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PROLOGO

El Colegio de Bachilleres del Estado de Chihuahua, cumple con la misién que le fue asignada desde
su fundacion en el afo de 1973; formar de manera integral a los jovenes educandos; desarrollando
sus habilidades y destrezas, ampliando mediante el conocimiento sus potencialidades, dotandolos de
herramientas para solucionar la problematica que un dia se les presente; con una sélida formacion en
valores que los convierta en hombres y mujeres de bien, individuos preparados para enfrentar los
retos que la sociedad del conocimiento demanda mediante la politica educativa, implementada con
una filosofia curricular constructivista.

En el Sistema de Ensefanza Abierta opcion de educacién mixta que ofrece una educacion
Semipresencial mediante los servicios de Asesores de Contenido y los materiales didacticos incluidos
en sus guias pedagdgicas; implementa la Reforma Integral de la Educacion Media Superior (RIEMS)
2009 que contiene estrategias de ensefianza basadas en el aprendizaje con alumnos que trabajan a
su propio ritmo, tienen su propio modo personal de demostrar sus conocimientos mediante el
desarrollo de competencias amplian sus habilidades y mejoran sus actitudes para que se movilicen
de forma integral en contextos especificos.

Es un orgullo para el COBACH la implementacion de la RIEMS con el desarrollo de 32 guias de
Componente de Formacién Basica; 24 guias del Componente de Formacién Propedéutica y 13 del
Componente de Formacion para el Trabajo, realizadas en equipo por los Asesores del Contenido de
los planteles SEA, ( Chihuahua y Cd. Juarez ) y la colaboracion de Docentes de la Institucion.



PRESENTACION

Estamos viviendo una época emocionante llena de desafios para el mundo de las ventas, las
empresas buscan incrementar sus niveles de competitividad y debemos estar preparados para estos
retos buscando preparar al alumno para su aprendizaje desarrollando las competencias y habilidades
que contempla su educacion de nivel media superior.

Esta guia pedagdgica se ofrece como un material de apoyo para el aprendizaje de la materia de
PROYECTO EMPRENDEDOR, en un sistema de ensefanza abierta por competencias y que
acompafnara al alumno con actividades previas y guiadas de reflexién e indagacion para darle a
conocer fortaleciendo y ampliando su propio conocimiento.

INTRODUCCION

Si en otras épocas las ventas fueron importantes, ahora con la globalizacion ante nuevos retos y
oportunidades la competencia es cada vez mas fuerte, por este motivo se requiere estar mas
preparados de lo que el mundo de la Administracion de Ventas es realmente y como conocer cada
una de sus areas para asi ser mas competitivo a cualquier nivel y en cualquier tipo de empresa.

La asignatura Administraciéon de Ventas se encuentra dentro del componente de Formacion para el
Trabajo en la Capacitacion de la Administracion de la Micro y Pequefia empresa, al proporcionarle los
conocimientos y desarrollar sus habilidades que le permitiran integrarse a la poblacion
econémicamente activa del mundo de las ventas que esta en todas las empresas publicas y privadas.
El material que se presenta en la guia didactica, practica donde se exponen conceptos para ampliar
el conocimiento del alumno siempre guiado por su asesor de contenido.

ESTRUCTURA DE LA GUIA

Actividad Diagnéstica: Es un acercamiento al tema a tratar, es importante que respondas de acuerdo
a tus conocimientos previos al estudio del mddulo o bien a tu experiencia, la finalidad es que te sirva
de Autodiagndstico de lo que conoces respecto al tema.

Actividades de Aprendizaje:

ACTIVIDAD DE INDAGACION. Este tipo de actividad te orienta sobre la forma en la que buscaras la
informacion requerida para comprender el curso, asi como el texto de lectura en que te apoyaras.
ACTIVIDAD DE ANALISIS Y REFLEXION. Forman parte principalmente del proceso de autoestudio
que realizaras, haras contacto con la teoria, es decir un acercamiento a la informacién minima
necesaria.

ACTIVIDAD DE APLICACION DEL CONOCIMIENTO. El profesor te facilitara una serie de recursos
que te permitiran resolver problemas, analizar una situacién real, etc. en los cuales utilizaras el
conocimiento aprendido.

ACTIVIDAD DE INTEGRACION. Es el analisis global de todos los componentes del objeto de estudio
y aplicacion para estructurarlos como un conocimiento sélido e integral.



ACTIVIDAD DE APOYO. Esta actividad sera desarrollada cuando el profesor indique que necesitas
apoyo para comprender mejor el contenido del curso de acuerdo a los resultados de la actividad de
aplicacion del conocimiento y de integracion.

EDUCACION ABIERTA EN LA FORMACION DEL SISTEMA DE COLEGIO DE BACHILLERES.

EL PROPOSITO GENERAL DE LA FORMACION EN EL BACHILLERATO.

El Proyecto educativo del Colegio de Bachilleres del Estado de Chihuahua, tiene como propésito
fundamental vy prioritario, preparar generaciones de jovenes que al egresar, posean los
conocimientos, las habilidades y las competencias necesarias para ingresar a las Instituciones de
Educacion Superior que satisfagan sus aspiraciones personales y perfiles profesionales y/o
vocacionales. En consecuencia, una exitosa incorporacién social, laboral y ética a la sociedad que
exigira de él o de ella, propuestas viables, efectivas e inteligentes tendientes a resolver las
problematicas que seguramente enfrentaran en su etapa futura de vida.

Es mision del Colegio de Bachilleres formar ciudadanos competentes para realizar actividades
propias de su momento y condicion cientifica, tecnoldgica, historica, social, econdémica, politica y
filoséfica, con un nivel de dominio que les permita movilizar y utilizar, de manera integral y
satisfactoria, conocimientos, habilidades, destrezas y actitudes, pertenecientes a las ciencias
naturales, las ciencias sociales y a las humanidades.

El proposito general del SEA es ofrecer a sus alumnos la alternativa que les permita, tanto, iniciar y
continuar, como concluir sus estudios de educacion media superior para que puedan acceder a
estudios de educacién superior y/o su incorporacion al trabajo productivo.

En sintesis, el Bachillerato General es un tipo de educacion formal dentro del nivel medio superior que
prepara al estudiante para incorporarse de manera eficiente a la vida social, a los estudios superiores
y al ambito productivo en caso de ser necesario. Para ello brinda una educacién integral que
trasciende la transmision de conocimientos y hace participes activos del proceso educativo a los
protagonistas principales: el educando, el profesor y los saberes.

CARACTERISTICAS DE LA EDUCACION ABIERTA.

Estimado alumno, cuando leas este texto, estaras en posibilidades de reconocer la calidad de un
material cuidadosamente estructurado. El disefio y presentacion de los contenidos que encontraras
en esta Guia Pedagdgica, son producto de la gran labor realizada por los Asesores de Contenido del
Sistema de Ensefianza Abierta del Colegio de Bachilleres del Estado de Chihuahua.

En ella, seguramente observaras temas que, ademas de interesantes, estan debidamente planeados
para convertirse en la guia eficaz que, mediante su disefio, te daran la sensaciéon que estas
escuchando a un (a) maestro (a) y no, que estas frente a un texto escrito.

Sin embargo, debes reconocer que este documento, el cual, sin lugar a dudas, utilizaras en
innumerables ocasiones, lugares y circunstancias, es un digno ejemplo de organizacion tutorial.

Papel del profesor:



El asesor de contenido desempefa funciones de asesoria de apoyo al aprendizaje de los estudiantes

del Sistema de Ensefianza Abierta.

Proporcionar al alumnado los conocimientos necesarios de la materia asignada.

Seguimiento al avance académico de los estudiantes y el logro de los objetivos.

Como Asesor de Contenido, planificacion cuidadosa para la utilizacion de recursos en el proceso de

ensefianza aprendizaje.

Papel del alumno:

El estudiante realiza la mayor parte de su aprendizaje autodidacta y en un rol activo siendo el

responsable de que ritmo le interese llevar su educacion, por medio de materiales didacticos

previamente preparados habitualmente, se presenta como Guias de Estudio, estructuradas en

mddulos de aprendizaje.

COMPETENCIAS GENERICAS

Se conoce y valora asi mismo y aborda problemas y retos teniendo en cuenta los objetivos que

persigue.

Es sensible al arte y participa en la apreciacion e interpretacion de sus expresiones en distintos

géneros.

Elige y practica estilos de vida saludable.

Escucha, interpreta y emite mensajes pertinentes en distintos contextos mediante la utilizacion de

medios, codigos y herramientas apropiadas.

Desarrolla innovaciones y propone soluciones a problemas a partir de métodos establecidos.

Sustenta una postura personal sobre temas de interés y relevancia general, considerando otros

puntos de vista de manera critica y reflexiva.

Aprende por iniciativa e interés propio a lo largo de su vida.

Participa y colabora de manera efectiva en equipos diversos.

Participa con una conciencia civica y ética en la vida de su comunidad, regién, México y el mundo.

Mantiene una actividad respetuosa hacia la interculturalidad y la diversidad de creencias, valores,

ideas y practicas sociales.

Contribuye al desarrollo sustentable de manera critica con acciones responsables.

Enfoque de la Capacitacion para el trabajo de Emprendimiento y Negocios

La capacitacion para el trabajo de Emprendimiento y Negocios se ubica en el campo de Ciencias

Sociales, el cual, conforme al Marco Curricular Comun tiene la finalidad de cubrir las necesidades del

estudiantado de bachillerato al integrar asignaturas que le permitan generar una vision emprendedora

a partir del desarrollo de habilidades y competencias para sensibilizarse ante problematicas sociales

de su entorno susceptibles de ser abordadas y transformadas mediante la apropiacion de

conocimientos, la reconstruccion de significados y la generacion de ideas para transmitirlas de forma

eficaz.

En el médulo |, el estudiantado aplicara el proceso administrativo con una vision emprendedora y

colaborativa, proponiendo estrategias que permiten el logro de los objetivos de un proyecto

emprendedor de manera productiva y competitiva. Para enfrentar los retos del entorno actual es

indispensable despertar la sensibilidad para detectar problematicas sociales y convertirlas en

oportunidades de desarrollo que, con sustento en herramientas y técnicas administrativas, permitan

ser eficientes en el empleo de los recursos disponibles y emprender acciones orientadas al

crecimiento sustentable dentro y fuera de las organizaciones.

El Modulo 1l, contribuye a que el estudiantado desarrolle procesos de comunicacion interna y externa

de la empresa con base en las evidencias obtenidas de los diversos interlocutores en un ambiente de
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responsabilidad y trabajo colaborativo y propiciando la eficiencia de la gestién y el control de los
documentos emitidos. Asi mismo, coadyuva a que el estudiantado demuestre la viabilidad de un
producto o servicio de calidad, aplicando de forma colaborativa y consciente las etapas y técnicas de
la investigacién de mercados, para satisfacer las necesidades y preferencias de la clientela.

El propésito del médulo lll, permite que el estudiantado opere el aspecto financiero de la empresa de
acuerdo a las normas y leyes vigentes, dimensionando la importancia de la gestion financiera con la
finalidad de llevar a cabo una adecuada y responsable administracion de los recursos, y disefie un
proceso de ventas y difusién utilizando nuevas técnicas y herramientas de 6ptimo resultado, para
atender ética y profesionalmente a los diferentes tipos de clientela de manera presencial y a distancia,
con la finalidad de atender sus necesidades.

Por ultimo, el médulo IV induce a que el estudiantado examine los aspectos de gestion legal de los
diferentes tipos de empresa, empelando éticamente la normatividad vigente en el proceso de creacién
de una pequefia y mediana empresa para que, finalmente, elaboren un proyecto emprendedor
sustentable, integrando los conocimientos tedrico-practicos adquiridos durante la capacitacién y a lo
largo de su vida con el propdsito de emitir soluciones a diversas problematicas de su entorno.

La creacion de un proyecto emprendedor como parte de la estructura curricular del programa,
concreta la integracion de un propédsito general de la capacitacion por el que se preparara al
estudiantado para tener confianza en sus propias ideas y poner en practica su toma de decisiones
sobre proyectos de emprendimientos sustentables sin riesgo, coadyuvando a

Comprobar que la utilidad de sus aprendizajes radica en la posibilidad de abonar responsablemente,
como capital humano y ente social, a la mejora de su comunidad. La integracion estratégica de los
modulos de esta capacitacién contribuye al desarrollo de las juventudes con iniciativa, visionarias,
competentes, productivas e innovadoras que requiere el pais.

BACHILLERATO GENERAL
PROGRAMA DE LA ASIGNATURA
PROYECTO EMPRENDEDOR

MAPA DE LA CAPACITACION

- nMoadulo 11 _ mnModulo IV
mMadulo 1 nadulo 111
Comunicacion de la . . - Legalidad empresarial
Cultura Gestion financiera y
empresa y y proyecto
emprendedora - wentas
mercadotecnia emprendedor

Sub médulo 2 Proyecto Emprendedor

Propésito del Bloque / Médulo: (programa)
Examina los aspectos de gestion legal de los diferentes tipos de empresa, empelando éticamente la
normatividad vigente en el proceso de creacion de una pequefa y mediana empresa.
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Elabora un proyecto emprendedor sustentable, integrando los conocimientos tedrico-practicos
adquiridos durante la capacitacion y a lo largo de su vida con el propdsito de emitir soluciones a
diversas problematicas de su entorno.



SUBMODULO 2
PROYECTO EMPRENDEDOR

— Competencias Genéricas:
C7.3 Articula saberes de diversos campos y establece
relaciones entre ellosy su vida cotidiana
CGE. 1Propone maneras de solucionar un problema o desarrollar un
provecto en equipa, definiendo un curso de accion con pasos

especificos.
CG11 1Asume una actitud gue favorece la solucian de problemas

” ' amhbientales en los ambitos local, nacional e inte macional

Competencias Profesionales Basicas:

-CPBABArgumenta un provecto emprendedor sustentable, trasmitienco
de manera oraly escrita un pensamiento critico y reflexiva, integranda
I05 conocimientos y habilidades adguiridas para lograr un impacto
positivo en 1o econdmico, social, amhbiental v productivo de una
determinada region.

Habilidades:

-Esboza un modelo de plan de negocio,
reconociendo su importancia v utilidad, a traves de
las TIC™S.

