, es necesario entender qué significa cada categoria de los
métricos y como 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 Especifico sobre
las fuentes de luz que utiliza
personalmente. Ejemplo: Las
desventajas del fuente de luzy
la solucidn mds apropiada por
suU caso especifico

Personas tomando accion.
Ejemplo: Comprar una
|&dmpara solar, reducir el uso
de fuentes de luz alternativos
como velas y bombillas

Satisfaccion del Cliente

Empoderamiento Directo

Empoderamiento Catalizador

Cuando personas dicen
que estan satisfechos y
van a recomendar
nuestros ldmparas
solares

Impacto positiva anotado por la
gente como resultado de usar
las [dmparas solares

Un impacto positivo no
previsto anotado por la
gente como resultado de
usar las Idmparas solares y
una decision comprar ofros
productos

Control de Empoderamiento: Como
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
situacion de luz, como se
afecta la vida, cémo
resolver problemas de luz y
cémo lo podemos resolver
Nnosotros

# de personas quien ha
adquirido conocimiento de su
situacién personal de luzy cémo
se afecta su vida, v, (si se puede
aplicar) se ha sido ofrecido la
manera de resolverlo

# de personas qué
decidieron aprovechar de las
ventajas de los productos
ofrecidos (IGmparas solares)

Satisfaccion de Cliente

Empoderamiento Directo

Empoderamiento Catalizador

Silas 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 percepcion de su futuro

# de personas que eligen
adquirir una solucién o
servicio adicional

# de personas que reportan
un efecto positivo no
anficipado en sus vidas o la
vida de su familia o
comunidad

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

Diferentes personas serdn involucradas en registrar y reportar las medidas de
empoderamiento:

Conocimiento general: Especialista Solar

Conocimiento personal: Especialista Solar

Uso: Especialista Solar

Satisfacciéon: 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: Cuando

Registraremos cada medida de empoderamiento durante:

Conocimiento general: Eventos solares

Conocimiento personal: Eventos solares

Uso: Eventos solares

Satisfacciéon: 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: Comunicacion

La Especialista Solar serd responsable por conseguir la informacion 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 informacién 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 informacion es disponible a la Coordinadora Regional para
que €l o ella puede continuar registrar y reportar los siguientes métricos. Sin la informacion del
primer nivel de empoderamiento, serd imposible completar lo que queda del trabgijo.

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

(Los documentos Control de los Métricos de Empoderamiento estdan disponibles en Apéndice
E)

| ACTIVIDAD DE COMPRENSION

Crear algunos escenarios donde tendrdn que utilizar los documentos. Es importante que
entiendan adonde y coémo anotar la informacion correctamente.

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

Pregunte: Donde se puede encontrar la informacion para llenar las hojas de “Familias
Empoderadas” y “Escuelas Empoderadas”?

Respuesta: De los Controles de Clientes de las campanas y ofros eventos solares

Dar alistados como ejemplos de comunidades, fechas de eventos, y niUmeros de clientes que
asistieron.

Repetir con escuelas.

Conteste las preguntas cuando hay duda. Corrige errores cuando estan dichos y/o pida que
los ofros participantes los corrijan.
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Ahora, ponga los participantes en parejas. Una persona fingird ser el cliente mientras la otra
fingird ser la Especialista. Usando el documento de Encuesta, el cliente proveerd informacion
mientras la Especialista practicara apuntar las respuestas.

Preguntas y Respuestas

Ya estamos concluyendo la segunda sesidén de capacitacion. Ahora, podemos tomar
algunos minutos para repasar sobre lo que hablamos hoy y podrian escribir cualquier
preguntas que tienen en relacién a los temas que aprendieron.

Prueba

Van a dar una pequena evaluacion hoy. Incluye algunas preguntas sobre lo que aprendieron
en los Ultimos dos dias. Es una oportunidad mostrarnos si necesitamos repasar partes de la
informacion o si ya queda claro toda la informacion.

Darles por lo menos 15 minutos para terminar.

Conclusion

Gracias por asistir el segundo dia de capacitacion! En la préxima capacitacion, seguiremos
aprendiendo a través de la prdctica. Vamos a tener nuestra primera capacitacion en el
campo, visitando una comunidad, coordinando publicidad y haciendo una campana para
brindar productos solares. Estaremos trabajando en el campo por dos dias, la mitad del dia
cada vez. Vamos a reunir en FECHA a las TIEMPO para viajar. No vengas tarde!
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| Apéndice B: Informacién Técnica

\—/.
Soluciones

~\ Comunitarias Energ ia SOIar
P

LumiCuarto

 Carga en 4 horas de sol directo, o 6-8 horas
cuando esta nublado

e 3 niveles de luz

e Da 4 horas de luz alta, 7 horas de luz
mediana, y 25 de luz baja

e Trae 6 adaptadores para cargar celulares

¢ Reparaciones a Q15

¢ Bateria de reemplazo a Q35

Reparaciones por Técnico

Cada pais tendrd una relacion con un técnico local o distribuidor
para reparar las Idmparas bajo garantia.

En este caso, el AC recogerd la ladmpara (sélo cuando el cliente
muestra prueba de compra con la tarjeta de garantia), se entrega
a SolCom/CR quienes imponen la informacion en el sistema de
devoluciones y entregan al técnico.

