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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL
INTEGRAL FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE: EMPREDIMIENTO

Denominacién del Programa de Formacion: cuidado estético de manos y
pies.

codigo del programa de formacion: 637321- v2

nombre del proyecto: garantizar el desarrollo de las competencias que tiene
el programa cuidado estético de manos y pies.

Fase del Proyecto: Evaluacion

Actividad de Proyecto: formular plan de negocio basico (mercadeo,
operativo, organizacional y financiero)

competencia: gestionar procesos propios de la cultura emprendedora y
empresarial de acuerdo con el perfil personal y los requerimientos de los
contextos productivo y social.

resultados de aprendizaje alcanzar:

240201529-01: Integrar elementos de la cultura emprendedora teniendo en
cuenta el perfil personal y el contexto de desarrollo social.

240201529-02: Caracterizar la idea de negocio teniendo en cuenta las
oportunidades y necesidades del sector productivo y social.

240201529-03: Estructurar el plan de negocio de acuerdo con las
caracteristicas empresariales y tendencias de mercado

240201529-04: Valorar la propuesta de negocio conforme con su estructura
y necesidades del sector productivo y social

Duracion de la Guia: 48 horas

2. PRESENTACION:

Segun la Real Academia de la lengua espafola: “un emprendedor es
alguien que emprende con resolucién de acciones dificultosas o
azarosas” por lo tanto el ser emprendedor requiere de una mentalizacion que
nos lleve a actuar frente a la vida, el mundo del trabajo, y la creacion de
empresa con entusiasmo, proactividad, liderazgo, constancia y disciplina
inquebrantable. Al descubrir el impacto que genera en la sociedad las
personas de mentalidad emprendedora se justifica el ensefiar y aprender
habilidades de este tipo, lo que nos permitira elevar la oportunidad de mejorar
nuestro entorno, generar riqueza y transformar las formas tradicionales de
empleo.

El aprender habilidades emprendedoras en esta formacion comprendera
adicionar a la mentalizacién, el identificar, conocer y caracterizar el sector
econdmico al cual pertenece el programa de formacion del que actualmente
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participa, logrando con este ejercicio visualizar el mundo de oportunidades
existentes para la generacion de empleo; en consecuencia, los aprendices
SENA haciendo uso de la metodologia Modelo Canvas para plasmar una idea
de negocio innovadora y pertinente.

Esta guia de aprendizaje tiene como fin ser una pauta de las actividades a
desarrollar en la competencia de gestionar procesos propios de la cultura
emprendedora y empresarial de acuerdo con el perfil personal en su contexto
social y productivo.

3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividad inicial:
Observa el video “EMPRENDIMIENTQO” en el siguiente link:

https://www.youtube.com/watch?v=YZiSvam33ow Reflexiona entorno a lo
visto y participa en el conversatorio dirigido por el Instructor.

Actividad 1 "El emprendimiento que sofiamos"

Se les informa que van a realizar una representacion grafica, para ello se pide
a cada aprendiz que en una hoja coloque como titulo: “El emprendimiento
que sonamos”. Posteriormente cada uno debe empezar a dibujar de acuerdo
con lo que el titulo le sugiere teniendo presente que no puede utilizar ni letras
ni signos de ningdn tipo (suma, nimeros u otro) y durante un tiempo de 20
minutos. Transcurrido este tiempo, se pide a los participantes que explique a
sus comparieros en que penso6 cuando comenzo a dibujar y espera a que sus
comparfieros le retroalimenten con lo que ellos dibujaron.

De esta manera, identifican las ideas comunes sobre emprendimiento.

3.2 Actividades de contextualizacidn e identificacion de conocimientos
necesarios para el aprendizaje.

Respetado aprendiz, la presente guia le permitirA desarrollar sus
competencias en conocimientos de las bases fundamentales del
emprendimiento, contribuyendo estos conocimientos a la consecucion en la
elaboracion del plan basico de negocio, para ello se presentara la propuesta
inicial de la idea de negocio, la cual debe partir de su capacidad creativa, gusto
por la idea propuesta e innovacién. Asi mismo los conocimientos adquiridos
en el programa de formacion, le brindaran herramientas para el desarrollo de
cada una de las actividades propuestas en esta guia y en el taller final de
emprendimiento


https://www.youtube.com/watch?v=YZi5vam33ow
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3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento, conceptualizacion y
Teorizacion.

Estimado aprendiz, los conceptos aqui abordados le permitirdn fortalecer
conocimientos y habilidades acerca del emprendimiento, incluyendo el
reconocimiento tipos de emprendimiento, entidades que brindan apoyo al
emprendimiento y modelo presentacion propuesta idea de negocio.