Plantea un proyecto emprendedor sustentable,
integrando |05 conocimientos adguiridos durante |a
capacitacian.

Actitudes:
-Muestra innovacion vy diversas formas de expresarse
En suU contexto.

huestra un compaortamiento propositivo en beneficios
de la sociedad o del entorno.

Tora decisiones de manera consciente e informada
asurmiendo 1as consecuUencias.

Afronta los retos asumiendo la frustracian como parte
e un proceso.

Favorece un pensamiento critica vy reflexivo en
diversos ambitos entre Ias acciones humanas.
Aprendizajes Esperados:

Idea un proyvecto em prendedor sustentable,
siguiendo un modelo de plan de negocio, con
responsabilidad, innovacion, creatividad v
colaboracion para facilitar su incursion en el mercado
labaral wo empresarial.

Explica de forma asertiva, como medio oral v escrito
la viabilidad de su proyecto emprendedor sustentable
mostrando un compramiso para beneficio social,



Interdisciplinarieda
Ecologia v Medio Ambiente.
Filosofia.

Se retomaran 1as asignaturas gue se impartan en cada plantel en 6° semestre del componente prnpedéuticn.
Ejes Transversales

Emprendimiento.
Yinculacian labaral.
Iniciar, continuary concluir sus estudios de nivel superior.

CONOCIMIENTOS

Proyecto emprendedor

Concepto, importancia y utilidad de un proyecto emprendedor

sustentable

Plan de negocios

Modelos de desarrollo

Modelo CANVAS

Resumen ejecutivo

Desarrollo de un proyecto emprendedor sustentable

Naturaleza del proyecto

Mercado

Produccion

Qrganizacion

Finanzas

Presentacion del proyecto emprendedor sustentable:
I Presentacién escrita
I Presentacion oral



Concepto,

importancia

: tilidad de

Presentacion yu: ;jlmyecm
del proyecto emprendedo Plan de

emprendedo | g signtable  NEYOCIOS
r sustentable

Modelos de

Finanzas
desarrollo

Organizacio P roye Cto Modelo

- CANVAS
Emprendedor
y Resumen
Produccion ejecutivo
Desarrollo
de un
Mercade  Naturaleza HFE L?gﬁﬁfdu
del r sustentable
proyecto

DESARROLLO DEL CONTENIDO DE LA GUIA

Evaluacion Diagnéstica
i.IL i INSTRUCCIONES: Contesta las siguientes preguntas, pero ten mucho cuidado, no las
investigues, anota como respuesta tu opinion personal, recuerda que esta actividad es

Ealem Fodo- cha

Ao previa al conocimiento que vas adquirir y es un un diagndstico para que te autoevalues.
P
Eir S - Bii T 0 m e e e e e s e e m e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e =

1. ¢ El emprendedor nace o se hace?
2. i Soy yo un emprendedor?

3. ¢ Cuantos tipos de emprendedor existen?

4. ; Cuales son las ventajas de emprender?
5. ¢ Cuales son las desventajas de emprender?

6. ¢ Cuales son las caracteristicas de los emprendedores?
7. i Todos somos emprendedores?

8. ¢ Cual es la clave para emprender con éxito?
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CONCEPTO, IMPORTANCIA Y UTILIDAD DE UN PROYECTO EMPRENDEDOR
eyttt v SUSTENTABLE

= ol rrwsmrcosrios Lmbmaoseesl
b e R p e —o s S R o BT

rmi—tmteeeears= Emprendedor:

e m——— Una persona que tenga desarrolladas determinadas capacidades y
que, por tanto, integre caracteristicas personales y sociales concretas. Esas personas son conocidas
como emprendedores. Pero ;qué es un emprendedor?

Aqui tres de las definiciones mas significativas:

1.-Joseph Alois Schumpeter (1935): “Una persona excepcional capaz de destruir de forma creativa un
sistema econémico mediante la introduccién de la innovacion”.

2.- Michael E. Gerber (1996): “Un innovador, un estratega, creador de nuevos métodos para penetrar
o desarrollar nuevos mercados, aplicando la creatividad, desafiando a lo desconocido y
transformando posibilidades en oportunidades”.

3.-Alvaro G. R. Lezana y Alexandra Tonelli (1998): “Individuos que innovan, identifican y crean
oportunidades de negocio, desarrollan y coordinan nuevas combinaciones de recursos, para lograr
mejores beneficios en un medio incierto”.

Hay muchas definiciones de la figura del emprendedor pero.......

LOS DOS CRITERIOS MAS
IMPORTANTES EN LOS CONCEPTOS
Emprendedurismo Espiritu emprendedor
CUATRO
PUNTOS
BASICOS SOBRE
LA ACCION DEL
EMPRENDEDOR
Sistema Desarrollando la Aplica Obtencion de
econdémico y creatividad. innovaciones. beneficios
social. econdémicos.
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Por tanto, y tomando como eje estas caracteristicas, se propone la siguiente definicion de
emprendedor:

El emprendedor es aquella persona que, aplicando sus capacidades, convierte una idea
en un proyecto econdémico concreto, ya sea en una empresa O en una organizacion
social, generando algun tipo de innovacion y beneficios economicos y sociales.

Otras definiciones de emprendedor
— Definicion semantica: “Persona que lleva a cabo acciones dificultosas”.
— Definicion practica: “Persona que pone en marcha su propio negocio”.
— Definicion operativa: “Quien aplica su talento a la innovacién en su propia
empresa o en otras organizaciones”.
— Definicion popular: “Quien hace que las cosas ocurran”
— Definicion ideoldgica: “Quien conviertesus suefios en realidad”.

EL RIESGO

El riesgo es un elemento que, para algunos autores constituye una caracteristica fundamental del
acto de emprender, pues consideran que el emprendedor es un “‘tomador de riesgos” que pondera los
beneficios y asume los peligros que son inherentes a su consecucion (Baty, 1990). Por su parte,
Halloran (1992) senala que los emprendedores son individuos dispuestos a tomar el riesgo y a asumir

- lanancias y perdidas.
\f:i De la misma manera, Gray y Cyr (1994) establecen que el término emprendedor es
sinbnimo de empresario. Pero, sobre todo, es “alguien que organiza, controla y asume

Estafoio de autar  [1€SQOS €N UN Negocio ante su deseo de enfrentar desafios, la oportunidad de alcanzar
o e S5 logros y el impulso por cumplir necesidades personales, emocionales y psicoldgicas”.

Exmpn BCerhe T

s Por otro lado, Hiam y Olander (1996) definen al emprendedor como un
EMPRENDEDOR DE RIESGO “inicia, administra y asume los riesgos y recompensas de un nuevo
negocio.

El riesgo esta presente en todas las accioes emprendedores“el emprendedor debe ser capaz de
asumirlo”
El emprendedor es una persona capaz de levantarse de sus caidas, con una nueva perspectiva de
las cosas y un aprendizaje que le permitird mejorar su desempefio (con perseverancia para el logro
de sus metas y objetivos).
En resumen, el emprendedor posee caracteristicas que le facilitan no sélo emprender, sino
también hacerlo con éxito. Entre ellas, algunas de las mas mencionadas son:

o vidad e i .
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Confianza en él mismo y sus capacidades.
Perseverancia.

Capacidad para manejar problemas.
Aceptacion del riesgo.

Proyecto emprendedor

Mas conceptos:

En estos ultimos afios el emprendimiento ha tomado gran importancia en el mundo personas cuyos
recursos geograficos, monetarios y sociales son limitados y se estan creado empresar exitosas
inimaginables.

La palabra emprendimiento deriva del término francés Entrepreneur, que significa estar listo para
tomar decisiones o para iniciar algo”, Rodriguez (2009).

No se trata de un vocablo reciente, pues en el siglo XVIlI y XVIlI se les llamaba emprendedores a los
arquitectos y a los maestros de obra (Verin,1982), quienes iniciaban estaban emprendiendo grandes
construcciones y obras de edificios y casas. A esto se le asociaba como empresa.

Empresa:Una entidad econdmico-social en la que participan elementos humanos, materiales y
técnicos.

Objetivo principal de una empresa: Obtener utilidad a través de su participacién en el mercado de
bienes y servicios, haciendo uso de los factores productivos(trabajo, tierra y capital).

Un emprendedor:es aquel que disefa y pone en funcionamiento un negocio propio con el fin de
otener ganancia.

Sustentable: Sinénimo de desarrollo y evolucién, es compatible con los recursos que dispone una
region o una sociedad.Se puede sustentar o defender con razones no sustentable se aplica la
argumentacion para explicar razones o defender, en tanto que los sostenible es lo que se puede
mantener durante largo tiempo sin agotar los recursos.

Innovacion: Refiere a que el cambio que introduce alguna novedad o varias en un ambito, un
contexto un producto. El proceso de innovaciéon consiste en la transformacién de una idea o un
producto servicio. La innovacion concluye cuando los productos o servicios se comercializa.

Tipos de emprendedores

Determinar una tipologia universal de emprendedores tiene las mismas dificultades que proponer un
concepto unico de emprendedor, que radican en las muy diferentes perspectivas desde las que se
puede abordar la cuestion. Se toma la autonomia del emprendedor como criterio de clasificacién vy,
desde este punto de vista, los tipos de emprendedores que se pueden encontrar son:

— Intrapreneur. Es el emprendedor dependiente, que aplica las innovaciones en una empresa u
organizacion ya existente y de la que no es titular. Son los directivos y trabajadores de grandes
empresas, altos funcionarios de la Administracién u otro tipo de instituciones sin animo de lucro.

— Entrepreneur. Es el emprendedor independiente, que aplica las innvaciones a la creacion de su
propia empresa o a la mejora de su negocio. Son los empresarios.
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Ahora bien, dentro del tipo entrepreneur se pueden distinguir
cuatro subtipos en funcion de los objetivos que persiguen:

— Entrepreneur artesano. Es el emprendedor que quiere ser el
duefio de su propio negocio en el que desarrollar su profesion a
su manera, aplicando con autonomia los conocimientos

TIPOS DE EMPRENDEDORES

Intrapreneur Entrepreneur

Entrepreneur

; artesano adquiridos en su formacion écnica. No tiene grandes

H aspiraciones de dominio del mercado ni de crecimiento

j T empresarial. Suele crear pequefias empresas que tienden

g a desaparecer al cesar el entrepreneur en su profesion.

Coerepreneur — Entrepreneur familiar. Es el mismo tipo que el anterior pero

g evolucionado en sus objetivos de crecimiento. Pretende que la
Entrepreneur empresa que ha creado no termine con su retiro, sino que

oportunista

continle en manos de susdescendientes de forma que les
garantice el futuro.

— Entrepreneur administrador. Sus objetivos tienen que ver con el ejercicio del poder y el logro de la
calidad. Quiere desarrollar nuevos productos y servicios que satisfagan al mercado, y su labor se
orienta al crecimiento. Pretende crear o desarrollar empresas duraderas, con personal al que dirigir.
Por ejemplo, el que crea una pequena tienda de alimentacion y la desarrolla hasta convertirla en una
cadena de supermercados.

— Entrepreneur oportunista. Su principal objetivo es descubrir oportunidades de negocio que
generen el maximo beneficio de la forma mas rapida. Son muy innovadores y tienen una gran
propension a asumir riesgos muy elevados. Estan dispuestos a que sus negocios sean a corto plazo y
a cambiar de negocio si se presenta una oportunidad mejor.

Por ejemplo, los fabricantes y comerciantes de almohadas cervicales de espuma, que aprovecharon
una oportunidad de negocio y lo abandonaron al primer sintoma de declive para dedicarse a otra
cosa.

En la practica, esta tipologia no se da en estado puro, puesto que todos los emprendedores
comparten los mismos objetivos: independencia laboral, animo de lucro, desarrollo personal,
supervivencia en el mercado y desarrollo del poder de direccion. Lo que les diferencia es la prioridad
y la intensidad con que los persiguen.

De las 10 principales caracteristicas de los emprendedores:

SENTIDODE  _.Organizacion...
OPORTUNIDAD - a :

T T CREATIVIDAD E
%@ @ Olisidn INNOVACION
@@@ Capacidad de asmtdad

aprendizaje

Caracteristicas Persistencia

de un emprendedor
Buseor logror %
... Trabajo en .- Determinacibn
‘Dinterna equipo y eofaje
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1.-VISION

Un emprendedor ha de tener una visién de negocio especial. Un olfato que le permita anticiparse al
mercado para poner en marcha un negocio que realmente satisfaga las necesidades de su publico
objetivo.

2.-INICIATIVA

De la misma manera, un emprendedor debe llevar la iniciativa por bandera. Una persona que se
plantee continuamente nuevas propuestas, mejoras y oportunidades. Esto es determinante para que
el producto o servicio que desarrolle sea totalmente innovador.

3.-PASION

Un emprendedor sin pasion por lo que hace no tiene ningun sentido. Al emprendedor tienen que
entusiasmarle lo que esta llevando a cabo y creer en su proyecto ya que de ello también dependera
su éxito o fracaso. Debe tener una firme apuesta y defender con pasion su idea.

4.-AMBICION

Cualquier proyecto que se emprenda ha de ser ambicioso. Y quien lo lidere también. Tener claro qué
queremos conseguir y, despueés, plantearnos como lo vamos a logar, ayudara al emprendedor a ver el
camino con mayor claridad.

5.-LIDERAZGO

Una start-up o proyecto emprendedor necesita de un buen lider que tenga una capacidad de
influencia especial y que sepa conectar con sus trabajadores. Ello significa que el lider de equipo sera
capaz de comunicar las ideas de manera brillante hasta el punto de generar motivacion, asi como
explotar las mejore virtudes de cada uno de los que forman parte del equipo.

6.-RESOLUTIVO

Otra cualidad del buen lider y, por tanto, del emprendedor es la capacidad de resolver los
inconvenientes o problemas de una manera rapida y eficaz. Esto es muy importante ya que en un
proyecto que acaba de nacer lo normal es que vayan apareciendo diferentes situaciones que pondran
de manifiesto la necesidad de alguien que tenga esta cualidad.

7.-CREATIVO

El emprendedor también tiene que tener una mente innovadora y creativa. Un profesional cuya
inspiracién no tenga limites precisamente para idear un proyecto innovador, resolver con cierta
creatividad posibles problemas o, incluso, plantear alternativas que nada tengan que ver con lo
comunmente conocido.