El AC debe evaluar la situacion con el cliente antes de recibir la
[dmpara: determinar si estd bajo garantia, cudl problema tiene, y
que el cliente la entrega en condicion adecuada con todos los repuestos necesarios.

El AC proveerd el cliente con una ldmpara de préstamo para usar durante el tiempo de la
reparacion. Hay que entfregar la de préstamo (en buena condicion, funcionando), cuando
el cliente recibe su ldmpara reparada.

Ya cuando SolCom reciba la Idmpara 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 ofro afo de garantia.

Reparaciones Caseras




A veces, hay problemas con las [dmparas que ocurren después de mucho uso. Unos son
faciles para reparar en casa si alguien tiene experiencia con un voltimetro o herramientas
adecuadas. Sino, recomendamos pedir un técnico calificado.

Experto Técnico: Tiene la herramienta bdsica y conocimiento eléctrico y especialmente sabe
como usar un voltimetro.

Herramienta Necesaria: Voltimetro, soladadora, tape eléctrico negro.

Manejo de Informacion y Procesos Técnicos

Mejores Practicas

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

Considerar el precio del producto en si, mas los impuestos y el flete

Pedir productos con anticipacion (3 meses) y coordina con CRs y ACs para asegurar que
siempre haya stock.

Saber cudnto tiempo dura el producto en llegar y planificar bien.

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

Repartir una hoja con informacidon técnica sobre la ldmpara, y el nUmero/info de contacto de
un técnico designado en caso de fallas.

Asesor rellena una tarjeta de garantia con el cliente (cuando se aplica) durante la compra.
La tarjeta debe ser de un papel duradero para que no se pierda facilmente.

Garantias

Las Idmparas vienen con un tiempo de garantia que varia segun el modelo y pais.

Se repara el producto sin costo cuando el dano no es culpa del cliente (ej. no carga, muy
baja luz).

Si la lédmpara estd sucia, desarmada, quebrada o no en buena condicidn (alambres
cortados, panel roto, etc), se puede reparar pero por un costo al cliente.

Reemplazo de baterias (litio recargable para el supersolar), es normal después de un ano-18
meses de uso intensivo. Ahora mismo, SolCom no vende ese tipo de bateria. Si el cliente
necesita bateria nueva, podemos ponerles en contacto con un técnico o fuente nueva.

5 Pasos de Estrategia de Ventas para Lamparas Solares

1. Definir el mercado
Poblacion que no estd incluido en la red eléctrica
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Poblacién con acceso a electricidad, pero un lugar que frecuentemente tiene apagones

2. Determinar el contacto inicial

Planificar campanas y actividades por la noche provee un ambiente mdas relevante a los
propodsitos, demostrar como funciona la tecnologia solar. Ha sido propuesto también que el
contacto inicial ser creado mds intencionalmente. Si enfocamos la presentacion de los
productos solares directamente a las poblaciones que recibirian los mdas beneficios posible de
comprar uno de nuestros productos (escuelas, por ejemplo), tendremos mdas éxitos con
empoderar comunidades.

Cbmo conseguirds acceso ad esos mercados?

Campanas especificos que atraen directamente uno de las poblaciones, ej: noche de tejer
Promocion: anuncios de radio, volantes, afiches, mantas, cartas especificas de productos, los
materiales van a depender en el lugar y que es apropiada

3. Saber cudl preguntas preguntar en conversaciones con clientes: Encuestas
Vea a las encuestas especificas Appendice C.3
Qué informacion necesitamos?

4. Entregar y Aumentar

Dar seguimiento con productos vendidos

Dar seguimiento con productos nuevos que pueden ser de interés

Conseguir la informacion de contacto mds seguro posible. Si son nimeros de teléfono, tal vez
la persona estaria mas disponible contestar un mensaje de Whatsapp o Facebook, en vez de
una llamada. (Explora las referencias culturales. por ejemplo: aqui en guate los planes de
Internet Tigo incluye whatsapp gratis). Tal vez estudiantes tienen acceso a correo electrénica
desde una computadora en la escuela. Nos servird saber donde podemos encontrar nuestros
clientes (un direccidén, o idea general como: son duenos de esa tiendita, o viven en frente de
la escuelq)

Hay que encargar un producto bueno- si el producto ha tenido problemas técnicos en el
pasado, asegurar que tenga una garantia y que los clientes sepan de la garantia. Productos
rotos crean perspectivos negativos de SolCom, los productos que arreglamos nos ayudard
crear confianza.

5. Monitorear las ventas
Qué son las mejores prdcticas, los desafios, los logros?

Qué fallo?
Como aumentamos por el futuro?

Cada pais tiene formularios y sistemas diferentes en uso para organizar informacion
relacionada al tema solar, pero lo siguiente es necesario:

Tipo de Formulario Descripcién
Hojas con Informacién de Cada cliente debe ser educado sobre el tiempo
Producto necesario de carga, como cuidarlo y mantenerlo

antes de la compra. Ademds, es importante
asegurar que el cliente reciba una hoja con esa
informacion educativa escrito o con fotos si no estd
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incluido en la caja/instrucciones de la Idmpara.

Tarjeta de Garantia Tarjetas deberia incluir el nombre de cliente,
teléfono, fecha de la compra, informacion de
contacto para el AC que vendid 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 garantia.