Utilizando técnica de conferencia por medios audiovisuales se dara a
conocer a los aprendices aspectos de importancia para la apropiacion del
aprendizaje, dando pie a que se genere las siguientes actividades donde
ustedes como aprendices deberan resolver

3.3.1 Actividad 2.

Conocer la legislacion que comprende el emprendimiento en Colombia y a
su vez reconocer el sector economico al que esta vinculado el programa de
formacion.

Descripcién de actividad: Conforme con sus compafieros cuatro equipos de
trabajo con el fin de conocer acerca del ecosistema del emprendimiento en
Colombia a través del siguiente taller:
Consultar:
Ley 1014 de 2006 (Fomento de cultura emprendedora)
Ley 2069 de 2020 (Emprendimiento en Colombia)
Ley 789 de 2002
Ley 1286 de 2009 - Ciencia, Tecnologia e innovacién y Fuentes de
Financiacion.
para lo cual el instructor asignard la tematica a trabajar por equipos.
Seguidamente realizan una actividad Iudica para la apropiacion de la tematica
expuesta.
Consulte con su equipo de trabajo cuales son las oportunidades, amenazas,
tendencias y situacion actual del entorno econémico que se relaciona con el
programa de formacion en el que esta matriculado y participe en el debate
direccionado por el instructor. Para la realizacion de esta actividad debe
consultar paginas de su interés que contengan informacion sobre el sector
economico.
Realizar un resumen donde deben exponer la importancia de los temas
mencionados anteriormente.

3.3.2 Actividad 3.
Dar a conocer a los aprendices conceptos y aspectos de importancia para
plantear una idea y plan de negocio.

Descripcidon de actividad: conforme equipos de trabajo con una iniciativa
empresarial acorde al proyecto formativo y las necesidades del sector
econdmico de nuestra region, y desarrollar el taller "Identificacién de Ideas de
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Negocio”, el cual el instructor compartira en el correo electrénico.

3.3.3 Actividad 4.Modelo de negocio Canvas

Desarrolle la lectura del documento “The Business Model Canvas”, el cual se
encuentra en su material de apoyo, asi como el video “Modelo Canvas El
Lienzo”, a partir de consultar la informacién elabore con su grupo un esquema
del modelo donde coloquen un ejemplo de un problema que ustedes podrian
resolver desde su area de conocimiento o interés general del grupo, si
considera(n) pertinente fortalecer la propuesta de problema hecha en el item
3.3.2, pueden seguir haciendo uso del mismo, justificando su seleccion.
Posterior a ello socialice en el ambiente de formacion, recibiendo la debida
retroalimentacion del instructor

A continuacion, desarrolle cada uno de los nueve bloques que conforman el
modelo Canvas aplicado a su idea de negocio.

Socios Clave Actividades Clave Propuesta de fr'r"’"» Relacion con Segmentos de
Valor \i Clientes Clientes

by " Ingrese aqui el tex by " Ingrese aquielt

< " Recursos Clave y " Canales o ’
py “ Ingrese aqui el te: by " Ingrese aqui el tey by " Ingrese aquielt

py " Ingrese aqui el te py " Ingrese aquielt

Estructura de Costos & Fuentes de Ingresos

by “ Ingrese aqui el texto... py " Ingrese aqui el texto...

(P

Bloque uno: segmento clientes

Establezcan diferentes grupos con caracteristicas similares u homogéneas
(rango de edad, estado civil, nUmero de hijos) conforme a la orientacion dada
por el instructor hasta que el grupo de aprendices participantes quede
totalmente dividido. El instructor pedira a los aprendices que relacionen la
actividad anterior con el concepto de segmento de clientes.
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El instructor comparte el concepto de Segmento de Clientes desde lo tedrico
y realza la importancia de una adecuada identificacion de este en la idea de
negocio; se solicita a los equipos de trabajo conformados que definan cudl
es el segmento de clientes para la idea de negocio que van a desarrollar.

Bloque dos: propuesta de valor.

La propuesta de valor o ventaja competitiva es el motivo por el que el cliente
Nos va a comprar a nosotros y no a otro. Aqui se incluye lo que hace diferente
e innovador a nuestro producto/servicio y que beneficio tiene.

Una vez se tenga definido dichos elementos, plantea una frase corta, sencilla,
motivadora y clara que permita identificar la propuesta de valor de la idea de
negocio que ha estado desarrollando durante la formacién.

Bloque Tres: Canales.

Una vez definidos nuestros clientes y la propuesta de valor que les
ofrecemos, tenemos que llegar a ellos. Si no nos conocen, no nos van a
comprar. Aqui vamos a definir los canales de distribucion del producto o
servicio.

Debemos dar respuesta a:

. ¢, Con qué canales podemos llegar a nuestros clientes?
. ¢, Qué canales funcionan mejor?
. ¢,Cuales de estos canales son los mas rentables

describa dos canales de comunicacion y dos de distribucion que utilizara en
su idea de negocio y explica por qué se consideran efectivos en la actualidad.