8.-ASERTIVO

Mostrarse seguro de si mismo y hacérselo ver al resto. Esta faceta es muy importante ya que el
emprendedor dejara ver su seguridad en confianza en si mismo, al mismo tiempo que le permitira no
dar rodeos y orientarse a os objetivos ya planteados.
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9.-CAPACIDAD DE APRENDIZAJE

Es necesario tener una buena actitud, tanto para lo bueno que vendra, como para lo malo. Aprender
dia a dia de los aciertos y de los errores es otra de las grandes cualidades que ha de tener un buen
emprendedor.

10.-OPTIMISTA

Ser positivo ayudara al emprendedor a convertir las amenazas en oportunidades. Asimismo,
favorecera a cumplir con el resto de cualidades, ya que permitira afrontar con una mejor actitud ante
cualquier adversidad, ademas de desarrollar una mentalidad constructiva.

PLAN DE NEGOCIOS

Para realizar un proyecto emprendedor primero se tiene que plasmar la idea que se tenga sobre el

negocio, para esto se realiza un bosquejo llamado plan de negocios. El empresario es el encargado
de desarrollar este documento; ahi describen los diferentes factores ,estrategias y objetivos que se
llevara a cabo por la correcta implementacion del negocio.
Escritura es un plan de negocio ayuda a reflexionar sobre todos los aspectos de un programa: los
presupuestos, el personal con el que se cuenta, los espacios que se ocuparan, el tiempo que se
dedicara, etc..también considera los temas empresariales mas relevantes para analizarlos a
profundidad.

El plan de negocios cubre dos objetivos :

1.- Identifica los puntos fuertes y débiles del esquema. Ayuda a examinar su viabilidad tanto técnica
como financiera y facilita tomar la decision de su puesta en marcha segun los analisis.

2.- Sirve para presentar el plan a personas externas, como inversionistas o instituciones bancarias
que puedan financiarlo.

Es importante resaltar que no existe un modelo definido para escribir un plan de negocio, sin
embargo, se deben considerar los dos puntos anteriores al momento de realizarlo.

Desarrollo del concepto entrepremeinr

Entrepreneur

Siete puntos basicos para un plan de negocio
1.-Presa del proyecto naturaleza del proyecto.

2.-El mercado.

3.-Sistema de produccién.

4.-Organizacién y recursos humanos.

5.-Aspectos legales.

a2z una palabra de origen

los gue organizaban las expediciones
mmilitares,

Desds finales del siglo 2XWVIIT este
térmmine comens=ad a utilizarse para
denominar & los negociantes y a los

constrmctores.
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7.-Proceso de planeacion en el ciclo de vida del proyecto.

RAZDNES PARA ESCRIBIR UN
PLAN DE NEGOCIO

jPor que escribir un business plan?

. Permite conocer el sector y la 2

Sirve como hoja de rutay g% competencia

analisis estratégice

= (omunica |a idea a posibles

socios, etc

e
3 Comprueba la coherencia interna del
proyecto: L/

Etudala vabildad ienicay i 0

RCONDMIC

7M

a corto plazo

Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia CC BY-SA-NC

Cohesiona al equipo humano respecto
alamarcha del proyecto B
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MODELOS DE DESARROLLO

Desarrollar una buena idea para integrar tu negocio al mercado y que, al mismo tiempo, se diferencie
de la competencia, es todo un desafio. Una herramienta para plasmar una propuesta atractiva en el
modelo de negocio. Este te dara un panorama de los puntos esenciales para ejecutar un proyecto.
Cada modelo es diferente debido a las particularidades con las que cuenta las empresas.

Un modelo de negocio es un esquema o un plan de negocio es también un resumen escrito de la
proposicion para la empresa o para una corporacion muestra sus detalles financieros operacionales
con la oportunidad que tiene las estrategias de marketing que ocupara y las habilidades de sus
administradores poseen ( Zimmerer, 2005).

Un modelo le sirve al emprendedor como un mapa cuyo destino final es construir un negocio
exitoso.Describe la direccién que la compafia tomara, cuales son sus principales metas, hacia donde
quiere ir y como llegar hasta ahi, asimismo, es la prueba escrita de la investigacion y los estudios que
el emprendedor ejecutd para desarrollar su proyecto. En resumen, el modelo de negocio es el mejor
seguro contra el lanzamiento de un negocio infructuoso.

Es importante mencionar que existe incertidumbre en los negocios lo que funciona hoy mafana
puede estar obsoleto empresas que no quieren cambiar y evolucionar pueden pasar al pasado el
ambiente econdmico globalizado que estamos viviendo esta en constante evolucion.

Cuadro/apoyo para realizar un modelo de negocio.
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;Quién te ;Cémo lo iQué iCoémo A quién

ayudara? haces? haces? interactuas? ayudas?
ALTADOSE CLAVE e ACTIVIDADES -8 PROPUESTA DE % RELACIONES COM ee SEGMENTO DE
CLAVE VALOR EL CLIENTE CLIENTES
{Que o ;Como
necesitas? Aot alcanzarlos?
RECURSOS CLAVE d ' CAMALES DE
Lo -e . " =& DISTRIBUCION -a
¢Cual sera el costo? ;Cudnto ganaras?
ESTRUCTURA DE COETOS FLALIG DE INGRESOS

Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia CC BY-SA-NC

Propuesta de valor: Se obtiene mediante una descripcion de un problema del consumidor, el
producto que lo resolveria y el valor de este articulo desde la perspectiva del consumidor.

Segmento de mercado: Es el grupo de consumidores en los que se enfoca un producto. Permite
reconocer las diferentes necesidades de los compradores al dividirlos en secciones.

Estructura de la cadena de valor: Posicion de la compania y las actividades de la cadena de valor.
Generacién de ingresos y ganancias: Forma en que se producen los ingresos (ventas,
arrendamientos, suscripciones, etc.), Cierra paréntesis, el costo de la estructura y los margenes de
ganancia.

Posicion de la compaiia en la Red de oferentes (competencia): Identificacion de los
competidores, compafiias complementarias, proveedores y consumidores.

Estrategia competitiva: Manera en que la empresa intentara desarrollar una ventaja competitiva
aprovechable y sostenible, por ejemplo, a través de los costos, asi como de la diferenciacién o
eficiencia de las operaciones.

Tener en mente todos estos puntos permitirdn al emprendedor encaminarse al modelo de negocios
para que sea sostenible también le otorgara mejores oportunidades para que su proyecto se ejecute
de la mejor manera.

MobeLo CANVAS

La herramienta mas usada para crear un modelo de negocios es un lienzo Canvas.

Se caracteriza por ser muy sencillo de comprender. Esta dividido en nueve bloques que permiten
cubrir las principales areas del negocio, que son los clientes, la oferta, la infraestructura y la viabilidad
econdmica.
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Los autores Osterwalder y Pigner ( 2009) define los nueve elementos esenciales de la siguiente

manera

Asociaciones
Clave

LIENZOS DEL MODELO CANVAS

Actividades
Clave

Propuestas
de Valor

i

Relacidn con los

Clientes
¢ n

S

oL

Canales

Segmento de
Clientes

n

Estructura
de Costos

Fuentes de
Ingresos
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8,

Socios clave

Agencias de viaje.

Tienda de souvenirs.

Oficina de atencion
turistica de la
localidad.

Restaurantes.

o 2
P
Actividades clave
Venta
Inventario,
Atencién al cliente,
Facturacién,
Llevar la contabilidad.
Gestién de proveadores.
Salicitud del expendio de licores,

6] )

Recursos clave

1

Propuesta de valor

Tienda turistica de
licores nacionales
(industrial y
artesanalmente)

Combos tematicos

(4] @
Relacién clientes

Descuentos

Degustacion gratis

Canales ‘.ﬂ

Offline: Local en zona turistica,

Segmento de

clientes
Parejas o grupos de
amigos que les
agrada hacer viajes
de turismo

18-45 anos

Compran souvenhirs

volantes, alianzas con

Mobiliario, stock inicial, empresas turisticas

personal de despacho,
Platzilla, proveedores,
material de despacho

Apoyan la
produccién nacional

Online: Pagina web, blog,
redes sociales, campafas ads

Estructura de costes Fuentes de ingreso

Venta de bebidas alcohdlicas g

©

Pago de personal.
Pago de servicios.
Gastos en tramites legales para la licencia de licores.
Pago a proveedores.

5,

Se aceptan cheques, efectivo, tarjeta de débito y crédito

LAS 9 AREAS DEL BUSINESS MODEL CANVAS

El lienzo del modelo de negocio (business model canvas) esta compuesto por las 9 areas clave de tu
modelo de negocio.

1.-Segmentos de clientes
2.-Propuesta de valor
3.-Canal de distribucion
4.-Relacién con el cliente
5.-Flujos de ingresos
6.-Recursos clave
7.-Actividades clave
8.-Alianzas clave
9.-Estructura de costos

Vas a representar cada una de ellas en el lienzo de tal forma que puedas visualizar tu modelo de
negocio para poder mejorarlo o innovar sobre él.

LAS 9 AREAS DEL LIENZO DEL MODELO DE NEGOCIO DE OSTERWALDER & PIGNEUR

1. SEGMENTOS DE CLIENTES
Los clientes siempre son la base del modelo de negocio. Por tanto, debes conocerlos perfectamente.
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¢ nos dirigimos hacia el gran publico o a un nicho muy concreto? ;cuales son nuestros segmentos de
clientes mas importantes (que aportan mas beneficios)? ;hay varios segmentos de clientes
interrelacionados?
@ CLASIFICA TUS CLIENTES POR FUENTES
Empieza preguntandote de donde vienen los clientes (aquellos que pagan por tu oferta). Después,
crea un BMC para cada fuente de clientes (si es necesario).
CLASIFICACION DE LOS CLIENTES
Diferencia los clientes que tienes (o0 que piensas tener) segun:
¢ De donde provienen?
¢ Qué les gusta?
¢ Por qué vienen?
¢ Por qué repiten?
etc.
2. PROPOSICION DE VALOR
La propuesta de valor nos informa sobre el problema que solucionamos para el cliente y cémo le
damos respuesta con nuestros producto/ servicio. Aqui se incluye la “estrategia competitiva” (es decir;
precio, ahorro, disefio, etc.)
¢qué te diferencia (de los competidores)? ¢qué calidad? ;qué precio? ;qué diseno? ;qué marca?
¢,como abasteces? etc.
3. CANAL DE DISTRIBUCION
Es uno de los aspectos clave de la entrega de valor al cliente.
¢, Coémo vas a entregar tu propuesta de valor a cada segmento de clientes?
En muchas ocasiones, el canal es clave del éxito. De hecho, el canal de distribucion conforma la
experiencia del cliente en mayor o menor medida.
@ Crea la mejor distribucion (marketing) segun tu segmento de clientes
EJEMPLO: Retomando el ejemplo anterior, quieres crear un restaurante italiano donde ofreces la
mejor pizza de tu zona.
Mismo producto: Pizza Italiana
Distinto marketing:
Trabajadores: rapidez (servicio), pizzas estandar, gran calidad
Familias: cercania (servicio), pizzas personalizadas, gran cantidad
@ Crea un valor diferente para cada sector de clientes
4. RELACION CON EL CLIENTE
En este bloque se estudia la relacion que vas a tener con los clientes. Se tienen en cuenta las
percepciones y el disefio de servicios (“service design”).
¢, qué relacion tendras con los clientes? ¢ qué va a inspirar tu marca en ellos?
Comunicar como un ser humano
Comunicacioén clara, concisa, completa y consistente
Aprende de tu cliente
Conoce mejor que ellos lo que realmente quiere de ti
Monitorear las quejas de los clientes
Empatia, paciencia y adaptabilidad (ética de trabajo)
Permanecer en contacto con los clientes
Estudia su progreso a través del embudo de conversion
Construir confianza con los clientes
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Inbound marketing (en lugar de comerciales hacia fuera, clientes hacia dentro)
Crea esa relacion tan necesaria con tus clientes para que:

+ Compren tus productos / servicios

+ Vuelvan a tu establecimiento

+ Te recomienden a los demas

+ Obtengas dinero dinero (beneficios)

5. FLUJOS DE INGRESOS

Los ingresos pueden llegar a tu empresa de muy diversas maneras. Por tanto, elige otras opciones
mas alla de la venta directa (transaccional).
Suscripcion, multi-venta, larga cola, multiples lados, freemium, etc.

DIFERENTES FUENTES DE INGRESOS
Mas alla de vender tus productos/servicios a tus (potenciales) clientes de una forma directa, existen
muchas estrategias de ingresos que debes considerar.
Publicidad
Te pagan por publicitar sus productos/servicios
Comercio
Subastas (obtienes un %), rifas, cashbank, etc.
Suscripcion
Por ejemplo, mantenimiento mas barato por gran acuerdo con una compania
Transacciones
Al igual que un banco, obtienes rendimiento del dinero que permanece en tu poder (wallet) por un
tiempo.
Li .
Crear un sistema de licencias o franquicias (para que otros utilicen tu formula/ software/etc.)
Datos
Obtener una gran cantidad de datos (por ejemplo, emails) para sacar dinero de su procesamiento.
Movil
Muchas opciones (freemium, multi-anuncios, etc.)
Gaming
Compras (de items) dentro del juego (por ejemplo).
Etc.
6. RECURSOS CLAVE

Para llevar tu propuesta al mercado, realiza actividades que consuman recursos de una forma mas
eficiente.

ceste  puede utilizar menos recursos? jeste  puede utilizar menos tiempo? ¢4 la “intensidad”
de este recurso es la que el cliente desea?

@ Encuentra y monitoriza tus recursos clave

¢ CUALES SON LOS RECURSOS CLAVE DE TU MODELO DE NEGOCIO?