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 cudntos productos solares tienen en sus
bodegas y cudntos cada AC/PFV (punto fijo de
venta) tiene en mano. Eso ayudard el CR anticipar
patrones y calcular pedidos de productos.

Seguimiento de Productos Usando un Formulario de Google, CR o alguien del
Danados equipo SolCom impone informacion de los
productos danados y devoluciones en la
computadora. De tal manera, se puede fijar la
fecha que recibimos el producto, cuanto tiempo
para hacer la reparacion, y cuanto tiempo para
entregdrselo al cliente, haciendo monitoreo del
proceso de reparacion en total.

Formularios para Planes de Pago | Para paises que usan planes de pago, deberia ver
un control comprehensivo que detalle los planes
abiertos y cumplidos, (listando el nombre del
cliente, teléfono, producto comprado, garantia).
Una factura detallando el primer pago o sucesivos
es necesario para el AC y el cliente.

Casos de Estudio

Mejores Practicas
Eventos que muestran de forma tangible los beneficios de las [dmparas solares (ej. campana

por la noche)

Promocionar la [dmpara para que la gente gane confianza en el producto. Déjala con un
lider comunitario o dueno de tienda para usarlo en la iglesia o local de noche.

Es mds efectivo tener una campana con un producto solo (no incluir vision/filtros)

Facilitar el proceso de pago. Restar directamente del sueldo del cliente cuando trabaja con
otra organizacion o hacer planes de pago adquiribles en las escuelas.

Ya como hemos existido por mas de 10 anos, la organizacion ha aprendido lecciones
valorables de todas las situaciones diferentes que se pueden ocurrir en el trabajo. Aqui estdn
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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 situacion, usando nuestros Valores (vea a sus apuntes de la
Capacitacion 1) para proveer direccion y llegar a un consenso general.

e Hay ofra persona que puede
devolver y recoger materiales
mientras que el ofro prepara el
evento?e

e Es posible comprar cartulina y
marcadores alli mismo?

e Hay promotores comunitarios
que pueden pasar la voz,
yendo casa por casa o
haciendo anuncios en
espacios publicos?

Situacion Acciones Previas! Valores
Llegando ala e A pesarde ese reto, piensa en | Innovador
campana, se da cuenta las alternativas...

que todos los materiales e Hay un persona con

de mercadeo se te han megdafono que te puede

quedado. Qué haces? prestar?

Que hago si un cliente e Es mejor para entender la
exige una reparacion perspectiva del cliente
pero se da cuenta que e EscuUchales

no esta baja garantia? e Nunca discuta

e Explica que va a hacerlo
mejor para facilitar el proceso
de reparacion

e Ten materiales de referencia
como la garantia, en la mano

e Pide cotizacion para el cliente
para que entiendan la
inversion econdmica antes de
hacer el frdmite inversidon

e Explicar que quiere ayudarles
porque su mision/deber es que
tenga acceso ala solucién

Empdtico & Enfocados
en los resultados para el
cliente

Qué hago si alguien e Lamentablemente, estas cosas
roba una l[dmpara pasan. Acordar los clientes y
cargdandose de un especialistas que son
emprendedor o punto responsables para sus

fijo de venta? 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, estd cerrada, y
la persona que tiene la
llave no se encuentra?

Ud. es responsable para crear
conexiones fuertes con varios
lideres comunitarios y
diferentes grupos de relacion.
Hay alguien mds que tiene la
llave o sabe cémo localizar
esa persona?

Hay otros lideres que tienen
ideas para espacios
alternativas para tener el
evento?e

Colaborativo
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Apéndice C

CHECKLIST CAMPANA SOLAR

Soluciones
Comunitarias

Antes de la campana, revisar su canasta de productos e inventario:
¢ Tiene todos los productos para hacer la campana
e Todos los productos estdn limpios y en orden
¢ No hay productos rotos, fregados
¢ Tiene los materiales de la publicidad adicional

El dia de la campana, no olvide traer lo siguiente:
e Carmné

e Camiseta de SolCom
¢ Manta Campana Solar
¢ Mini-Afiches (para la publicidad adicional antes de la campana)
e Informe de Ventas (sacar copias y llevarlas a la campana. No utilice el originall)
¢ Informe de Inventario (sacar copias y llevarlas a la campana. No utilice el
original)
¢ Informe de Conftrol de Cliente (sacar varias copias y llevarlas a la campana. No
utilice el originall)
e Boletines o informacion sobre Soluciones Comunitarias (para entregar a las
persona que estdn esperando, explicando que es uno de los servicios que ofrecen)
e Productos (las cantidades varian segun el pais de pertenencia)
o Ldmparas Solares
e Servicios
o Hojas de informacion del producto
o SolCom Boletin/Informacion
o Las tarjetas de negocio donde escribir el nUmero, nombre de AC y
punto de la venta

Cosas Adicionales para Traer a la Campana:

e Un mantel para cubrir la mesa que usan para la campana

e Laso o hilo extra para colgar la Manta de Publicidad

e Cinta para colgar afiches

e Varios lapiceros

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

Informacioén de los padres después del programa Sl icons

Comunitarias
1. 3Su familia comprd una Idmpara solare
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Si No

2. 3Se siente usted que el precio de la ldmpara es justo, demasiado alto o demasiado bajo?

3. 3Con qué frecuencia su familia utiliza la Idmpara solar?

4. sQuién ufiliza la ldmpara mas frecuentemente en su familia?