Bloque cuatro: Relacién con los clientes.

Debemos comunicarnos correctamente con nuestros clientes y estar
pendiente de ellos. Ellos son nuestro eje central, por lo que saber definir la
relacion que vamos a tener con cada segmento de clientes, es fundamental
para el éxito de un negocio.

Cada grupo de clientes tiene necesidades especificas. Al anticipar las
necesidades del cliente, sabras de qué manera y por qué medio te
comunicaras con ellos. Un buen servicio garantizara relaciones buenas y
estables con tus clientes en un futuro.

Bloque Cinco: Fuente de Ingresos.

El flujo de ingresos va a proporcionar una vision clara de cémo la organizaciéon
obtiene ingresos.

Para que un negocio sea rentable y podamos sobrevivir en el mercado,
tenemos que pensar ¢ COmo monetizarlo? Es decir ¢ De donde se va a obtener
la facturacion?

Se debe dar respuesta a:

¢, Cual es nuestra principal linea de ingresos?
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¢, Como pagaran nuestros clientes?
¢ Por qué estan dispuestos a pagar nuestros clientes?

Bloque seis: Actividades Clave

En este bloque se determinan ciertas actividades que son necesarias para
preparar el producto/ servicio antes de que llegue al mercado, Es decir, lo
gue se hace dia a dia.

Al tener un buen conocimiento de las actividades centrales del negocio se
obtendra una comprensién mas completa de la propuesta de valor.

No se trata solo de producir, sino de enfocarte en la resolucién de problemas,
en las redes y en la calidad del producto o servicio.

Bloque siete: Recursos Clave

Los recursos clave son medios que una empresa necesita llevar a cabo. Se
pueden clasificar como recursos fisicos, intelectuales, financieros o
humanos. Los recursos fisicos pueden incluir activos, tales como los equipos
comerciales; los recursos intelectuales abarcan, entre otras cosas, el
conocimiento, las marcas, las patentes y las certificaciones; los recursos
financieros estan relacionados con el flujo de fondos, las fuentes de ingresos

y los recursos humanos.

Bloque ocho: Socios Clave
Es imprescindible tener aliados. Estos aliados pueden ser;
Una serie de socios/colaboradores: una buena red de conocidos que pueden
ayudar a llegar mas rapido al cliente, a ir avalados por la reputacion vy
experiencia.
Los proveedores: aquellos que nos proporcionan los recursos clave para poder
ofrecer los servicios/producto final.
Debemos dar respuesta a:
¢, Quiénes son nuestros socios clave en el mercado?
¢, Quiénes son nuestros proveedores?

Blogue Nueve: Estructura de Costos

Aqui se deben definir cuales son las prioridades y los gastos fundamentales
en el negocio de aquellos que no lo son.

Tener bien clara esta estructura nos ayudara a no desviarnos de los
presupuestos y que el negocio fracase por problemas de financiacion.
Debemos dar respuesta a:

¢, Cuales son los costos mas importantes dentro de nuestro modelo de
negocio?

¢, Qué recursos clave son los mas costosos?

¢, Qué actividades clave son las mas costosas?

3.4 Actividades de desarrollo de transferencia de conocimiento
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3.4.1 Respetado aprendiz, es hora de aplicar los conocimientos aprendidos.
En esta parte de la guia, usted demostrara el grado de aprehension del
conocimiento frente al contexto real en la propuesta de un plan de negocios.
Por lo tanto, deben realizar las siguientes actividades propuestas en el Taller
de Emprendimiento, el cual estara disponible junto con el material de apoyo
de su programa de formacion en la plataforma dispuesta por la institucion.
Importante: La actividad debe conservarse en el portafolio del aprendiz, para
efectuar retroalimentacién, segun actividades desarrolladas, aplicando para
su presentacion la norma Icontec. Importante: El desarrollo del taller requiere
de su interés por la investigacion y deseos de crear su propio
emprendimiento.



4. ACTIVIDADES DE EVALUACION

Tome como referencia las técnica e instrumentos de evaluacion citados en la guia

de Desarrollo Curricular.

Evidencias de
Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos
de Evaluacion

Evidencias de
Conocimiento:
Da cuenta de

conocimientos sobre

normatividad de
emprendimiento,
cultura
emprendedora y
metodologia de
ideacion del negocio.
Evidencias de
Producto:

Informe escrito sobre
el desarrollo de la
idea de negocios
(Modelo Canvas) de

acuerdo al sector
productivo del
programa de
formacion.

Aborda procesos de
trabajo colaborativo
orientados hacia la

construccion colectiva en
contextos sociales y
productivos.

Identifica e integra los
elementos de su contexto
que le permiten
redimensionar su proyecto
de vida.

Optimiza los  recursos
requeridos en el desarrollo
de sus actividades
formativas y productivas.