Los recursos de tu empresa se pueden clasificar en cuatro categorias principales

Humanos
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Todas las empresas requieren personas pero algunos modelos de negocio dependen todavia en
mayor medida de los recursos humanos.
Fisicos
Los elementos fisicos que son cruciales para tu modelo de negocio (maquinas, terrenos, despachos,
almacenes, transportadores, vehiculos, etc.).
Intelectuales
Los recursos intelectuales incluyen intangibles tales como marcas, métodos, desarrollos y sistemas,
software, patentes, derechos de autor, etc.
Financieros
Los recursos financieros incluyen dinero en efectivo, lineas de crédito y garantias financieras.
7. ACTIVIDADES CLAVE

Hay una serie de actividades clave internas (procesos de produccion, marketing, etc) que debes de
tener en cuenta.
;esta actividad es clave para el cliente? ;este proceso es esencial para la venta?
& Entrega el “valor” que el cliente desea y como él lo desee recibir.
Aqui tres actividades clave de una empresa determinada
para darte una idea de cuales puedes ser tus actividades mas importantes
FABRICACION
Todas las actividades en materia de fabricacion, disefio/desarrollo/prestacion de servicios y resolver
los problemas de los clientes. Nota: para servicios, "fabricacion” significa tanto (1) preparacion para
prestar servicios y (2) prestacién de estos servicios.
VENTA
Todo lo que concierne promocién, publicidad, divulgacion y educaciéon de los (potenciales) clientes
acerca de la propuesta de valor. Piensa en tareas tales como hacer ventas, planificacion o ejecucion
de anuncios, promociones, educacion o formacién.).
APOYO
Todas aquellas actividades que ayudan a la empresa a funcionar sin problemas pero que no estan
directamente asociada con la fabricacién o la venta (tales como contratacion, contabilidad o otras
tareas administrativas). Estas actividades se deben tomar enserio ya que proporcionan un alto valor a
su cliente.

8. ALIANZAS CLAVE

Cuida de las alianzas necesarias para ejecutar tu modelo de negocio con garantias.

Buscas las relaciones que complementen tus capacidades y potencien tu propuesta de valor

Con la ayuda de estas alianzas, optimizaras los recursos y reduciras la incertidumbre.

EL PODER DE TENER UNOS BUENOS SOCIOS

Las alianzas son los elementos esenciales que sustentan tu negocio — @AskBorja

Para un negocio, es ilégico querer poseer todos los recursos o llevar a cabo todas las actividades por

si mismo (aun mas las actividades que requieren un equipo costoso o una experiencia excepcional).

No-externalizar: Actividades cruciales, actividad principal, cuestan menos recursos internalizadas

Externalizar: Actividades NO-cruciales, actividad secundaria, cuestan menos recursos externalizadas

La mayoria de las organizaciones subcontratan actividades a otras empresas que especializadas y

capaces de crear un mejor resultado (calidad/ servicio / etc.).

@ Externaliza apropiadamente las actividades que otros lo hacen mejor (mas eficientemente) que tu
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Comunmente, las relaciones con los partners van mas alla “hacer” y “comprar”. Los acuerdos de
colaboracion sin costo son comunes para las promociones y que benefician a las tres partes.

Por ultimo, recuerda cuidar tus alianzas (con recurrencia y la mayor transparencia y uniformidad en el
trato posible)

9. ESTRUCTURA DE COSTES

Modela la “estructura de costes” de tu empresa

Habitualmente, las finanzas ya vienen delimitadas por las actividades y recursos descritos en los
puntos anteriores

@ Optimiza costes y variables para disefiar un modelo de negocio escalable (puedes crecer sin
consumir muchos mas recursos)

ESTABLECER ESTRUCTURA DE COSTOS

Debes de conocer todo el proceso que conlleva llevar valor a tu cliente (o sector de clientes) para
poder desglosar los costes de cada actividad o proceso.

Produccién: costos del proceso de transformar, crear, producir (mano de obra, material, etc).
Distribucion: costos generados por llevar el producto o servicio hasta el cliente

Administracién: costos de las areas administrativas de la empresa (gastos)

Financiamiento: los costos que se generan por el uso de recursos de capital. Etc.

Una vez desglosados, es importante clasificarlos:

COSTOS FIJOS: se mantienen constantes pese a que la cantidad entregada al cliente cambie (pagas
la misma luz, teléfono e internet pese a que no vendas ningun producto).

COSTOS VARIABLES: varian segun el volumen de producto o servicio entregado al cliente.

Y limitar aquellos que no sean necesarios para aportar valor al cliente si son controlables:

Costos controlables: aquellos costos que puedes modificar (salarios, consumos, etc.)

Costos no controlables: aquellos costos sobre los cuales no se puede controlar (alquiler, etc.)

RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo es una sintesis de los puntos mas importantes que conforman un plan de
negocios, por lo que constituye la primera parte del mismo; sin embargo, debe ser elaborado al final
del proyecto.

GUIA PARA ELABORAR UN RESUMEN EJECUTIVO
El resumen ejecutivo es una sintesis de los puntos mas importantes que conforman un plan de

negocios, por lo que constituye la primera parte del mismo; sin embargo, debe ser elaborado al final
del proyecto.
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El objetivo que se persigue con la elaboracion de un resumen ejecutivo, es que el lector tenga una
vision general del plan de negocio, asi como que logre una comprension e interés en el proyecto, y en
seguir leyendo el resto de las partes que conforman el plan.

En algunas ocasiones, el inversionista que lee el resumen ejecutivo, sélo basa su decision en este,
por lo que debemos poner especial atencion al elaborarlo.

Por lo general, todo resumen ejecutivo deberia cumplir con los siguientes 3 requisitos:

Explicar claramente en qué consiste el negocio: no importa cuan complejo sea el negocio, el resumen
ejecutivo debe explicar lo mas claramente posible en qué consiste.

Crear interés en el lector: El resumen debe estar elaborado e tal manera que capte el interés del
lector para que lo contintie hasta terminarlo.

Ser un resumen: Para que resulte atractiva la lectura del resumen, éste no debe exceder de 3
paginas, aunque lo recomendable es que sea sélo una.

@marketingandweb

6 Puntos @rubenmanez
Para Hacer un
Resumen Ejecutivo

Equipo del
proyecto

Estado actual
del proyecto

potencial
4

Descripcion
del proyecto

2

Informacién del

1 proyecto

A continuacién veamos los elementos que deberia incluir un resumen ejecutivo:

Los datos basicos del negocio: el nombre del proyecto o negocio, su ubicacién, el giro de la
empresa, etc.

La descripcion del negocio: en qué consiste el negocio, el producto o el servicio que se va a
ofrecer, cuales son sus principales caracteristicas, etc.

Las caracteristicas diferenciadoras: aquello que se va a ofrecer, que sea innovador y novedoso, y
que permita diferenciar o distinguir el producto o servicio del de la competencia.

Las ventajas competitivas: En qué aspectos el producto o servicio tiene ventajas sobre la
competencia.

La vision y misién: La visién se refiere a la posicion que los administradores desean que logre la
empresa y la mision es la razén de ser del negocio.

Las razones que justifican la propuesta del negocio: las razones por las que se ha encontrado
atractiva la idea de negocio, es decir, las razones por las que se ha considerado la idea como una
oportunidad de negocio.

28



Los objetivos del negocio: los principales objetivos que se buscara una vez puesto en marcha el
negocio.
Las estrategias: las principales estrategias que se utilizara para conseguir los objetivos.
El equipo de trabajo: las personas que llevaran a cabo el proyecto y las que lo administraran.
La inversidon requerida: cuanto es lo que vamos a necesitar de inversién, cuanto usaremos de
capital propio y cuanto es lo que estamos solicitando como financiamiento externo.
La rentabilidad del proyecto: los resultados de los indicadores de rentabilidad utilizados.
El impacto ambiental del proyecto: un resumen del impacto ambiental del negocio y como se
disminuira o controlara.
Las conclusiones del proyecto: las conclusiones a las que se ha llegado una vez culminado el
desarrollo del plan de negocios.

Esta parte podria estar incluida al final del plan, después del estudio financiero.

El hecho de que los puntos anteriormente explicados, se hayan puesto en forma de lista, no significa
que el resumen ejecutivo deba ser presentado de esa forma, ya que es recomendable que se escriba
de corrido, es decir, un texto como tal, sin que se incluyan subtitulos, como se hace normalmente en
el resto del plan.

Al escribirlo debemos tener en cuenta los dos principales objetivos del resumen ejecutivo que son el
describir claramente el negocio, por lo debemos procurar que el lector sepa en qué consiste el
negocio desde la lectura de la primera pagina.

Y el generar interés en el lector, para lo cual debemos usar un lenguaje positivo, sefialar claramente
los factores que permitiran la viabilidad y sostenibilidad del proyecto, y no abarcar muchas paginas en
su desarrollo.

No es necesario que el resumen ejecutivo sea tan explicito, ya que para conocer mas al respecto, el
lector puede remitirse al resto del plan de negocio, donde cada uno de los puntos es desarrollado a
detalle.

DESARROLLO DE UN PROYECTO EMPRENDEDOR SUSTENTABLE

El desarrollo sostenible se puede definir como aquél que busca
“satisfacer las necesidades de las generaciones presentes sin
comprometer las posibilidades de que las del futuro puedan atender
sus propias necesidades”.

¢, Qué es emprender sustentable?

: : Los emprendedores con  enfoque sustentable abarcan todas las
|n|C|at|vas encamlnadas aI desarrollo de una actividad que genere ingresos y que tenga un impacto en
el mejoramiento de las condiciones de vida del emprendedory de la comunidad en la cual esta
actividad se gesta.

Qué debe tener un proyecto sustentable
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La ubicacién en el entorno. ...
Energias renovables y eficientes. ...
Un consumo responsable del agua. ...
Mejorar la calidad de vida. ...

Asegurar un correcto funcionamiento por parte de los usuarios. ...

Imagina entrar en la mente de
tu cliente y comprender lo gue &l
desea y, asi, ofrecer productos,
serviclos vy atencidn mids
adecuados.

Parece Improbable, pero, en
cierta forma, eso puede ser
hecho por medio de algunas
herramientas.

Una de estas es el mapa de
empatia, recurso utilizado para
disefiar el perfil de tu cliente ideal
con base en sus sentimientos.

Pensar ciudades sustentables.

El mapa de empatia es un recurso que sirve para disefar el perfil de tu
cliente ideal

con base en sus sentimentos; aprende a crear el tuyo.

El mapa de empatia es un formato que busca describir el cliente ideal
de

una empresa por medio de analisis de 6 aspectos, relacionados a los

sentimientos del ser humano. Puede ser realizado a partir de preguntas que

ayudan a entender a conocer el cliente y como relacionarse con él.

MAPA DE EMPATIA
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¢{QUE PIENSA Y SIENTE?

Lo que realmente importa
Principales preocupaciones
Inquietudes y aspiraciones

{QUE VE? @

- > En su entorno
@ 9 ,
En sus amigos
En el mercado

{QUE ovE?

Lo que dicen sus amigos
Lo que dice su jefe
Lo que dicen las personas influyentes

¢QUE DICE Y HACE?

Actitud en publico

Aspecto
Comportamiento hacia los clientes
ESFUERZOS RESULTADOS
Miedos Deseos/necesidades
Frustraciones Medida del éxito
Obstaculos Obstédculos

NATURALEZA DEL PROYECTO

Un plan emprendedor nace de la intencion de resolver un problema, ya sea por un concepto original,
un nuevo desarrollo tecnolégico por el mejoramiento de algo existente.No obstante, todo parte de una
iniciativa de una persona: el emprendedor .

Ander- Egg y Aguilar (1977). Mencionan algunas tareas utiles para generar proyectos:

1.Denominacién del proyecto

2. Naturaleza del proyecto

3. Especificacion operacion de las tareas a realizar

4. Métodos y técnicas a utilizar

5. Determinacion de los plazos o calendario de actividades
6. Determinacién de los recursos necesarios

7. Calculo de los costos de ejecucion y elaboracion del presupuesto
8. Estructura organizativa y de gestién del proyecto

9. Indicadores de evaluacion del proyecto

10. Factores externos condicionantes o pre-requisitos para
el logro de los efectos e impacto del proyecto

31



DIFERENCIA ENTRE PLAN- PROGRAMA-PROYECTOS

Si bien estos términos en el lenguaje corriente pueden utiizarse indistintamente, dentro de la jerga de
la planificacion se utilizan con alcances muy diferentes. Cada uno de estos términos indica distintos
niveles de concrecion.

Comencemos con el alcance y el significado de plan, que es el término de caracter mas global. Un
plan hace referen- cia a las decisiones de caracter general que expresan los lineamientos politicos
fundamentales, las prioridades que se derivan de esas formulaciones, la asignacion de recursos
acorde a esas prioridades, las estrategias de accion y el conjunto de medios e instrumentos que se
van a utilizar para alcanzar las metas y objetivos propuestos. Desde el punto de vista de la
Administracion central, el plan tiene por finalidad trazar el curso deseable y probable del desarrollo
nacional o del desarrollo de un sector (econémico, social o cultural).

Un plan engloba programas y proyectos, pero no estd compuesto sélo por un conjunto de programas
y proyectos.

Esto por una razén fundamental: porque su formulaciéon se deriva de propdsitos y objetivos mas
amplios que la suma de programas y proyectos. En un plan nacional se indica, por ejemplo, la tasa de
crecimiento de la economia que desea alcanzar, el nivel de educacion propuesto, etc. Todo esto
deberia estar enmarcado en un "proyecto nacional" que constituye (en el caso de existir) una
definicion de lo que se

quiere como pais. En otras palabras, el plan es el parametro técnico-politico dentro del cual se
enmarcan los programas yproyectos. --- --

Un programa, en sentido amplio, hace referencia a un conjunto organizado, coherente e integrado de
actividades, servicios o procesos expresados en un conjunto de proyectos relacionados o
coordinados entre si y que son de similar naturaleza.

Un plan esta constituido por un conjunto de programas.

Para aclarar estos crecientes grados de concrecion y es- pecificidad y el alcance de cada uno de
estos términos, po- demos ilustrarlos con los dos ejemplos siguientes.

Plan de servicios sociales; programa de infancia y fami- lia (como uno de los programas del plan);
proyecto: reali- zar un campamento de verano; actividad: realizar una ex- cursion; tarea: preparar la
ropa y calzado adecuados.

Plan de educacion; programa de construccion de edifi- cios escolares; proyecto: construir este edificio
escolar; ac- tividad: levantar la pared; tarea: colocar un ladrillo.
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TAREA

TAREA

MERCADO

ES IMPORTANTE demostrar, de forma cuantitativa y cualitativa, que existe un terreno grande para el
producto servicio que se va a ofrecer, Para esto se debe realizar una investigacion de mercado
extensa en la que se obtengan datos reales sobre los potenciales compradores, para definir de forma
correcta el segmento de mercado se especifican los criterios mas relevantes, como pueden ser areas
geograficas estratos socioecondémicos, edades ,sexos, entre otros. Si no se cuenta con recursos
necesarios para realizar una investigacion de mercado, se puede recurrir a diversas fuentes para
obtener informacion.