5. 3Cudles otros propdsitos le sirvid el panel solar, como carga de los teléfonos celulares?

6. 3Quién conoce que podria utilizar un producto como este, y como podemos contactarlose

7. 3Qué le explico sus hijos sobre el producto cuando lo trajeron a su casa?

8. sCompletaron la hoja de cdlculo de ahorros? Si es asi, sCudnto serd el ahorrar mensual de
velas u otras fuentes de luz para su familia?

51



Quienes Somos

Soluciones Comunitoias [SolCom] es
una empresa Dominicana gue s
espegialzg en combafir proolemas,
socioecondmicas de las areas rurales,
oon hemamientas emprasanales.
alcanzamos comunidades de toda el
paiz, frapajanda desds varias oficinags
regicnales ofreciendo productos
egonomicos gue impactan de
manera pasitivo el medioamoisnte, la
esconomia, ¥ 1a salua.

Impacto En Las
Escuelas

Snlcom. e gustaga rasajar junto con
las excUelas parg crear un impacho
social positivo mediante ia
CROEMESIAN de una relasién que
puede ser benseficioso para los
estudiantes con el fin de crear un
ambiente de aprendizgje Spiimo.
Muestro oipjetivo 85 aprendsr soore (a3
comunidades y orear conciencia sobre
&l saneamisnto deal agua, la necesidad
de cuidado de la yikion, ¥
SRNIEMARISN de energia. SRCam.
puede gpoyar a los estudiantes,
proporcionanda las escusias con un
paguete --

Filtros de Agua

« Los filires de ogua wiiizon fecnologia de
membranas de fioras huecos. Funcionan con
grovedad ¥ no necesitan eleciricidod,
quimicos, o repuastos de reempiazo.
Disiriouye ogug que 25 $7599% liore de
poctena v REEaes.

ASUA T ZANEAMIENTD EDUCATION

* 5glCom brndauna chorla a los profesores y
elios ensefian Qlos CUMNos.

* Motericles o= eaucacidn inciuiran visuaies,
talas como cartelas, v os planes de lecciones
=n materia ge 13 higiene v ogua
saneamento.

BEMERCICE

« Hifios fendran acoeso a agua limpia para
beber

* Anomra por no tener gue comprar botellonas

= Menos nifics estordan enferme, ks nifics
estardn ingresands en ko escuslapara
reguperar los clases perdico.

Lamparas Solders

Pruébalo antes de
Comprarlo

= Los cuentas de luz pueden salir cara y
tampi#n =n unos lugarss ka luz 52 va con
frecuencia. Sin electricidad, 1o familia no
pueds tener celulares ¥ &5 mas gifizi
estudiar, frabgjar, etc. porla noche.

= Paro con las KmEgras solarss, familias
pusden pongan 21 panel en el 5ol afuera
para recibir uz v se conecta &l pansl alka
lamgearg [gue se gquedan adeniro) con el
cable para cargar ka gaigna dentro de ks
lampara.

* Con e5ta programa. nos ojakames que kos
famifas de los estudiantes pueden 5=
anorran dingro en la cuenta de Uz y
pueden ver con 2 Wz cuando no hay
electricidad.

= Esta programa ensenar a kes nifos sobre
gnargio solar y ahamar diners en
electricidad.

= Nu=sira gI@anizasion proporcionando
profesores con hojas de fraoagjo ¥ planes
de Ia jaggidn.

= Alfinalizar el oroorama los estudianies v

|Examenes de la
Vista

EI $V1 es un aparato innovader y raciza
refraccion objefiva ce ios ojos en nifics y
adultos

* Preciso, portdti, asequidle

Pemmite fiexibilidaa al programar
exdmenes para podiacionas mas grandes
del estudiantes.

Puede idenificar problemas del 1 vista en
los nifios cuandoe los nifios ne pueden ver el
taoiero o el profesor

También lentes e5tan disponioles para ia
compra de $150 RD |nifios] o $300 RD
lacintos]

Nuestra historia

solucionas Comunitanas [SolCom] empezd
en 2004 en Guatemala y ha ampliado a otros
paises inciuyendo 1a RepUblica Dominicana,
Nicaragua, Ecuador, y Haiti. desde 2004,
nemos capacitados mds de 300 hombras ¥
mujeres como Emprendeagores Socicles al
nivel mundial. Estos emprendedores sociales
nan realizado mas ae 3,000 proyectos de
acceso en los paises donde laporamaos. o3
productos que nuestros emprendedoras
promecionan y distribuyen incluyen lentes
para leer, purificadores de agua, Idmparas ¥
cargadoras solares estufas mejoradas y mas.
A fravés de estas proyectos, ellos ayuaan ala
gente de las comunidades que visitan por
crear gcceso g producios que mejoran el
pienestar, mientras que generan un aparte
adicional para sus propios

Nos gustaria que ud. vy su
escuela sean parte de
SolCom. Involucrarse!