Propone alternativas
creativas, logicas y
coherentes que posibiliten
la resolucion de

Evidencia de
Conocimiento
Técnica de evaluacion:

Formulacién de preguntas
Instrumento de evaluacion:
cuestionario.

Evidencia de producto
Técnica de evaluacion:
informe

Instrumento de evaluacion:
Lista de chequeo




5. GLOSARIO DE TERMINOS

Capital Semilla: Fondos para apoyar el arranque inicial de una empresa (fase
inicial, o de “semilla”)

Modelo de Negocio: Forma en la cual una iniciativa empresarial define la manera
en la que se generaran sus ingresos y beneficios.

Empresa: Actividad econdémica organizada para la produccién, transformacion,
comercializacion, administracion o custodia de bienes o para la prestacion de
servicios. Tiene como propdsito crear un cliente, en ese sentido la empresa
comercial tiene dos funciones cruciales: la comercializacion y la innovacion.

Plan de Negocio: Es un documento escrito que define claramente los objetivos de
un negocio y describe los métodos que van a emplearse para alcanzar los objetivos.
Emprendedor: Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la
capacidad de generar bienes y servicios de una forma creativa, metodica, ética,
responsable y efectiva

Emprendimiento: Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacion de
riqueza. Es una forma de pensar, razonar y actuar centrada en las oportunidades,
planteada con vision global y llevada a cabo mediante un liderazgo equilibrado y la
gestion de un riesgo calculado, su resultado es la creacion de valor que beneficia a
la empresa, la economia y la sociedad

Empresarialidad: Despliegue de la capacidad creativa de la persona sobre la
realidad que le rodea. Es la capacidad que posee todo ser humano para percibir e
interrelacionarse con su entorno, mediando para ello las competencias
empresariales.
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FRASES MOVITACIONALES

* Haz lo que haces tan bien, que tus clientes querran volver con sus amigos para
verlo otra vez. — Walt Disney

« Escoge un trabajo que te guste y no tendras que trabajar ni un solo dia de tu
vida. — Confucio

« Calidad significa hacerlo bien cuando nadie esta mirando.— Henry Ford
« Si contratar a la gente solo porque pueden hacer un trabajo, trabajaran por tu
dinero. Pero si contratas a gente que cree en lo que tu crees, trabajaran para ti

con sangre, sudor y lagrima.— Simon Sinek

« Estoy convencido de que la mitad de lo que separa a los emprendedores
exitosos de los no exitosos es pura perseverancia. — Steve Jobs




FRASES MOVITACIONALES

La Unica forma de tener un gran trabajo, es amando lo que haces. -Steve Jobs
Tus clientes insatisfechos son tu mejor fuente de aprendizaje. -Bill Gates

La inspiracion existe, pero tiene que encontrarte trabajando. -Pablo Picasso

vV v v Vv

Un empresario tiende a morder un poco mas de lo que puede masticar con la
esperanza de que aprenda rapidamente a masticarlo. -Roy Ash

v

Lo que con mucho trabajo se adquiere, mas se ama. -Aristoteles

v

Esta bien celebrar el éxito, pero es mas importante aprender las lecciones del
fracaso. -Bill Gates
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DEFINICIONES

» EMPRENDIMIENTO » EMPRENDEDOR
Ha sido definido como la Es una persona que a partir de una
. . . . @ ;
“...capacidad y voluntad de idea propiajoajena.es capaz de crear
desarrollar y administrar la apertura una oportunyid 70?/ b\ﬂg?o, bajo la
de un nuevo negocio, junto con los forma de D *

riesgos que esto implica, con el fin




CARACTERISTICAS DE UN EMPREND




» Dinero.
» Flexibilidad al ser sus

RAZONES PARA propios jefes.
EMPREN DER > Conjcrpl sobre las

decisiones.

» Poder elegir el equipo
con el que desean
trabajar.

» Dejar una huella en el
mundo.




LEY 2069 DE 2020 - LEY DE EMPRENDIMIENTO,
UNA LEY PARA EL FOMENTO Y DESARROLLO
COOPERATIVO Y DE LA ECONOMIA SOLIDARIA

» El Presidente de la Republica sanciono la Ley 2069 de 31
de diciembre de 2020, “Por medio del cual se impulsa el
emprendimiento en Colombia”, cuyo objeto es
“establecer un marco regulatorio que propicie el
emprendimiento y el crecimiento, consolidacion vy
sostenibilidad de las empresas, con el fin de aumentar el
bienestar social y generar equidad. Dicho marco delineara
un enfoque regionalizado de acuerdo a las realidades
socioeconomicos de cada region”.




ETAPAS DE UN EMPREDIMIENTO
2]

e, Crecimiento
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Clave: Exito vs. Entusiasmo Clave: Posibilidades vs. Capacidades Clave: Aguantar
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Clave: Asesoramiento Clave: Herramientas de gestion Clave: Contratar y aprender a delega

https://www.gestionar-facil.com/etapas-de-un-

emprendimiento/
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ETAPA 2. PUESTA EN MARCHA

Actividades esenciales en

A

- BV
® ¢

il

Realizar el papeleo para
iniciar el negocio.