La participacion de la competencia en el mercado es otro aspecto a considerar. Es necesario
identificar a los principales competidores y las ofertas que ofrecen para tomar decisiones sobre las
estrategias que se pueden implementar ante la incursion del producto o servicio en el mercado.

Si no se cuenta con los recursos necesarios para realizar una investigacién de mercado, se puede
recurrir a diversas fuentes para obtener informacion. Por ejemplo, el INEGI ( Instituto nacional de
estadistica y geografia) permite acceder a toda su base de datos, en donde se puede encontrar
informacion sobre las empresas, los habitantes y mas.

INVESTIGACION DE MERCADO
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La investigacion de mercados es la herramienta necesaria para la identificacion, acopio, analisis,
difusién y aprovechamiento sistematico y objetivo de la
informacién, con el fin de mejorar la toma de decisiones
relacionadas con la mercadotecnia.

La investigacion de mercado es un proceso utilizado para
resolver problemas entre la empresa y sus mercados,
mediante la busqueda y el analisis de informacion.

Por ejemplo: si estas a punto de lanzar un nuevo producto

al mercado, una investigacionde este tipo puede ayudarte
a conocer detalles cémo cuanto dinero estarian
dispuestos tus clientes a pagar por el producto, qué
caracteristicas del producto serian bien apreciadas, qué

tamano, color o forma le gustaria al cliente
Asi que, al referirnos a la investigacion como un proceso,
lo que queremos decir es que se debe seguir una serie de
pasos, en forma sistematica para poder recolectar la
Resultados de informacién, analizarla y poder tomar decisiones sobre la
SH0CI0 EfeCtive: manera como vamos a actuar.
Pasos de una investigacion de mercado
Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia Los pasos para realizar una investigacion de marketing se
CC BY-SA-NC pueden resumir en los siguientes:
1. Planteamiento del problema
Ahora el planteamiento del problema es uno de los pasos fundamentales para hacer una buena
investigacion de mercado, puesto que si no se define claramente qué es lo que queremos solucionar
o investigar, la investigacion puede resultar un total fracaso.
Por ejemplo, si esta disminuyendo la participacion de mercado de un producto, el problema se puede
definir por medio de la formulacion de una pregunta: ;Por qué el producto X esta perdiendo
participacion de mercado?
2. Investigacion preliminar
También la investigacion preliminar es un tipo de investigacion exploratoria donde se busca encontrar
respuestas con los datos disponibles dentro de la empresa o con las personas que laboran o tienen
contacto con ella.
Luego, siguiendo con la pregunta de la definicion del problema: ;Por qué el producto X esta
perdiendo participacion de mercado? Algunas respuestas podrian ser el alto precio del producto, la
pérdida de calidad, la falta de innovacion, entre otras.
Claro que, estas respuestas nos proveen algunas pistas de cédmo podemos desarrollar y enfocar el
proceso de la investigacion de marketing.
3. Formulacion de las hipotesis
Una hipotesis es la explicacién provisional de un problema, mediante la relacién de variables, una
dependiente y otra independiente. Las respuestas obtenidas en la investigacién preliminar ayudan a
poder formular las hipoétesis.
Una hipotesis del caso anterior se podria formular de la siguiente forma:
“La causa de la baja participacion del producto X es su alto precio”.
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La variable dependiente es la baja participacién y la variable independiente es su alto precio.

Las hipotesis son la base sobre lo que debe girar todo el tema de la investigacién, porque al terminar
este proceso se deben comprobar o rechazar.

4. Recoleccion de datos

Este paso consiste en buscar la informacion necesaria que permita validar las hipoétesis, primero se
buscan fuentes secundarias o informacion que ya se encuentra disponible para ser consultada y esta
a disposicién de cualquier persona.

Por tanto, si esta informacion no es suficiente, se procede a la busqueda de datos primarios, iniciando
con la determinacion de la cantidad de personas que se van a investigar.

a. Elegir la muestra

Si se hace un censo se investiga el 100% de la poblaciény si s6lo tomamos una parte de la poblaciéon
se selecciona una muestra que sea representativa del mercado que queremos investigar.

b. Escoger los instrumentos de investigacion

Luego se definen y se disefan los instrumentos que se utilizaran en la recoleccion de informacién.

c. Entrevistas

Son un conjunto de preguntas previamente elaboradas que se le formulan a un entrevistado y pueden
dividirse en cuatro tipos.

Encuestas por cuestionarios: Son de aplicacion individual y de respuesta cerrada.

Entrevista en profundidad: Son de aplicacién individual y de respuesta abierta.

Grupos de enfoque: Son de aplicacién grupal y de respuesta abierta.

Grupos nominales: Son de aplicacién grupal y de respuesta cerrada.

d. Observacion

Este método permite obtener informacién basado en una situacion real. Para que sea efectiva tiene
que ser totalmente imparcial.

e. Experimentacion

Se genera una situacién y se observa cual es el comportamiento del consumidor o del mercado.

5. Seleccion, ingreso y analisis de datos

Enseguida de tener los datos se procede de la siguiente forma:

a. Seleccion de datos

En la seleccidon de datos se excluyen los que se han obtenido de forma incorrecta, los datos que se
encuentran incompletos y los que hayan sido mal comprendidos, por la forma de redaccion de las
preguntas.
b. Ingreso de datos
Inmediatamente que los datos hayan sido seleccionados, se ingresan a la computadora y se hace uso
de la estadistica descriptiva para procesarlos y organizarlos.
c. Andlisis de resultados
Esta es la parte crucial de la investigacidon, porque con los datos obtenidos y su analisis se procede a
tomar las decisiones para saber cdmo actuar y buscar la solucion adecuada a los problemas.
6. Preparacion del informe de investigacion de mercado
El informe de investigacion de mercado se presenta de manera sencilla y clara para que cualquier
persona que lo lea pueda ser capaz de entenderlo. Las partes que debe llevar un informe de
investigacion son los siguientes.
Introduccién
Objetivos
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Hipotesis

Descripcion de metodologia
Resultados

Descripcion de datos
Analisis de datos
Conclusiones
Recomendaciones
Limitaciones

Pasos de la investigacion de mercado

I
JE— Planteamiento Presentacidn del

& del problema informe

Investigacion

preliminar g ingresoy analisis

de datos

Formulacién de
hipatesis

Historia de la investigacion de mercados

Si bien en el siglo XIX comenzaron a utilizarse cuestionarios, la investigacion de mercados no tuvo un
inicio formal hasta el siglo XX, entre 1910 y 1920.

El hito mas representativo del inicio de la investigacion de mercados fue cuando en 1911 Charles
Carlin de Curtis Publishing Group funda por primera vez un departamento de investigacion de
mercados. Esto sirvié para animar a otras companias a hacer lo mismo.

En las décadas siguientes, se fueron implementando mas herramientas en la investigacion de
mercados, como nuevas técnicas de muestreo, asi como instrumentos de analisis cuantitativo y
cualitativo. Finalmente, con la llegada del Internet se abre la posibilidad de recolectar y analizar datos
masivamente, dando una mayor complejidad a estos estos estudios.

Ejemplo de investigacion de mercados

Un ejemplo de investigacion de mercados puede ser cuando una empresa quiere lanzar nuevo
producto, especificamente, una gaseosa de un nuevo sabor.

En primer lugar, la companiia debe plantear el problema que seria estimar la respuesta del mercado a
la nueva gaseosa. Al tratarse de un producto novedoso, no hay estudios previos al respecto.
Entonces, se formula una hipétesis, por ejemplo, que la nueva bebida tendra una buena recepcion,
particularmente, en el publico joven mexicano, por su sabor y buen precio.

Para demostrar la hipotesis, se realizan focus grups vy se utilizan otros instrumentos de investigacion
para recolectar datos. Luego, se analizaran los resultados para saber si la hipotesis es correcta y si el
producto podria tener éxito en el mercado mexicano.
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Conclusién

Para concluir, podemos decir que la investigacion de mercado es muy importante para cualquier
empresa, puesto que mientras logre conocer mejor a sus consumidores y mercado, podra desarrollar
productos que satisfagan mejor la necesidad de sus consumidores.

LEAN STARTUP
Concepto de moda en el mundo emprendedor, donde las pautas y recursos para desarrollar un
proyecto son muy diferentes al hacerlo en una gran compainia.

El origen del método LEAN STARTUP viene de Steve Blank emprendedor y mentor de Silicon
Valley, cuando comenzé a desarrollar una metodologia de validacion de productos basado en el
desarrollo del cliente(customer development), que consiste basicamente en saber si nuestro producto
cubre sus necesidades o deseos. Posteriormente, Eric Ries, alumno y discipulo de Steve Blank, lo
popularizdé en su libro “El método lean startup” donde dio forma a estas ideas construyendo una
metodologia aplicable a todo tipo de proyectos nuevos.

En qué consiste el método lean startup.

El método es una metodologia basada en aprendizaje valido es decir ir verificando poco a poco la
hipétesis antes de tener el producto final y comenzar a escalar el negocio.
Es la metodologia para desarrollar negocios y productos. Apunta a acortar los ciclos de produccion,
adoptando una experimentacion impulsada por hipotesis para medir el progreso, los lanzamientos de
productos iterativos busca la retroalimentacion de los clientes para mejorar. RIES (2012).
Este método define una manera de desarrollar los productos por medio de la rapida interaccién a
través de la comprension de los consumidores.
Recuerda que siempre hay que validar el producto minimo variable (PMV), aprende de los errores,
encontrar los fallos implementar las soluciones con la mejor relacién costo beneficio, esto es una de
las premisas del método Lean Startub.
INVESTIGAR ESTOS CONCEPTOS:
Bechmarking
Desing Thinking
Co-worwink
Concep- Store
Ranking
Streming
e-book
e-comerce. VER GLOSARIO AL FINAL DE LA GUIA

Una Startup es una institucion humana disefiada para crear un nuevo producto o servicio bajo
ndicion in idumbre extrema: Eric Ries.

Lean.
Lean, como adjetivo, significa flaco, magro y, aplicada a los negocios, se refiere a la eliminacion de
todo lo inutil y yo que no produce valor en un proceso de produccion.
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Es decir al surgir una nueva clase emprendedores con ideas innovadoras pero con poco dinero,
surgié también la necesidad de un método adecuado a esta situacion.

Hay una linea tenue entre un gran negocio y un delirio de grandeza. Si no tiene recursos suficientes y
algo falla, simplemente lo perderas todo. Por eso es mejor comenzar desde tu realidad y tus
posibilidades.

Lean Startup.

Es un método de trabajo que tiene como objetivo aumentar las probabilidades de éxito cuando un
proyecto sale del papel y comienza a ser realizado, eliminando todo lo inutil e inadecuado por eso
podemos hablar cinco pasos basicos :innovar- crear- medir- aprender y repetir.

Innovar.

Para comenzar necesitamos la idea, la percepcion de la oportunidad de mercado, la necesidad que tu
producto o servicio va a resolver.Por ejemplo la historia de Facebook es un claro ejemplo: el concepto
de red social que permite compartir material online y en tiempo real no existia.

Crear.

Pero solo la idea no basta. Si lo fuéramos a hacer de la forma clasica, necesitariamos contratar una
empresa que hiciera un estudio mercado, realizar un analisis de riesgo y creer un plan de negocios. O
sea tiempo y mucho dinero precisamente lo que muchos emprendedores no tiene para empezar.

El método lean startup se inspiré en los procesos de la mayoria de las StartUp de éxito. La idea es
crear un prototipo de la idea en pequefia escala, que se llama tu minimo viable, y colocarlo en el
mercado para estudiar su dinamica con el publico consumidor. De esta forma se van generando
valores tanto para los consumidores como para los inversores.

Medir.

De esta interaccion dinamica con los consumidores obtenemos feedback calificados, que no son
productos de la teoria sino de la experiencia practica de los problemas que tu idea puede tener
cuando es aplicada en el mundo real.

Aprender.

Para que contratar un estudio mercado si lo puedes estudiar en la practica con un costo menor.

Esto sera el concepto de Lean, en vez de realizar un estudio de conducta de tus consumidores, que
te demandaria energia, tiempo y dinero, obtenemos informacién real, mucho mas certera y relevante.
Precisamente, lanzar en pequefa escala tu producto para mejorarlo es parte de un estudio de
mercado.

Repetir.

Y todo esto lo juntamos en lo que se denomina ciclos interactivos, pequefias repeticiones que van
agregando valor al proceso y perfeccionandolo.

El producto también constantemente en funcién del usuario sin perder su identidad original y a cada
problema se fortalece y se mejora.

CASO DE EXITO DE LEAN STARTUP.

El caso de Netflix, que con su ejemplo ayudoé a crear el método Lean Startup.

Esta empresa surgié en 1997 con una simple idea: mejorar la experiencia de alquilar peliculas. En

esta época estaba surgiendo el DVD, lo que fue fundamental para la idea: en vez de tener que ir

hasta un local de alquiler, el usuario elegiria por Internet lo que quisiera ver y lo recibira por correo en

su casa y podria devolver por el mismo medio de forma gratuita. Comenzar, se instalaron en
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Escobales, una ciudad de 10,000 habitantes y comenzaron con un catalogo de menos de 1000
titulos.

O sea, crearon el prototipo y lo aplicara una pequena escala. El secreto fue poner en practica la idea
y dejar que creciera por su propia fuerza.Se convirtié en el éxito que todos conocemos, amplié su
negocio de entrega por correo a la plataforma de streaming y a la creacién de contenido original.

Hoy cotiza en la bolsa en mas de 100,000 millones de dodlares, esta en mas de 190 paises y supero a
117 millones de abonados.

Realmente interesante es la historia de Netflix, espero que te haya gustado y motivado para seguir
adelante con tus ideas de emprendedor.