NOMBRE DE CCORDINADOR REGIONAL:

TELEFONO:

Probar para comprar

Luctones Comunitarias

IMPACTO EM
LAS
ESCUELAS

25

Soluciones
Comunitarias
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Resumen

Ladmpara
para
probar

Otros
Idmparas
de
SolCom

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 ensenard los ninos sobre energia solary como
evaluar sus ahorros. Nuestra organizacién proporcionard profesores con hojas de
trabajo, planes de la leccidn y una tarea. Después de la leccidn, los estudiantes
pueden llevar una ldmpara a casa solo cuando obtienen permiso de sus padres. Los
estudiantes podrdn probar la Idmpara por dos semanas y ver cuanto dinero puede
ahorrar con esa alternativa. Para finalizar el programa los estudiantes y padres de
familia tendrdn la oportunidad de comprar la [dmpara para su uso personal.

L&dmpara multiuso:

Tamano: 10X17X15

Precio: $500 RD

Beneficios:

Energia sostenible

Es movil

No necesita baterias

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

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

Tamano: 20.5 cm Precio: $1500 RD
Precio: $500 RD Beneficios:
Beneficios:

e UN panel solar con cable de 4 metros

e un panel solar para cargar

e 2 niveles de brillo e puerto USB

e dura 4 horas con nivel alto * 4 niveles de brilo

« 8 horas con nivel bajo e dura 4 horas con nivel alto

e Resistente a tiempo, polvo y * 8 horas con nivel mediano

impacto ¢ 16 horas con nivel bajo

e No se necesita un reemplazo de * 100 horas con luz de la cama

bateria e Resistente a tiempo, polvo y impacto
e NoO se necesita un reemplazo de

. s
bateria
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LECCION SOLAR

Soluciones
Comunitarias

Agenda

1. Infroduccion
2. Dinamica
3. Tema de hoy

Objetivos
1, Conocery entender la energia del sol
2. Conocer y entender como funcionan las I&dmparas solares

La Presentacion
1. Infroducciones

Preséntense dando sus nombres e informando que ustedes son universitarios de EEUU
trabajando para Soluciones Comunitarias y digan lo contento que estdn por tener la
oportunidad de colaborar con ellos.

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

2. Dindmica

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 companero. Va a ser facil para lo que
puede ver y unreto para el otro.

Preguntar la clase cuales fueron los retos.

3. Tema de Hoy: Lamparas Solares

4. El Sol

La energia solar es una parte importante de la vida y ha sido desde el principio de los
tiempos . Cada vez mds, el hombre estd aprendiendo coémo aprovechar este
importante recurso vy lo utilizan para reemplazar las fuentes de energia tradicionales.

Dado que la energia solar es totalmente natural , se considera una fuente de energia
limpia. No interrumpa el medio ambiente o crear una amenaza para Ecosistemas del
petréleo manera y algunas otras fuentes de energia podria . No causa gases de efecto
invernadero , el aire o la contaminacién del agua . La pequena cantidad de impacto
que tiene sobre el medio ambiente es por lo general de los productos quimicos y
disolventes que se utilizan durante la fabricacion de las células fotovoltaicas que se
necesitan para convertir la energia del sol en electricidad. Este es un problema
pequeno en comparacion con el enorme impacto que un derrame de petrdleo
puede tener en el medio ambiente.

5. Riesgos de velas of lamparas de gas

6. Como funciona ladmparas solares
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Actividad con Fotos

Eneldia, el solnosdala
luz suficieate, no es
necesario utilizar Juz.

Durante la noche
necesitamos una
fuente de luz..

En la noche Pero,
cuando ne limparas de
hay luz, gas pueden
usamos velas SET UN poco
y ldmparas de o costoso, mal
gas. - paratu
salud y el
medio
ambiente.
Necesitamoes una
solucién para tener lux
en la noche que no hard
dafio a nuestra salud ni
¢l medio ambiente.
~
iLa splucidn.es la
energia solar!

7. Presentacion de las lGmparas solares
8. Despedida
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Apéndice D

Garantia: Lampara Solar

Vigencia: 1 Mes de la compra

Para que su garantia sea valida, la lampara NO debe
estar en las siguientes condiciones:
COMPRADOR e No debe tener rallones
Nombre: e No debe estar sucio
Teléfono: e No debe estar desarmada

Fechadecompra: e No tiene que estar quebrado
Vencimiento de su garantia: Si cumple con estos requisitos Y SU CAJA ESTA EN BUEN
ESTADO, su lampara sera remplazada. En caso de que se vote la
lampara antes de la garantia debera pagar

iRecuerde! Sulampara tiene 16 meses de vida.
Necesita un cambio de la baterfa cuando su ldmpara:

e fallas de menos luz

e se enciendey se apaga de una vez
Obtener su nueva bateria con su Asesor Comunitario.

Nombre:

Nota: {Su garantia es valido solo CON ESTE TICKET!
En caso de nérdida de su ticket, reportar al teléfono a: 7832-6345. Numero de contacto:

56



Devolucién de Productos

Para llenar cuando un asesor/cliente entrega un producto que
requiere reparacion 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

Direccion del cliente

Comunidad del asesor

Fecha que cliente entregé al asesor *

Fecha que cliente compré el producto *

Vencimiento de la garantia

El cliente entrego el producto con todo?
Si

No

Otro

Tipo de producto devuelto *

Razon por lo cual devolvié el producto. *

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

Soluctones
Comunitarias

Fecha mandado de la oficina para reparaciones
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Fecha recibido reparado en la oficina

Fecha entregado nuevo al asesor

Préximos Pasos/Seguimiento

Recibid un producto de reemplazo? *
Si

No

Otro

Otros comentarios/Condicion de producto
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Contrato por Plan de Pago §riri e

Comunitarias

Cliente:

Cedula: Direccién:

Teléfono: Ofro 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 confrato.