Atender aspectos como
la figura juridica que
adoptara la empresa.

Crear el nombre
comercial.

Segun el caso, solicitar
permisos para abrir el
local.

Crear las facturas
legales, entre otras.

“En la puesta en marcha de un emprendimiento, el
emprendedor es un “hombre orquesta”. jHace de todo!”




ETAPA 3. CRECIMIENTO INESTABLE O
IREGULAR

Si llegas a esta etapa es porque has logrado algunos
ingresos, ya estas comenzando a facturar lo necesario
para mantenerte a flote.

Has sobrevivido a la travesia del desierto con la poca agua
que tenias. Pero sin duda, seguiras siendo el hombre
orquesta, resolviendo problemas y atendiendo a los
clientes.

Es decir, es muy probable que sigas soportando la carga
del trabajo, haciendo todo lo necesario para seguir
adelante. Tomas decisiones mientras administras.



ETAPA.4 CRECIMIENTO ESTABLE O
REGULAR

En esta etapa es el momento de contratar y aprender a delegar.

Tips para alcanzar el éxito
Crecimiento

estable o regular

Enfocate solo en sobrevivir.

La clave es contratar y aprender \
a delegar.

Céntrateenlagestiony
tomardas las mejores decisiones.




ETAPA 5. FUNCIONAMIENTO OPTIMO

ETAPA 6. EXPANSION O TRASPASO

» Aumentar capital.
» Traspasar a otra empresa.
» Traspasar una parte del negocio.
» Vender parte de la empresa.

» O inclusive pedir un crédito.




LA CLAVE PARA TODAS LAS ETAPAS DE UN
EMPRENDIMIENTO ESTA EN:

« PRIMERO, MANTENER EL ENFOQUE EN LO IMPORTANTE PARA CADA UNA DE LAS
ETAPAS.

« SEGUNDO, NO PERDER DE VISTA LAS ACTIVIDADES QUE DEBEN ABORDARSE PARA
PASAR A LA SIGUIENTE ETAPA.

« POR ULTIMO, AVANZAR EN LA “MADUREZ” DE LA EMPRESA. SIN ESTANCARSE.




Si td no trabajas por tus
suenos, alquien te
contratara
para que trabajes
por los suyos

Steve Jobs
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Paso 1
Mentalidad emprendedora

Si alguna o muchas veces ha rondado en su cabeza la idea de montar un negocio propio, y
se ve en él ganando dinero, alégrese, ya tiene el primer requisito para ser empresario: sofiar.
Sofiar es la primera de una serie de motivaciones que conducen al emprendimiento; sofiar con
la independencia, sofiar que se dispone de muchos recursos, sofiar con ser exitoso y construir
grandes proyectos que trasciendan al mundo.

“Si lo suefias puedes lograrlo”, decia Walter Elias Disney (1901-1966), dibujante
gue luego de ser conductor de ambulancia y repartidor de periédicos entre
otros oficios, perfecciond su talento artistico y se dedico a crear personajes

gue de su cabeza saltaron al cine. Walt Disney empez6 por sofar, pero lo

que mas hizo fue trabajar y poner a rodar su espiritu emprendedor; formé
equipo con su hermano, que le ayudo en la administracion de sus negocios,

y con los mejores dibujantes ue posteriormente estarian a su servicio. Es
interminable la lista de grandes empresarios que, como Walt Disney,

empezaron por sofiar, pero también hay una larga lista de

quienes no continuaron sus suefios.

¢Por qué?

No todos logran lo que suefian

Si bien convertirse en empresario es un suefio perso- nal, para lograrlo
se requiere mentalidad emprendedora, es decir, satber combinar, entre otros
factores, el talento y el trabajo para transformar su des- tino. Un buen ejercicio con-
siste en cerrar los 0jos y proyectarse durante unos mi- nutos, por lo menos cinco afios

hacia adelante. ¢Se ve usted en el mismo trabajo? ¢ Tendra el mismo auto, la misma casa?
¢ Estara haciendo lo que hace actualmente? Si bien el entorno puede hacerle tomar decisiones
o tomarlas por usted, el hecho de querer ser emprendedor lo obliga sacar las respuestas de
usted, de lo que quiere hacer con su vida de aqui en adelante, no importa si esta ganando un
buen salario y es exitoso en su empleo.

En estas seis cartillas trataremos de orientar a los que quieren hacer empresa y suefian ser
empresarios.