PRODUCCION

El éxito econdmico de la mayoria de las empresas depende de la capacidad para identificar las
necesidades de los clientes y crear satisfactores en poco tiempo, de buena calidad y a un bajo costo.
El desarrollo exitoso de un producto tiene que ver con producir y vender como rentabilidad.El disefio
del producto o servicio rentable debe ser avalado por el
conocimiento que se obtuvo través de los primeros

.o
seguidores y la investigacion del mercado que se hizo.El r
producto se construye a través de un prototipo, pues esta | | |
basado en las creencias que se tienen sobre sus clientes ... § i 3
potenciales y que no han sido validadas. N A e
Mientras desarrollas tu principal producto, con los costos ' S o — " &

econdémicos y del tiempo que implica, considerar el momento
de oportunidad, puede resultar viable sacar un producto  Egis fato de Autor desconocido esta bajo
minimo variable. licencia CC BY-SA-NC

Tomen cuenta que es un riesgo alto salir con un producto a medias tienes que ser rapido y cumplir
con las expectativas si en el primer impacto en el mercado los clientes potenciales no consideran que
es bueno luego va a resultar muy dificil que cambie de opinién cuando se le hace este producto con
mejoras ser emprendedor conlleva estar a la disyuntiva de la rapidez y la calidad.

Si se trata de un servicio puedes usar la herramienta “de guién grafico” o que esta en las primeras
fases de validacion se trata de contar a través de ilustraciones cémo funciona.

Con esto se puede comunicar, con un costo muy bajo las acciones y experiencias que se ofrecen al
cliente.

A implementar el plan de negocios se deben especificar todas las actividades que se requieren para
crear el producto o prestacion de servicio, esto implica tener en su totalidad los recursos fisicos y
humanos.

En resumen se debe establecer el proceso de produccién, es decir, determinar las actividades
requeridas, organizarlas de manera secuencial y puntualizar los tiempos que se necesitan para llevar
a cabo cada una.

Lo anterior se puede plasmar en un diagrama de flujo, que servira para precisar responsables costos
y la capacidad productiva que se tiene.
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Es necesario ser lo mas especifico posible sobre la maquinaria y materia prima que se requiera, en
especial establecer el disefio y distribucion de las instalaciones, agregar un croquis seria util para la
orientacion.

El recurso humano es importante por lo que se debera especificar el nimero de personas de
habilidades y de actividades que se tienen en el proceso de produccion.

L] |+ FESE, P lax

produc . :--

Después de superar toda la etapa de planeacion y tener la empresa andando, es muy importante la
organizacion empresarial, ella dependera en gran parte el éxito y crecimiento de la compania.Crear
una estructura adecuada te permitira tener mas control sobre el negocio.

La organizacién te ayudara a establecer todas las tareas que se deben realizar en la empresa y
encontrar las personas idoneas para las que se realicen. Del mismo modo, habra un uso mas
eficiente de los recursos de la empresa y permitir plantear los objetivos que se tienen a corto mediano
y largo plazo.

La signacion de puestos y actividades para cada integrante del proyecto es un trabajo esencial; esto
permite alcanzar los objetivos propuestos.En principio habra que definir los perfiles que la empresa
necesita, luego, considerar todas la actividades plasmadas en el apartado anterior operativos, al igual
que los administrativos.

Se debe tener un panorama general de los cargos indispensables. Por lo general, en un plan de
emprendedor una persona tiene varios perfiles, sin embargo, es basico tenerlos claros, debido a que,
conforman la empresa crezca, se puede solicitar nuevos integrantes con conocimientos y habilidades
diferentes.

Aramburu y Rivera 2010, mencionan que el proceso de definicion de la estructura organizativa
implica:

La division del trabajo: esta considera la especializacion, es decir, el reparto de las tareas y
actividades debe estar centrado en el desarrollo de un conjunto limitado de tareas.

La agrupacion de tareas y actividades en érganos o departamentos: deben agrupar las funciones por
similitud. Después se estableceran ciertos criterios para la creacion de departamentos, como pueden
ser la importancia, la frecuencia de actividad y las competencias esenciales, entre otras.

La fijacion de las lineas de enlace entre los distintos departamentos: Habra que especificar las formas
de comunicacién y de trabajo coordinado entre los departamentos.

Con esta informacion se puede estructurar el organigrama con el que trabajaras con mayor detalle los
perfiles requeridos para cada puesto.

Habra que tomar en cuenta las habilidades tanto fisicas como mentales, la experiencia, la preparacion
académica y las actitudes una de las bases para lograr los objetivos propuestos es organizar las
actividades partiendo de la asignacion de puestos y responsabilidades.
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Para definir los manuales operativos de cada puesto, RODRIGUEZ 2011 sugiere la siguiente
metodologia.

Establece el objetivo de cada funcién debe lograr.

Desarrollar las funciones especificas.

Describir los procesos de cada tarea.

Determinar los indicadores operativos.

Vale la pena resaltar que el proceso de seleccion y de contratacién es igual de importante en especial
cuando se piensa en las obligaciones fisicas que se adquiere al tener personal que labore en la
empresa.

FINANZAS

Todo proyecto por pequeio que sea, necesitara recursos econémicos para poder llevarse acabo, por
lo cual tener un plan financiero ayudara adquirir una vision clara de las necesidades de ventas, costos
y gastos a realizar.

En un proyecto emprendedor se debe utilizar todo lo aprendido para poder generar un plan financiero,
y aun asi aplicar nuevos conocimientos que permitan considerar todas las variables.

Apdyate en las guias de esta capacitacion donde ves a detalle cuestiones basicas de contabilidad,
flujo de efectivo, balances y estados financieros todos estos conceptos te ayudaran o ya te son muy
familiares.

Los estados financieros necesitan ser proforma, es decir debera hacer

i 5 proyecciones financie
\\_. Un plan financiero, en primera instancia hay que definir todos los costos y gastos

F

R T que se generan, tanto por procesos operativos, administrativos. Estos requiere
i e OO ser subdivididos en fijos y variables. Los primeros se refieren a aquellos que ,sin
]

importar el nivel de produccion (o incluso si se tienen o no actividad) tendran
que pagarse, mientras que los variables se refieren a los que estan ligados a las actividad de la
corporacidon. A mayor actividad mayor seran los costos.

Con esto se podra tener una idea del capital que se necesita para iniciar negocio, ademas se podra
identificar si se cuenta con los recursos econdmicos propios o se tendra que recurrir a un préstamo o
apoyo de inversiones externas.

Después se tendra que realizar un estimado de ventas, los cuales deben estar sujetos a los
resultados que se obtienen del estudio mercado, es decir, cuantificadas de acuerdo con el tamafio del
mercado en el que se accedera.

Es recomendable que esta proyeccion se realice bajo tres escenarios: pesimista conservador y
optimista. Informacion con esto se tendra mayor informacion para la toma decisiones.
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El estimado de ventas debe abarcar todos los escenarios posibles: desde los pesimistas hasta los
mas optimistas.

A partir de las entradas y salidas que tendra el proyecto se podra realizar los estados financieros
basicos. Es necesario realizar una proyeccion de estos, se sugiere que sea al menos de dos afios en
forma detallada y a cinco afos de forma mas general, esto depende de los movimientos
socioecondmicos que pueden surgir.

El flujo de efectivo también debe estar proyectado, debido a que estos definirdn de manera mas clara
como se tiene que planificar su uso eficiente.

Con todas esta informacion podras generar los indicadores financieros que seran utilizados para
evaluar la viabilidad de tu proyecto. Debido a una gran variedad de indicadores que existen, es
conveniente que se especifique los requisitos conforme al giro de tu negocio.

Se sugiere que minimo se realizan los indicadores financieros mas comunes:

Razén de liquidez: activo circulante / pasivo circulante.

Prueba del acido: activo circulante — inventario / pasivo circulante.

Razoén de endeudamiento: pasivos-activos.

Punto equilibrio: costos fijos / recio unitario - costo variable unitario.

Dos de los indicadores financieros que toman especial relevancia para apoyar proyectos
emprendedores son los de valor presente neto (VPN) y la tasa interna de retorno (TIR). Esto debido a
que los inversionistas lo consideran una referencia para verificar lo atractivo del proyecto a sus
intereses.

El valor presente neto (VPN) determina si un proyecto cumple con el objetivo de maximizar la
inversion. Es el método mas conocido para evaluar proyectos, por lo que se debera incluir en el plan
de negocio.

Establecer dos tipos de decisiones: ver si las inversiones son viables y ver que inversion es mejor que
otra en términos absolutos.

Los criterios de decision se basan en:
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Para calcularlo se deben aclarar las entradas y salidas del flujo de efectivo (FE) descontandolos a un
tipo de interés determinado (k) . Estas, a su vez, se descuentan a su flujo de efectivo inicial (FS I)
segun la siguiente formula.

VPN= FE + FE +..+ FE _ FSI
1 2 n

1 2 n
(1+k). (1+k) (1+k)

Para comprender major esto se plasma el siguiente ejemplo: ofrecen un Proyecto en el que se
invertira $80,000 pesos, se promete que se obtendran, en los primeros tres afos los siguientes flujos
efectivo positivos:

Afio 1: $10,000

Afo 2: $ 30,000

Afos 3 $ 50,000

La tasa de descuento sera del 3%. Al aplicar la formula del VPN se tendria:

VPN=. 10000+30000+50000 _80000

VPN= 3743.7

(1+0.03)1(1+0.03)1(1+0.03)1
Ser un VPN positivo se considerara una inversiéon que generara beneficios, por lo tanto es viable.

La tasa interna de retorno (TIR) se define como la tasa de interés que reduce a cero el valor presente,
el valor futuro o el valor anual de los flujos de efectivo esperados de un proyecto con el desembolso
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de la inversién.En otras palabras, es la tasa en la que los flujos de entrada y salida se igualan al costo
inicial es decir TIR en la tasa que iguala el VPN a cero.

En tanto la TIR del proyecto sea mayor que la tasa de rendimiento requerida por la empresa para tal
inversion( k ), el proyecto sera aceptable.

REGLA GENERAL DE INVERSION AL VALOR LA TIR:

Sila TIR es mayor que K aceptar.

Sila TIR esigual a K, indiferente hay opciones?

Sila TIR es menor que K rechazar.

Existen varias herramientas de software y paginas de Internet que permiten obtener el VPNy TIR de
manera automatica, basta con hacer una busqueda basica en el navegador para acceder a ellas.

Es indispensable estar conscientes que al solicitar financiamiento para un proyecto se tendran
ventajas y desventajas, por lo que se tiene que ser cuidadoso al momento de elegir la forma en la que

el proyecto sera financiado.

Dentro de las posibilidades formas de financiamiento se pueden encontrar préstamos bancarios,
sociedades inversion, créditos de proveedores, apoyos gubernamentales, entre otros.

Para cada uno de estos necesitaras ciertos requerimientos, estos los tendras que investigar a fondo
antes de solicitarlos.

PRESENTACION DEL PROYECTO EMPRENDEDOR SUSTENTABLE :
PRESENTACION ESCRITA'Y PRSENTACION ORAL

La presentacion:

Como emprendedor en ocasiones se demanda presentar el proyecto ante inversionistas para obtener
el presupuesto que se necesita, por lo tanto el plan de negocios debe ser claro, preciso y
convincente.

Por esta razén se debe reflexionar sobre la estructura de la forma el momento desarrollar un plan de

negocios. Presentar el proyecto emprendedor puede ser de dos formas, una es la presentacion
escrita y la otra la presentacion oral.
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PRESENTACION ESCRITA:

El documento del plan de negocios debe estar estructurado de acuerdo con ciertos lineamientos,
aunque no sea de forma obligatoria, todo dependera del modelo de negocios que se requiera
exponer.

Se debe realizar al menos una estructura que contenga la portada, indice cuerpo del documento y los
anexos que el emprendedor considere indispensables para el emprendimiento del proyecto.

La portada debe contener los datos basicos de la corporacion, por lo que es importante agregar
también los siguientes puntos:

Nombre de la empresa proyecto.

Agregar el logo y eslogan.

Especificar que se trata de un plan de negocios.

Nombrar a los integrantes del proyecto responsables del mismo.

Definir los datos del contacto de la empresa direccion teléfono pagina web etc..
VARIOS: Manifestar la confidencialidad del documento.

*En lo que respecta al indice se debe considerar un capitulo capitulo, breve,se sugiere
el desglose del mismo, asi como definir cada contenido por separado, temas graficas
tablas y anexos.

*Cuerpo del documento siempre se recomienda usar el formato apa, ya que dard mas
profesionalismo y seriedad al documento. No es indispensable seguir al pie de la letra
este formato, pero si es esencial que, desde el inicio, definan los puntos que se usaran.
*Para el apartado de los anexos se debera decidir a conciencia cudles son los puntos
indispensables para la comprensién y respaldo del proyecto; también se debe evitar
que exista en abundancia, esta manera el documento no sera demasiado extenso.
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A continuacion se escribe una sugerencia de siete puntos que se pueden aplicar para generar un plan de
negocios, segun algunas incubadoras de empresas:

1.-Resumen ejecutivo.

2 -Naturaleza del proyecto.
2.1Justificacion: Especificar las caracteristicas que proporciona la creacion de la empresa.
2.2 Mision y vision: Definir lo que sera la empresa y lo que se quiere alcanzar a futuro.
2.3 Analisis FODA:Fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del proyecto negocio.

2.4 Objetivos: Describir de forma clara, con cifras, cuales son los objetivos que se pretenden alcanzar debe ser
medibles, cuantificables y alcanzables.

3.-Estudio de mercado.

3.1 Segmentacion de mercado: definirlo con criterios: area geografica, estratos socioeconomicos, etc. El objeto es
precisar el mercado que se pretende abarcar.

4 -Eslrategia de comercializacion.

4.1Producto y servicio: describir en qué consiste el producto servicio que se ofrecera al mercado.

4.2 Canales de distribucion: ventajas y desventajas.

4.3 Precio: definir las politicas y las estrategias de generacion de precios.

4.4 Promocidn: Aclarar los mecanismos que permitirdn persuadir al consumidor en el proceso de compra - venta.

4.5 |dentificar a los principales clientes y su demanda estimada: considera el mercado de los productos o
servicios.

4.6 Principales competidores: Elaborar una matriz que permita establecer las cualidades del proyecto propuesto
con relacion a los competidores existentes.

5.-Pronadstico de ventas.
5.1 Estimacion de demanda: explicar el procedimiento,
6.-Estudio financiero y econémico.