El segundo pago de RD $ serd recibido no mas de 30 dias después de firmar este contrato, el dia:

Si el cliente no cumple con el contrato:
1.) Le devolverd el producto al representante SolCom inmediatamente.
2.) Recibird un reembolso igual a la mitad de su cuota inicial.
3.) No recibird ninguna parte de su cuota inicial si el producto tiene danos

D Marque la caja si usted estd de acuerdo:
Yo entiendo que tengo que pagar la segunda cuota antes de la fecha indicada arriba, y yo entfiendo las
consecuencias si yo no pago.

Firma del cliente: Firma de AC:
Fecha:
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Apéndice E

Repasar Mejores Practicas:

o 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 ofro miembro del equipo SolCom.

e Exdmenes estan impresos de manera legible y hay suficientes |dpices/boligrafos
para todos,

e 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
companero

o Levantarla mano en caso de preguntas

Mientras van terminando el examen, se levantan la mano, entregan el examen al
facilitador y salen en silencio.

Si se mira a alguien copiando del examen de ofro, estardn eliminados de la
capacitacion de inmediato.

Examen Sesion 1: Infroduccion

Nombre: Fecha:
Firma de Facilitador:

Lea cuidadosamente las siguientes preguntas y pon un circulo en la(s) respuestals)
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/SolKkomYo.

2. Cudles son las dos organizaciones asociadas con Solcom/SolKkomYo?

2.

3. Cudles son unos de nuestros Valores Fundamentales?
a. Intencional

b. Dignificado

c. Empdtico

d. Excelencia

e. Responsable

f. Sentido de Humor
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g. Inclusivo

4. Cudles son las innovaciones que ofrecemos?
a. Productos y servicios de Vision

b. Eventos de Agua y Purificadores de Agua

c. Tecnologia 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 Prevencion e Inversion

c. Fondos Comunitarios de Prevencidn e Inversidon

d. Fondos Colaborativos para Personas e Individuales

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

7. Quienes estaremos sirviendo a través de este programa?
a. Familias Empoderadas

b. Iglesias Empoderadas

c. Negocios Empoderados

d. Grupos Empoderados

Cuadntas sesiones de aula hay en el Programa de Especialistas Solares?
Dos

. Cuatro

. Seis

0DTQ®

Cudntas sesiones en el campo hay en el Programa de Especialistas Solares?
. Cinco
. Cuatro
. Dos

0oTQ o

Examen Sesidn 1: Respuestas

1. Soluciones Comunitarias/ SolkomYo es una organizacion de emprendimiento
social/empresa social que fiene como objetivo generar cambios y crear impacto social
profundo y perdurable para poblaciones marginadas.

2. Cudles son las dos organizaciones asociadas con Solcom/SolkomYo?
1. Community Empowerment Solutions
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2. Social Entrepreneur Corps

. Cudles son nuestros Valores Fundamentales?
a. Intencional

b. Dignificado

c. Empdtico

e. Responsable

g. Inclusivo

. Cudles son las innovaciones que ofrecemos?
a. Productos y servicios de Visidon
b. Eventos de Agua y Purificadores de Agua

c. Tecnologia Solar

5. Qué significa FOCOPI?

a. Fondos Comunitarios de Prevencion e Inversidon

é. Lista de los componentes que conforman el proceso dindmico de empoderamiento.

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/Accion
Satisfaccion del Cliente Empoderamiento Directo Empoderamiento
Catalizador

7. Quienes estaremos sirviendo a través de este programa?

a. Familias Empoderadas
d. Grupos Empoderados

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

a. Dos

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

c.Dos

Examen Sesién 2: Capacitacion de Productos Solares y Evaluacion

Nombre:

Fecha:

Firma de Facilitador:

Direcciones: A dar después de la sesion 2 para nuevos especialistas en solar o después de la
sesion de repaso a aprendices de segunda ronda.
Tiempo: 15 min esperado, 45 min maximo

Para aprobar el examen, todas las preguntas necesitan ser contestadas correctamente.
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1. Dependiendo del pais, escribe una de las Iamparas que ofrece. Los participantes proveen
todas las especificaciones de la Iampara:

Precio:

Ganancia de la especialista:
Lo que recibe SolCom:
Tiempo de Carga:

Tiempo por la Garantia:
Vida de bateria:

NUmero de niveles de luz:

2. Escriba 3 beneficios del uso de tecnologia solar.

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

4. Con cuanto tiempo de anticipaciéon hay que programar una actividad/campana en una
comunidad?

5. Cudles son 3 maneras de promover un evento de tecnologia solar?

6. Cuanto tiempo después de una compra deberia dar seguimiento con un cliente?

7. Cudles son sus responsabilidades después de una compra?
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8. Cudndo una ldmpara esta rota, qué deberia hacer?