SENA

Dinero N
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Emprendimiento

El emprendimiento es una manera de pensary actuar orientada hacia la creacién de riqueza. Constituye una forma

de razonar y proceder centrada en las oportunidades, planteada con vision global y llevada a cabo mediante un

liderazgo equilibrado y la gestion de un riesgo calculado; su resultado es la creacion de valor que beneficia a la

empresa, a la economia y a la sociedad. (Ley 1014 de 2006, Articulo 1°, numeral C, Republica de Colombia)

Proceso emprendedor

Segun la teoria del Tridngulo invertido propuesta por
Andy Freire*, todo proceso emprendedor combina
tres componentes:

IDEA CAPITAL

EMPRENDEDOR

Como vemos en esta grafica, el punto de apoyo es el
emprendedor, que necesita dos compo-nentes adicio-
nales para llegar al equilibrio: la idea de negocio con
viabilidad de mercado, y el capital. Cuando un em-
prendimiento no es exi-toso, siempre se debe
a la falla de una de estas tres variables,
o la combinacion entre ellas:
el emprendedor no hizo una
buena gestién, no se obtuvo
el capital o el proyecto em-

prendido era equivocado.

De la firmeza del emprende-
dor depende, en gran medida,
gue el modelo no se derrumbe;
el emprendedor ‘exitoso’ siempre
logra el capital o el gran proyecto,
por lo que se puede afirmar que la base
del emprendimiento es el individuo o
el equipo de personas que conjuga
Su energia creativa y su capacidad
de gestion.

Por eso el problema trascendental no es el capital ni
la idea, porque emprender va mas alla de una mera
actitud mercantil o un conjunto de

conceptos. Se trata de un proceso en el que se inte-
gran en forma armonica los tres componentes para
alcanzar un resultado exitoso y prospero.

La pasion por emprender

Si usted es una persona que quiere hacer algo dife-
rente y no se conforma con pasar por la vida viendo
cémo otros la realizan y asumen roles protagoénicos.
Si usted es hombre o mujer de accion, dispuesto a
vivir intensamente.

Si la incertidumbre no lo asusta.

Si quiere ser mas libre y manejar su propio destino.

Si quiere dejar su huella de creatividad en este mun-
do, entonces la oportunidad de ser un empresario em-
prendedor es para usted. Sobre todo, en un continen-
te donde se privilegia el trabajo fijo.

Los empresarios o emprendedores modernos ense-
fian que determinar un alto nivel de objetivos constitu-
ye el primer paso para convertir lo invisible en visible,
los cimientos de todo éxito en la vida.

“Si piensas que estas vencido, lo estas; si piensas que
no te atreves, no lo haras;

si piensas que te gustaria ganar, pero no puedes, no
lo lograras;

“si piensas que perderas, ya has perdido; porque en
el mundo encontraras que el éxito empieza con la vo-
luntad del hombre”.

Fernando Vigorena Pérez
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ONCE CUALIDADES DE UN EMPRENDEDOR

Las siguientes son las cualidades, valores o caracteristicas que debe tener el emprendedor.
(Fuente: Andy Freire*)

1. Emancipacion

Es la busqueda de la libertad y la independencia como
principal motivacién para emprender.

2. Moderacién en la ambicién

El emprendedor ve el dinero como una con-secuencia
inevitable, no como un objetivo en si mismo.

3. Pasion

Emprender es estar dedicado en mente, cuerpo y
alma, todo el tiempo, al proyecto.

4. Resultados

Los emprendedores suefian, pero sobre todo hacen,
hacen y hacen. Su foco siempre esta puesto en lograr
resultados concretos.

5. Espiritualidad

Los emprendedores suelen combinar su trabajo profe-
sional con un profundo trabajo espiritual consigo mis-
mos. Mejorar como personas.

6. Novicio

El emprendedor muestra una voluntad permanente de
aprender.

7. Disfrute del camino

Es el equilibrio entre la dureza de sortear obstaculos
y el placer y el humor de disfrutar cada paso que se
da dia tras dia.

8.Exitos compartidos

El emprendedor ve a los integrantes de su equipo
como socios y busca formas de compartir con ellos.
9. Determinacion

Toma el tiempo necesario para las decisiones; mues-
tra gran seguridad y firmeza en sus acciones.

10. Optimismo y suefios

El emprendedor tiene esperanza y una clara vision
sobre hacia donde puede y quiere llevar su futuro y el
de su empresa.

11. Responsabilidad

Asume una responsabilidad incondicional frente a su
destino. Igualmente, frente a lo que implica asumir
riesgos

*ANDY FREIRE es licenciado en Economia magna cum laude por la universidad de San Andrés, Ar-
gentina, y OPM dela escuela de negocios de la Universidad de Harvard. Emprendedor en el ambito em-
presarial y social, creé a los 18 afos la Fundacion iniciativa, que se dedica a promover el liderazgo entre
jovenes. Junto a Santiago Bilinkis fundo y lider6é Officenet, exitoa empresa que revoluciond la industria
de distribucion de articulos de oficina en Latinoamérica y ha sido caso de estudio en numerosas universi-
dades de todo el mundo. Es creador y Chief Executive Officer de Axialent, empresa de consultotia que
cuenta con oficinas en Norteamérica, Latinoamérica y Europa, que se dedica a mejorar el desempefio de
las organizaciones mediante el liderazgo, el trabajo en equipo y el desarrollo individual.