6.1Presupuesto inversion:Se obtiene a través del monto de los recursos necesarios para la ejecucion del
proyecto, los cuales comprenden : activos fijos,ctivos diferidos y capital de trabajo.

6.2 presupuesto de ventas: debe ser acorde al pronostico de ventas generado en la investigacion de mercado.

6.3 Presupuesto de costos y gastos: identificar los ingré€bs, costos y gastos, los cuales serviran de base para el
calculo del punto de equilibrio.

fd Fetardn de recultadne del aravectn Se tama la infarmacidn abtenida en lne nrecnnneetne de innrecne de




PRESENTACION ORAL:

Por lo general se solicita que se exponga de forma verbal el proyecto ,en especial al acceder a
financiamientos por medio de inversionistas. Para esto debes considerar varios aspectos, desde la
forma de vestir hasta la metodologia que utilizaras para explicarlo.

Esta folo de Autor desconocido esta bajo licencia CC BY-MNC-ND

Una forma de mostrar proyectos emprendedores es el llamado ELEVATOR PITCH, una gran
presentacién en un tiempo breve que un emprendedor debe tener listo por si llegan a presentarse la
oportunidad de mostrar a un posible inversionista estd de moda tanto internacionalmente como en
México.

Lleva su nombre debido a que se refieren a un caso hipotético en el que el emprendedor se
encuentra en un elevador con un posible inversionista entonces tiene ese pequefio lapso de tiempo
para explicar su proyecto y poder llamar su atencién en un speech breve.

Por lo general se usa el método Aida (atencion interés deseo y accidn) ya que ordenan las ideas y es
mas conciso en lo que se requiere comunicar.

Se inicia con datos sobre el proyecto: podrian ser en forma de preguntas sobre la problematica que
abarca. Por esta razon se debe investigar a fondo las cuestiones que llamen la atencion.

Después se debe desarrollar la tematica, comunica la idea y emociones para que el inversionista se
mantenga interesado. Una vez que el inversionista esté atento al expositor, éste le podra decir lo que
desea.Lo ultimo es mencionar las acciones que se realizaran para para poder alcanzar los objetivos
a través de la inversion solicitada.

Con el Elevator pitch se podra conseguir una cita para mostrar el proyecto y captar el interés de
inversionistas. Después de entrar una presentacion formal.
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Para estos casos Kawasaki (2006) en su libro “El arte de empezar,” da tips para presentar de
manera oral un proyecto su regla se llama 10- 20 -30.

10 DIAPOSITIVAS: Esta cantidad aparenta ser demasiado baja, pero obligara a concretarse en lo
basico y fundamental. Cuantas menos Slide se necesiten, mas convincente sera la idea.

20 MINUTOS: la mayoria de encuentros estan calculados para durar una hora sin embargo debera
exponer en 20 minutos por dos razones: en primer lugar, puede que no se disponga de esa hora si la
reunion anterior acaba tarde en segunda instancia, conviene un margen amplio para los comentarios.

30 PUNTOS DE FUENTE PARA EL TEXTO: Cualquier inversor que haya sobrevivido a una
catastrofe, tendra mas de 40 anos y una vista menguante, es por ello que vale la pena para cualquier
reunion en la que se presente la organizacion que utiliza un proyector. Una buena norma seguir es
dividir entre dos la edad del inversor mas viejo y usar este tamano de fuente.

“‘Nunca he oido una presentacion que fuera demasiado corta. Una presentacion no puede ser
demasiado corta porque, si es buena, conseguira que los oyentes hagan preguntas y la alarguen.”
—Guy Kawasaki, “El arte de empezar”

10 transparencias

El propésito de la presentaciéon despertar el interés, no cerrar un trato. Quieres transmitir “lo bastante”,
no todo. Si solamente usas 10 transparencias, te centraras en lo esencial. “Cuantas menos
diapositivas necesites, mas convincente sera tu idea”, afirma Kawasaki.
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Las 10 diapositivas son:

1. Titulo: Nombre de la empresa, tu nombre y posicidn, direccion, email y numero de teléfono.

2. Problema/ Oportunidad: Describe aquello que alivias o la solucién que ofreces.

3. Solucién-Propuesta de valor: Explica el valor de aquello que alivias o el valor de la solucion que
ofreces.

4.-Magia subyacente: Describe la tecnologia, salsa secreta o magia detras de tu producto. Cuanto
menos texto y mas diagramas y esquemas, mejor. Si tienes un prototipo o una demo, este es el
momento. Como dijo Glen Shires de Google “si una imagen vale mas que 1000 palabras, un prototipo
vale mas que 10.000 slides”.

5. Modelo de negocio: Explica quien tiene tu dinero temporalmente en su bolsillo y como vas a
meterlo en el tuyo.

6. MK’y ventas-Plan “go-to-market” (ir al mercado): Explica cémo llegaras a tu cliente sin hacer
saltar la banca.

7. Competencia-Analisis competitivo: Facilita una vision completa del panorama competitivo.
Demasiado es mejor que muy poco.

8. Equipo de direcciéon-Equipo de management: Describe los jugadores clave de tu equipo,
directores y mayores inversores. Esta bien si no tienes un equipo perfecto. Si tu equipo fuera perfecto,
no necesitarias hacer un pitch.

9. Proyecciones financieras e indicadores clave: facilita un plan a tres anos vista, pero no solo en
cuanto a dinero, sino en prevision de numero de clientes y de conversién. También, mejor que sobre
que no que falte.

10. Estado actual, logros a la fecha, cronologia y uso de la inversion: Explica el estado actual de
tu producto, como se presenta en el futuro préximo y como usaras el dinero que intentas conseguir.

Las reglas hay que conocerlas para poder romperlas
Tampoco te tomes esta regla demasiado en serio. Quédate con la filosofia general: no abrumes a la
audiencia conmuchas diapositivas,sé breve permitiendo a la audiencia que exprese cuales son sus
inquietudes y usa visuales que todo el mundo pueda ver y leer, incluso el sefior mayor de la ultima

fila.

Los aspectos requeridos en las exposiciones orales es conocer a la audiencia, hay que identificar el
tipo de personas que estaran en la presentacidn y procurar ser empatico con ellos.

La modulacion de la voz y diccion son indispensables, procurar practicar el discurso, es valido pedir
apoyo a personas que puedan retroalimentar el proyecto con el objetivo de mejorarlo.

Es recomendable estar con suficiente tiempo de anticipacion y evitar el nerviosismo, de igual manera
es necesario el material de apoyo por lo que debe revisar que todo se encuentre en orden.
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CONOCIMIENTOS ELEMENTALES DE LA MATERIA

UN EMPRENDEDOR ES CUALQUIER PERSONA QUE TIENE LA INICIATIVA DE DISENAR UN
MODELO DE NEGOCIO Y PONERLO EN MARCHA, INTRODUCIENDOSE AL MERCADO CON UN
PRODUCTO INNOVADOR. EL PROYECTO EMPRENDEDOR PONE EN PRACTICA TODOS LOS
CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES ADQUIRIDOS DURANTE ESTE SU MODULO.

PARA PODER LLEVAR A CABO UNIDAD DE EMPRENDIMIENTO, SE DEBE TENER UN MODELO
DE NEGOCIO CIMENTADO; ES INDISPENSABLE CONSIDERAR TODOS LOS FACTORES QUE
PUEDEN INFLUIR EN EL PROYECTO. POR ELLO SE RECOMIENDA APLICAR HERRAMIENTAS
QUE PERMITAN GENERARLO DE MANERA OPTIMA.

TODO PROYECTO EMPRENDEDOR DEBERIA RESOLVER UNA PROBLEMATICA REAL DE LAS
PERSONAS; ADEMAS, TIENE QUE SER SUSTENTABLE Y AMIGABLE CON EL MEDIO
AMBIENTE.

EL MODELO CANVAS SE CARACTERIZA POR SER UNA HERRAMIENTA DESARROLLO
SENCILLO, ESTA CONFORMADO POR NUEVE BLOQUES QUE CUBREN LAS PRINCIPALES
AREAS DE UN NEGOCIO.

PARA PLASMAR DE MEJOR FORMA UN PROYECTO EMPRENDEDOR SE SE DEBE
CONSIDERAR LA CREACION DE GENERAR UN PLAN DE NEGOCIOS, ESTE ULTIMO INTEGRA
TODA LA INFORMACION REFERENTE AL PROYECT O A REALIZAR.

LA MAYORIA DE LOS PROYECTOS EMPRENDEDORES DEPENDEN DE LOS SOCIOS
INVERSIONISTAS, POR LO QUE TIENEN QUE PRESENTARLOS PARA SER VALIDOS Y
CONSIDERADOS EN EL MERCADO; LA EXPOSICION DEL PLAN PUEDE SER ORAL O ESCRITA.
EXPOSICION PUEDE SER PARA LA PRESENTACION ESCRITA SE USA EL PLAN DE NEGOCIOS,
AL QUE SE LE AGREGA UN RESUMEN EJECUTIVO.
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BANCO DE ACTIVIDADES

En este espacio estaran varias actividades que tanto el maestro
como el alumno pueden utilizar para reforzar el conocimiento,
segun los diferentes canales de comunicaciéon (tipos de
aprendizajes), no todos aprendemos de la misma forma, y
debemos adaptarnos a los alumnos visuales, auditivos y
kinestésicos.

Actividades Previas.

*Relata una historia empresarial de éxito que conozcas.

*Qué te dicen las palabras emprender, emprendimiento o emprendedor.

*Qué piensas de un emprendedor.

*Qué conocimientos y habilidades consideras que debe tener una persona para iniciar un negocio.
*Piensa en la empresa que concideras la mejor de todas, en todos los sentidos, escribe su nombre y
menciona porque crees €eso.

*Qué te viene a la mente cuando hablamos de sustentable o sustentabilidad.

*Sabes la diferencia entre modelo de negocio y plan de negocios.

Activi rendizaje.

*Organiza tus ideas personales o en equipo y comenta con el maestro sobre un posible negocio,
formular un debate de ventajas y desventajas de convenientes e inconvenientes y ponlo en marcha.
*Una empresa de tu comunidad y plasma su modelo de negocio a partir del modelo Canvas.

Realiza un estudio de mercado identifica a tus primeros seguidores, plasma tus resultados de manera
cuantitativa.

*Realiza un resumen ejecutivo para conseguir inversionistas. Integrarlo a tu portafolio de evidencias.
*Define un modelo de negocios y escribe la naturaleza del proyecto, de acuerdo con lo investigado en
las siguientes actividades.

*Presenta de manera escrita un plan de negocio, de acuerdo con los siete puntos que se
mencionaron en las paginas anteriores.

*Investiga el modelo Cambas de la empresa Uber y Facebook y analiza en plenaria sus modelos de
negocio.
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*De acuerdo con el modelo de negocio que realizaste en ejercicios anteriores elabora un guién grafico
que describe el proceso de produccion.

*Define mediante un organigrama los puestos que se necesitan para alcanzar al mercado una
aplicacion que distribuya comida y bebida a domicilio.

*De acuerdo con toda la informacion recabada en actividades anteriores, elabora un borrador de una
presentacion oral para hacer un Elevator pitch.

*Es un plan de negocios basandote en las lecturas anteriores este debe contener como
minimo los siguientes puntos.

a).-Resumen ejecutivo.
b).-Naturaleza del proyecto.
Justificacion.

Analisis FODA.

Objetivos estratégicos.

c).-Estudio de mercado.
Segmentacién del mercado.
d).-Estrategia de comercializacion.
Producto y servicio.

Canales de distribucion.

Precio.

Promocion.

Identificar a los principales clientes
y su demanda estimada.
Principales competidores.
e).-Prondstico de ventas.
Estimacion de demanda en términos de
volumen.

f).-Estudio financiero.

Propuesta de inversion.
Presupuesto de ventas.
Presupuesto de costos y gastos.
Estado de resultados del proyecto.
Balance general.
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Tasa interna de retorno(TIR ) y valor
presente neto (VPN) .

Principales razones financieras.
Punto y equilibrio.

Flujo de efectivo.

g).-Aspecto legal

Definir el tipo de sociedad.
Licencias y derechos.

Obligaciones legales.

Actividades de analisis y reflexion.

ANALISIS DE CASOS

¢Quién es el emprendedor?

- En una empresa puede haber personas con diferentes papeles; asi se diferencian:

— El accionista, que invierte su dinero para que la empresa pueda desarrollarse.

— El'ingeniero, que desarrolla ideas para mejorar las instalaciones.

— El jefe de produccion, que desarrolla un nuevo plan para aplicar las ideas del ingeniero con el
dinero del accionista y asi producir bienes que se puedan vender con beneficio en el mercado.
— El operario, que monta las instalaciones.

— El administrativo, que lleva los registros, la contabilidad y realiza los pagos.

Una de ellas, y solo una, es realmente emprendedora.

¢ Quién es? Ademas, se pueden detectar innovaciones.

¢Cuales y de qué tipo?

Solucion -- En primer lugar, se debe analizar la funcidon de cada una de las personas contrastandola
con la definicién de emprendedor:

— El accionista pone recursos para generar beneficios econémicos y sociales, pero no innova; por lo
tanto,no es emprendedor.

— El ingeniero desarrolla ideas, es decir, genera el conocimiento para innovar, pero no lo aplica; por lo
tanto,no es innovacién y no es el emprendedor.

— El jefe de producciéon no pone recursos econdmicos, no crea tecnologia, pero crea y desarrolla un
sistema organizativo capaz de aplicar los recursos econdémicos a la innovacion, lograr la satisfaccion
de necesidades y generar beneficio (oportunidad de negocio). Por tanto, se puede considerar que es
el emprendedor, ya que es el innovador.

— El operario y el administrativo son trabajadores que cumplen, con mas o menos iniciativa, sus
funciones pero no las disefian, por lo que tampoco son emprendedores.

En este caso se desarrollan dos innovaciones diferentes:

— Innovacién de producto en el disefio por parte del ingeniero para la mejora de las instalaciones. Se
trata de una innovacién incremental ya que amplia lo que ya existe.
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— Innovacién de proceso en el sistema organizativo desarrollado por el jefe de produccién. El tipo de
innovacién que se presenta es una innovacion radical ya que cambia totalmente el proceso existente
por algo nuevo.