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

10. Cudl es la pregunta mds importante preguntar a un cliente para asegurar si le gusta el
producto?

Examen Sesidn 2: Respuestas

1. Dependiendo del pais, enumerar las lmparas que ofrecemos. Participante provee
especificaciones de cada lampara.

Nombre: Firefly (Guate)

Precio: 295Q

Ganancia para el asesor: ___

Ganancia SolCom: ___

Tiempo para una carga completa: 4-6 horas/dia

Periodo de Garantia: 1 ano

Vida Util de la bateria: 12-18 meses de uso continuo/intensivo
Numero de intensidades: 2

2. Escriba 3 beneficios del uso de tecnologia solar. (Respuestas posibles)
a. Seguridad, menos riesgo de incendio, menos riesgo para ninos
b. Beneficio econdmico, ahorrar dinero con una tecnologia reufilizable

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

viable (pueden trabajar o estudiar durante mds horas del dia)

d. El uso de una tecnologia que no dana el medio ambiente es mejor que gastar electricidad

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

a. Campanas en comunidades

b. Una actividad durante la noche para ver la Idmpara en accidon
c. Vender en conjunto con una organizacion/fabrica/escuela

d. Dejar [dmparas en un punto de venta fijo para promoverlas
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4. Con cuanto tiempo de anticipacion hay que programar una actividad/campana en una
comunidad?
Al menos dos semanas

5. Cudles son 3 maneras de promover un evento de tecnologia solar? (Respuestas posibles)
a. Ventas de puerta en puerta

b. Promocién en radio

c. Megdfono (de mano o en carro)

d. Repartir volantes

e. Pegar afiches en lugares puUblicos

f. Hacer anuncios en iglesias, reuniones de grupos comunitarios

g. Pedir a lideres 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. Cudnto tiempo después de una compra deberia dar seguimiento con un cliente?
Entre 1y 4 semanas después de la venta. Se podria llamar al cliente después de poquito
tiempo, se debe visitar la casa entre 2 y 4 semanas después de la compra.

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

a. Apoyar con informacién/acceso a un técnico en caso de que la [dmpara requiere una
reparacion

b. Ayudarles a los clientes si no entienden cémo usar la ldmpara

c. Dar seguimiento para medir la satisfaccion del cliente con el producto, medir el impacto
d. Dar seguimiento para averiguar si les gustaria comprar otro producto a SolCom

. Cudndo una lampara estd rota, qué deberia hacer? (Respuestas posibles)

. Recolectar la ldmpara, devolverla al CR/organizaciéon

. Ddrselo a un experto para que lo reparen

. Dar el cliente una ldmpara prestada y entregar la Idmpara rota a la organizacion

0O 0O Q ®

. Por qué es necesario dar seguimiento después de una compra?
. Averiguar si les estd sirviendo/qué impacto tiene en su vida

. Averiguar si lo estdn usando de la manera correcta

. Averiguar si requiere mantenimiento

. Proveer un buen servicio al cliente

. CR puede aceptar cualquier otra respuesta viable

O OO 000

10. Cudl es la pregunta mdas importante preguntar a un cliente para asegurar si le gusta el
producto?
Recomendaria esta ldmpara a alguien mds?
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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. Deberian 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: Certificacion de Especialistas Solares

Nombre:

Fecha:

Excelente
3

Bueno
2

Insuficiente
0

Mercadeo

-Llega en tiempo por la publicidad antes
del evento

-Se involucra completamente en platicar
y planificar con los lideres comunitarios
-Toma iniciativo comunicar los detalles
del evento solar a los miembros de la
comunidad cuando hace publicidad
puerta a puerta

Preparacion del Evento

-Llega en tiempo por el evento, dando
amplio fiempo para resolver detalles y
estar bien preparado

-Ayuda con la preparaciéon del espacio y
con la coordinacién de detalles

Apasionado Proveer Soluciones
-Accesible, simpdtico, cree en las
soluciones que ofrecemos

-Habla bien con clientes

-ESCUCHA alo que dicen, especialmente
a la retroalimentacién que nos dan
-Anima los clientes entender porque la
solucidon es necesario

Detalles de Productos

-Puede describir en detalle las
especificaciones de los productos que
ofrecen (nombre, precio, tiempo de
cargar, vida de la bateria, niveles de luz)
-puede describir los beneficios de tener
una ldmpara solar, incluso los ahorros de
invertir en energia solar

Uso de los Documentos Controles

-puede rellenar precisamente y
apropiadamente los documentos

Control de Ventas, Control de Inventario,
tarjetas de garantia, control de planes de
pago, y cualquier ofra forma requerido
por SolCom

Total (Sume todos los nUmeros)
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Firma de Facilitador:

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

Nuestra estrategia es . Las personas que servimos tendrdn la
habilidad, los medios y la motivacion para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y
en sus comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovacidn social.

2. De la lista de 12 valores fundamentales de Soluciones Comunitarias, elija 4 y escriba como
aplican a nuestro trabajo: Empdtico Enfocado en elimpacto para los

clientes Intencional Digno Responsable Innovador Perdurable Colaborativo
Practico Catalizador Confiado Inclusivo

3. Cudles son 3 de las Innovaciones Sociales (productos y servicios) que ofrece Soluciones
Comunitarias en su pais?

1.

2.

3.

4. Escriba el nombre de una de las Iamparas que ofrece Soluciones Comunitarias en su pais.

Ahora, provea todas las especificaciones por la Idmpara que escribié arriba:

Precio:

Ganancia por la especialista:
Lo que recibe SolCom:
Tiempo de Carga:

Tiempo por la Garantia:

Vida de bateria:

NUmero de niveles de luz:

5. Escriba 3 beneficios del uso de tecnologia solar.
1.

2.
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3.