Andy Freire colabora semanalmente con la cadena CNN en espafiol como “emprendedor experto”. Fue
distinguido por el Foro Econémico Mundial como “ Lider Global del Mafana”, por la Fundacion Endeavor
como “Emprendedor del Afio en Latinoameérica”, y fué uno de los dos finalistas mundiales premiados en
el reconocido World Young Business Achiever Award celebrado en Filipinas en 2002. Fuente:Alfaguara.

“Hay una fuerza motriz mas
poderosa que el vapor,
la electricidad y la energia atémica:
la voluntad”.
Albert Einstein
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Ser empresario, un
proyecto de vida

¢ Se ha preguntado por qué, de los cientos de negocios que a diario aparecen en el mercado, s6lo muy pocos llega-
al éxito? ¢ Qué hace que unos triunfen y otros no? ¢ Qué los diferencia? Si bien puede intervenir una infinidad de
factores, en estos hechos hay uno fundamental: el empresario.

En el mundo actual, crear empresa es el primer motor
que genera riqueza, y la cantidad de opciones a las
que se enfrenta un emprendedor son enormes; enton-
ces, ¢por qué todos no llegan al mismo fin? Porque
ser empresario no es una profesion, es un proyecto
de vida. Segun el reciente estudio GEM en 42 pai-
ses, Colombia se sitta en el quinto lugar en creacion
de empresas, pero resulta, a su vez, el segundo con
mayores cierres de empresas; se argumen-tan, entre
otras razones, la gran competencia, la falta de consu-
midores o los problemas fi-nancieros.

Montar una empresa es la primera idea que pasa por
la mente de cualquier emprendedor. Mejorar sus in-
gresos personales y alcanzar una mayor independen-
cia, son las principales motivaciones de los nuevos
empresarios. (Estudio G EM Colombia). También al-
canzar su realizacion personal y profesional. Querer
ser independiente, autébnomo, exitoso. Sin embargo,
no es una tarea facil. Algo ocurre en este proceso
que hace que unos lleguen y otros cierren. Y no es
suficiente poseer algunas de las caracteristicas que
determinan la personalidad de un empre-sario. Hay
que asumir a profundidad un estilo y un esquema de
vida que van mucho mas allad de un simple querer.
Esto muestra el alto nivel que debe presentar un em-
presario en el proceso de consolidacion de su carrera.
Un proyecto de vida empresarial es una busqueda
continua, planeada estratégicamente. Capacidades y
habilidades se unen para estructurar un plan de nego-
cios que configure un horizonte de vida. Es una toma
de decisién profunda.

Un empresario tiene claras sus aspiraciones, sus ex-
pectativas; ademas, es consciente de su desarrollo
familiar y social, de su educacion y de sus valores.
Familia y trabajo van de la mano. Son personas cuya
mayor riqueza esta en su capacidad de transformar,
de encontrar otros caminos y de crear nuevas nece-
sidades.

Todo emprendedor exitoso debe tener un
pensamiento empresarial, que se puede
reasumir en tres pasos:

1. Andlisis complejo de las ideas maximi-
zando el numero de variables
2. Formulacion de proyectos concretos
3. Realizacion de situaciones simples.

Dario Montoya, director general del SENA.

El mundo actual exige mas retos. Eso supone, al mis-
mo tiempo, nuevas visiones de empresarios. La eco-
nomia global izada esta determinada por nuevos fac-
tores de conocimiento, tecnologia y capital humano.
El empresario de hoy debe tener la capacidad de ser
altamente productivo y competitivo, factor primordial
de riqueza. La sociedad de mercado demanda, de
modo mas exigente, profesionales auténticos que ten-
gan un conjunto de caracteristicas indispensables en
lo personal y empresarial, para afrontar los caminos
que se ha sefialado. Ya no son negocios pequefios
e informales, o chispazos de ideas lo que hacen a un
empresario. Es la capa-cidad para visionar y estruc-
turar a largo plazo. Es frecuente encontrar que los
empresarios no conocen detalles del mercado, que
ignoran caracteristicas esenciales de los proveedores
en su ramo, que desconocen la competencia.
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La claridad con la que un empresario vislumbra su
vida y su futuro hace que disponga de una mayor faci-
lidad en la puesta en marcha de sus proyectos empre-
sariales. Sus competencias, disposicion, capacidad,
habilidades, aptitudes y actitudes, configuran todo su
capital humano. Por eso, ser empresario no significa
simple-mente ejecutar una obra: es prever un futuro
personal y empresarial en forma optimista. Desde lue-
go, no existe una teoria Unica para que un empresa-
rio estructure su proyecto de vida, porque asi como
cada empresa necesita su disefio, cada empresario
necesita su estrategia. Lo que le sirve a uno puede no
funcionarle a otro. En los negocios, las formulas exac-
tas no siempre funcionan y hay que estar dispuesto
a una continua creacién para no correr el riesgo de
fracasar. Los seres humanos tienen etapas claramen-
te definibles y se pueden predeterminar en un orden
aproximado, pero las empresas no comparten ese de-
sarrollo. Por esto, hay que saber combinar y equilibrar
muy bien estos dos factores para constituir un buen
proyecto de vida, acorde con la realidad personal y
del mercado.