INTEGRACION DEL CONOCIMIENTO

1.. En algunos manuales se puede leer la siguiente frase: EI emprendedor es un organizador del
caos. Segun tu criterio, ¢ qué significa esta frase? ¢ hasta qué punto es cierta?

2-- Se puede decir que el creador de una ONG (organizacion no gubernamental) es un emprendedor.
3-- Describe dos situaciones diferentes de innovacion en la industria del automoévil. En una de ellas
debes identificar una innovacioén de producto y en la otra una innovacion de proceso.

4-- Indica, en el campo de la informatica, el grado de innovacidén que supusieron los siguientes
elementos:

El sistema operativo Windows, el dispositivo de almacenamiento USB, el sistema operativo Windows
XP y el ratén con rueda para desplazarse por el texto.

INSTRUCCIONES: Contesta poniendo en la linea derecha de cada frase, lo que para ti representa
cada cuestion.

Ejemplo:

Vendedor;__responsable de las ventas

Emprendedor:
Elevator Pitch:
Modelo de Negocio:
Plan ejecutivo:
Propuesta de valor:
Sustentable:

*Realiza mapas mentales de los temas

*Realiza un cuadro- resumen de los temas

*Observa videos en internet y comenta por escrito o en video.

*Disefa un cuadro sindptico con los titulos de cada bloque de la actividad anterior y agrega un dibujo
o palabra clave con el cual puedas identificar y recordar facilmente el titulo.

*Realiza un mapa conceptual y/o mental de cada bloque por separado o de toda la materia, segun
sea conveniente para tu aprendizaje.

Ejemplo de mapa conceptual

54
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Ejemplo de mapa mental
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@ Aclarar x( _ ffl 1 ﬂ_ ""“:-
. : A -
\.I-' - Mapas - ?{'

Mentales T

P VRV o

oo S S [ %% -

Esta foto de Autor desconocido esta bajo licencia CC BY-SA-NC

ACTIVIDAD DE APLICACION DEL CONOCIMIENTO
INSTRUCCIONES: Construye un cuadro de informacion con el formato del siguiente ejemplo, en el
que se incluyan todos los temas de los bloques .

Actividad de Indagacion
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INSTRUCCIONES: Investiga en las redes sociales, los siguientes puntos enlistados, anotando su
refencia/fuente, y relata brevemente tu punto de vista.

*Un caso de una empresa mexicana sustentable.

*Un ejemplo de que podemos hacer en Chihuahua para ser mas ecologicos y cuidar el medio
ambiente.

*La empresa mas ecoldgica y sustentable del mundo..

*La empresa con mas futuro de ventas para los proximos afios.

*La o las empresas con mas innovaciones tecnologicas.

*Es muy importante que identifiques las palabras que no entiendes su significado, las consultes en el
diccionario o internet para comentarlas con el maestro.

Presenta un glosario.

v
v

ACTIVIDADES DE AUTOEVALUACION:

)
lh!

|

INSTRUCCIONES: Selecciona de las siguientes palabras la que corresponda al concepto de que se
esta hablando en cada oracién y escribelo en la linea.
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emprendedor empresa sustentable innovacion

1.-La es una entidad econdmica-social en la que participan elementos humanos,
materiales y técnicos.

2.-Un es aquel que disefia y pone en funcionamiento un negocio propio con el fin
de obtener ganancia.

3.- Sinénimo de desarrollo y evolucion, es compatible con los recursos que dispone una regién o una
sociedad.nos referimos a:

4.-El término refiere a que el cambio que introduce alguna novedad o varias en un
ambito, un contexto un producto.

1: empresa 2: emprendedor 3: sustentable 4:innovacién

INSTRUCCIONES: Coloca en el paréntesis de respuesta correcta.

1. Tiene mediante una descripcion del problema del consumidor, el producto ( )
qgue se resolveria y el valor de este articulo desde la perspectiva del
consumidor.

a) Propuesta de valor  b) segmento de mercado ¢) modelo d) canales

2. Son parte de los siete puntos basicos que deben estar presentes ante un plan ( )
de negocios.

a) ldeas Mecanicas b) Organizacion y plan c¢) Finanzas y el mercado_d) Produccién y Mercadotecnia.

3. Es una de las herramientas mas usada para crear un modelo de negocios. ( )
a) Plan financiero b) Borrador c) plan de Mk d) lienzo canvas
4. Son el elemento fundamental de cualquier modelo de negocio...................... ( )

a) Plan estrategico b) segmento del mercado c) estructura de costos d) canales de comunicacion
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5. Comento que resaltan los puntos mas importantes del plan de negocios, ( )
permite al lector comprender el modelo y sustento del negocio.

a) Resumen ejecutivo b) Resumen operativo
¢) Resumen organizacional d) plan de negocio

l.-a. 2.-¢c. 3.-d. 4.-b 5.-a

INSTRUCCIONES: Coloca en el paréntesis de la derecha el nimero que corresponda al concepto.

a. Finanzas Definen los costos y gastos que se generaran por ( )
tanto es parte del proceso operativo para los
administrativos emprendedores.

b. Mercado

Esta ayuda establecer todas las tareas que se ( )
deben realizar en una empresa y encontrar las
personas idoneas para que la realice

c. Produccion

o

Organizacion _ o o
Muy importante para el éxito econémico de las ( )

empresas depende de la capacidad para
identificar las necesidades de los clientes y crear
satisfactores en poco tiempo, de buena calidad y
a un bajo costo.

Indispensable demostrar, de forma cuantitativay ()
cualitativa, que existe un terreno grande para el
producto o servicio que se va a ofrecer.

Respuestas: a...d...c....b
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INSTRUCCIONES: Coloca dentro del paréntesis de la derecha el nimero que corresponda al

concepto.

A Mapa de empatia.

B  Método Lean Startup.

C  Descripcion del proyecto
(que se quiere hacer ).

D Elevator pitch.

E Finanzas

F  Razon de liquidez

g Metas

h  Organizacion

Importante para esclarecer una idea de
negocio, es una herramienta, que permite
conocer de manera detallada a los clientes,
identifica sus necesidades y problematicas.

Es una descripcion del programa, que permite
ampliar la idea del negocio debe tener una
idea exacta sobre el tipo, la clase y los
ambitos que abarca.

1000 cuanto se quiere hacer, qué servicio se
prestara y las necesidades que se cubriran.

Este método define una manera de desarrollar
los productos por medio de la rapida
interaccion a través de la comprension de los
consumidores

Es parte de su estructura la division del
trabajo, las agrupaciones de tareas y
actividades de 6rganos o departamentos, y la
fijacion de las lineas de enlace entre distintos
departamentos
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“El estimado de ventas debe abarcar todos los ( )
escenarios posibles: desde los pesimistas

hasta los mas 6ptimos.”

Esto es parte delas.............

Es uno de los indicadores financieros mas ( )
comunes
Anglicismo que se utiliza en el discurso de ()

presentacion sobre un proyecto o
emprendimiento, ante potenciales clientes o
accionistas.

Respuestas: a...c...g...b...h....e...f.....d

GLOSARIO

Mercadotecnia.
La mercadotecnia es un proceso social y administrativo mediante el cual, grupos e individuos
obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer en intercambiar productos de valor
con sus semejantes

Mercado.
El mercado es un proceso que opera cuando hay personas que actian como compradores y otras
como vendedores de bienes y servicios, generando la accion del intercambio

Proyecto.

Proyecto es una planificacién, que consiste en un conjunto actividades a realizar de manera
articulada entre si con el fin de producir determinados bienes o servicios capaces de satisfacer
necesidades o resolver problemas, dentro de los limites de un presupuesto y de un periodo de tiempo
dado

Plan.

Idea del modo de llevar a cabo una accion programa en el que se detalla el modo y conjunto de
medios necesarios para llevar a cabo esa idea.
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Sustentable.
Qué se puede sustentar o defender con razones, desarrollo, evolucién, que es compatible con los
recursos que se dispone una region, una sociedad etc.

Plan de negocio.
Un plan de negocio es un documento formal de objetivos empresariales, que se constituye como una
fase de proyeccion y evaluacion

Modelo de negocio.
Un modelo de negocio es una representacion abstracta de una organizacion, ya sea de manera
textual o gréfica, de todos los conceptos relacionados, acuerdos financieros, y el portafolio central

Emprender.
Emprender es empezar a hacer una cosa determinada, en especial cuando exige esfuerzo o trabajo o
cuando tiene cierta importancia o envergadura.

Bechmarking
Consiste en tomar “comparadores” o benchmarks a aquellos productos, servicios y procesos de
trabajo que pertenezcan a organizaciones que evidencien las buenas practices sobre el area de
interés, con el proposito de transferir el conocimiento de las buenas practices y su aplicacion.
Segun Casadesus (2005) es una técnica para buscar las buenas practices que se pueden encontrar
fuera o a veces dentro de la empresa, en relacion con los métodos, procesos de cualquier tipo,
productos o servicios, siempre encaminada a la mejora continua y orientada fundamentalmente a los
clientes.
En resumen es un analisis estratégico profundo de las mejores practicas llevadas a cabo por
empresas del mismo segmento que el tuyo.

Desing Thinking
La dinamica-técnica para generar ideas innovadoras que se centra en su eficacia para entender y dar
solucién a las necesidades reales de los usuarios.

Proviene la forma en la que trabajen los disefiadores del product busca construer soluciones mas alla
de paradigmas empresariales bajo exigencies de la innovacion pensar en un product servicio acorde
esa filosofia define el convencionalismo para hacer negocios ofreciendo nuevas experiencias a sus
consumidores.

Co-worwink
Coworking o contrabajo es una forma de trabajo que permite a profesionales independientes,
emprendedores y pymes de diferentes sectores compartir un mismo espacio de trabajo, (tanto fisico
como virtual ) con el fin de desarrollar sus proyectos profesionales al mismo tiempo que fomentan
proyectos conjuntos.

Concep- Store
Un espacio commercial que ofrece una propuesta creativa inspiradora, estas tiendas multimarcas
estan en auge en los ultimos tiempos, son lugares donde el arte, la cultura y el comercio se mezclan
sin normas establecidas se promociona varios productos en un solo lugar.
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Ranking
Y una ordenada de cosas o personas con arreglo a un criterio determinado.

Streming
El streaming en la distribucion digital de contenido multimedia a través de una Red de computadoras,
de manera que el usuario utiliza el product a la vez que se descarga.

La palabra se refiera una corriente continua que fluyen sin interrupcion, y habitualmente a la diffusion
de audio y video.

e-book
Archivo de formato digital especialmente programado para ser leido interpretado por dispositivos
electrénicos.

e-comerce.
El comercio electrénico, también conocido como e- commerce, comercio por Internet o comercio en
linea consiste en la compra y venta de productos y servicios a través de Internet, tales como redes
sociales y otras paginas web.

Pyme es el acronimo utilizado a la hora de hablar de pequenas y medianas empresas.

Estas generalmente suelen contar con un bajo nimero de trabajadores y de un volumen de negocio e
ingresos moderados en comparacion con grandes corporaciones industriales y mercantiles

ANEXOS

Esta fodo de Autor desconocido aska
bajo Bosncia CO BY-568

El no emprendedor

-- Se han descrito las cualidades minimas del emprendedor, pero ¢ cuales son las
caracteristicas que definen

al “no emprendedor”?

Solucion -- Las caracteristicas que no deben “adornar” a un emprendedor son:

— La soberbia, que lleva a pensar que uno nunca se equivoca y que no necesita a los demas
para nada.

— El miedo al fracaso.
— La irreflexién, que lleva a actuar sin analizar las ventajas e inconvenientes de las decisiones.
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— La falta de planificacion, que deja que las decisiones se tomen de forma precipitada y sin
suficientes datos.

— La incapacidad de comunicacion con los demas, tanto para obtener informacion como para
transmitirla.

- La falta de formacién o experiencia laboral en el campo profesional en que quiere desarrollar
su proyecto.

El aporte del emprendedor a la sociedad

La funcién social de emprendedor, sea del tipo que sea, es generar inno-
vaciones que cubran necesidades y faciliten la vida a las personas.

Desde este punto de vista, el aporte del emprendedor a la sociedad es la

creacién de riqueza y bienestar, que se puede concretar en los siguien-
tes puntos:

— Toman la iniciativa. Son los emprendedores los que toman la iniciati-
va en la busqueda de mejoras econémicas y sociales.

— Administran los recursos. En sus manos esta el ambito y la forma en
que se emplean los recursos que son capaces de movilizar.

— Asumen el riesgo. El riesgo de fracaso de la iniciativa y de la asigna-
cién de los recursos recae directamente sobre el emprendedor.

— Lideran las organizaciones y, por tanto, la direccion de los cambios
sociales.

Con estos aportes sociales la importancia del emprendedor en el de-
sarrollo social es fundamental y de mayor peso cuanto mas liberal sea

el sistema social en el que se inscribe.
La responsabilidad social del emprendedor

En tanto en cuanto se entiende que los emprendedores lideran la inno-
vacion y la asignacion de recursos, es evidente que su cuota de respon-
sabilidad social es grande (mayor cuanto mayor sea la libertad y el

apoyo institucional con los que desarrolla su proyecto).
Esta responsabilidad social debe llevar al emprendedor a poner entre
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sus objetivos el desarrollo social (siempre en la medida de sus posibili-
dades) y la conservacion del medio ambiente, y a desarrollar su activi-
dad con un sentido ético que le permita rendir cuentas ante cualquier

agente o institucion social.
4.2 > El emprendedor en el sistema econémico
En el sistema econémico mixto, que es el establecido en la Union
Europea, son las unidades de produccion las que deciden poner en el
mercado aquellos productos que mejor satisfagan las necesidades

humanas dentro del marco legal establecido por los poderes publi-
cos.

Las unidades de produccion (empresas) estan creadas y dirigidas por
emprendedores, de forma que son estos quienes toman las decisiones
econdémicas basicas sobre qué, como, cuando y dénde producir.

Se puede reproducir el esquema que se utilizaba para describir el
emprendedor en la sociedad: las condiciones econémicas que influyen

en su espiritu, su aporte a la economia y su responsabilidad econémi-
ca.

Particularizando lo analizado en la situacién social a la situacién eco-
nomica, se puede determinar la posicién que ocupa el emprendedor en

el sistema econdmico.
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