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

2.
3.

7. Describa brevemente el proceso de hacer publicidad para eventos:

8. Cudles son algunos de los controles que el/la Especialista Solar tiene que mantener para
entregar al Coordinador Regional?
1.

2.

9. Cudles son sus responsabilidades después de una compra?

10. Cuando una lampara esta rota, qué deberia hacer?

11. Para cada nivel de empoderamiento en la lista, escriba de manera general de qué se
trata y cudl métrico va a usar para medirlo en la comunidad. (Ejemplo de un métrico: NUmero
de personas que han ):

Conocimiento general
Descripcidn:

Métrico:
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Conocimiento personal

Descripcion:
Métrico:
Uso/Accidn
Descripcion:
Métrico:

Examen Final: Respuestas

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

Nuestra estrategia es empoderamiento. Las personas que servimos tendrdn la habilidad, los
medios y la motivacién para crear cambio positivo en sus vidas, en sus familias y en sus
comunidades, como resultado de nuestras actividades de innovacion social.

2. De la lista de 12 valores fundamentales de Soluciones Comunitarias, elija 4 y escriba cémo
aplican a nuestro trabajo: Empdtico Enfocado en el impacto para los

clientes Intencional Digno Responsable Innovador Perdurable Colaborativo Prdcti
co Catalizador Confiado Inclusivo

Ve el documento con Nuestros Valores. Para tener la respuesta correcta, debe ver un
ejemplo de como aplica a nuestro trabagjo.

3. Cudles son 3 de las Innovaciones Sociales (productos y servicios) que ofrece Soluciones
Comunitarias en su pais?

Respuestas dependen del pais: Ldmpara solar, lentes, filtros de agua, (semillas, estufas
mejoradas, alfabetizacion financiera y grupos de ahorros, asesoria para organizaciones)

4. Escriba el nombre de una de las Iamparas que ofrece Soluciones Comunitarias en su pais.

Precio:

Ganancia por la especialista:
Lo que recibe SolCom:
Tiempo de Carga:

Tiempo por la Garantia:

Vida de bateria:

NUmero de niveles de luz:

Depende del pais, CR usard su guia de productos nacional para verificar respuestas.

5. Escriba 3 beneficios del uso de tecnologia solar.
2. Ahorra dinero a no tener que comprar [dmpara/vela o otras fuentes que se

gasta répido.
3. No correr el riesgo de incendio o quemarse con velas en la casa.
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4. Esuna fuente renovable de luz que es mejor para el medioambiente que la red
eléctrica y gratuita para el usuario.

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

Dejar y promocionarlos en Puntos Fijos de Venta.

Hacer campanas de multi-productos en las comunidades.

Trabajar con grupos comunitarios para organizar planes de pago entre varios individuos o
familias

W N~

7. Describa brevemente el proceso de hacer publicidad para eventos:
Coordinar con lider local e ir puerta a puerta, pegando afiches en la comunidad.

2. Pegar mercadeo visual, informacién como afiches, vallas, volantes en lugares puUblicos,
visibles.

3. Coordinar para hacer anuncios en el radio o por perifoneo.

4. Dejar materiales de promocion y folletos con especialistas locales o lideres comunitarios
para distribuir.

J—

8. Cudles son algunos de los controles que el/la Especialista Solar tiene que mantener para
entregar al Coordinador Regional?
1. Hoja de Ventas

2. Hoja ¢/ Informacién de Cliente
3. Controly Facturas de Plan de Pago
4. Tarjetas de Garantia (con productos danados)

9. Cudles 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 reparacidn si sea necesario

3. Volver a la comunidad para ofrecer ofras soluciones segun la EPP

10. Cuando una lampara esta rota, qué deberia hacer?

1. Recoger el producto, tarjeta de garantia, devolverlo a la oficina/CR

2. Ddrselo a un experto para que lo reparen

3. Dar el cliente una ldmpara prestada y entregar la Idmpara rota a la organizaciéon

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/ Accion
Conocimiento general Conocimiento especifico sobre Personas tomando
sobre |os problemas con la las fuentes de luz que utiliza accién. Eiemplo:
electricidad, con fuentes personalmente. Ejemplo: Las Comprar una l[dmpara
de luz, y de productos desventajas del fuente de luz y solar, reducir el uso
ofrecidos por la solucidn mds apropiada por de fuentes de luz
SolCom/SolKom Yo suU caso especifico alternativos como velas
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y bombillas

11. Para cada nivel de empoderamiento en la lista, escriba de manera general de qué se

trata y cudl métrico va a usar para medirlo en la comunidad. (Eiemplo de un métrico: NUmero
de personas que han ):

Conocimiento General Conocimiento Personal Uso/Accidén
Este es el punto de partida. Este es el nUmero de
Esto es cuando las personas que estdn Este es el nUmero de
personas se hacen conscientes de su situacion | personas que decidieron
conscientes de los especificay, sies aprovechar de nuestra
problemas y de las apropiado, les han ofrecido oferta
soluciones que ofrecemos | los medios para resolverlo.

Analizando los Resultados
Notas Exitosas

Los Especialistas Solares han demostrado suficientes habilidades en cada drea y puede ser
cerfificado

Los ofros participantes que no sacaron las notas necesarias para ser certificados pueden
volver a tfomar la capacitacion de nuevo si el CR lo piensa apropiada.
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