Ahora, si bien la férmula exacta no existe, ¢qué ocu-
rre? ¢Como prepararse para el cumplimien-to del
objetivo de conseguir un proyecto de vida? Hay una
serie de pasos comunes que un empresario puede es-
tudiar y estructurar en su proyecto. Estos son:

1. Definiciéon de metas

Si las metas no se encuentran bien definidas o me-
diamente definidas, si el punto de llegada es un lugar
como puede ser la naturaleza de la empresa, porque
se incurre de nuevo en el error de ser un empresario
de profesion. Se debe tratar de definir una totalidad,
un proyecto global lanzado

a mediano o largo plazos y que incluya rasgos tan im-
portantes como las aspiraciones personales, por un
lado, y el tamafio y sostenibilidad de la empresa,

por otro. Y un tercero que es el riesgo de tolerancia.
Qué clase de empresa quiero formar: ;grande o pe-
quefia? Si es grande, ¢como vaya hacer soportar su
estructura? Si es pequefia, ¢qué ganancia vaya te-
ner?

2. Estrategia adecuada

Cuando el empresario piensa en mediano o largo pla-
zos, es innegable que debe disefiar una estrategia
para su empresa. Para los emprende-dores de corto
vuelo, la tactica en las operaciones es suficiente; a un
emprendedor de verdad, esto no le sirve. La estra-
tegia es el arma basica que sirve para resolver una
infinidad de problemas: personales, de control, de de-
pendencia, etc. Los empresarios que planifiquen su
estrategia pueden sobrevivir. Desde luego, debe estar
bien definida, ser facil de entender, con puntos clave
para que sea Util, y dispuesta a variaciones por estar
expuesta al largo plazo.

La estrategia tiene que ver con la agilidad de dirigir los
asuntos de la empresa.
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Competencias del
empresario

Independientemente de la idea que esté en su mente, debe saber que para emprender un negocio y man-
tenerlo con éxito es necesario desarrollar una serie de habilidades personales, denominadas competeias. No tienen
que ver con el conocimiento sobre determinado tema, y se refieren a su manera de actuar.

1. Saber comunicar

El empresario debe aprender a ser efectivo en su
comunicacion verbal y no verbal yeso supone esta-
blecer contactos clave y en forma oportuna. Desde
conseguir una cita hasta obtener una informacion por
internet, pasando por la entrevista con el gerente del
banco, exige que el empresario se prepare para ha-
blar asertivamente. De nada sirve saber con quién se
debe hablar si luego se enmudece y se desaprove-
cha la oportunidad. Otro aspecto que a menudo se
descuida es la presentacion personal; se pasa de la
formalidad del empleado a la informalidad del ‘inde-
pendiente, olvidando que el empresario es la imagen
de su empresa.

Claves para mejorar la comunicacion emprendedora
* Lea por lo menos un libro al mes sobre el tema de
Su negocio.

» Revise cuanto domina el correo electronico, las vi-
deoconferencias, el Messenger y demas herramien-
tas tecnolégicas a su alcance.

» Si aun no habla otro idioma, dedique tiempo a su
estudio.

* Revise su imagen y si esta alineada con el negocio
gue ha elegido emprender.

* Prepare una presentacion clara y concisa, de corta
duracion, sobre su negocio.

2. Crear e innovar

El empresario debe destinar buena parte de su tiempo
a pensar en crear proyectos originales o innovar con
los ya existentes. Tener mentalidad

emprendedora es proponer nuevos caminos 0 nove-
dosos destinos para llegar al éxito. Algo que alimen-
ta la creatividad del empresario es estudiar casos de
negocio; lo puede sorprender descubrir como en el
mundo entero inventan negocios que encuentran se-
guidores por ser innovadores.

Claves para desarrollar la creatividad emprendedora
» Piense en cuantas categorias pueden existir de un
mismo producto; por ejemplo, en champus: para ca-
bello liso, tinturado y de uso frecuente. En leches: se-
midescremada, de alta digestibilidad.

» Haga asociaciones de palabras en su mente y bus-
que en el diccionario las rai-ces y las diferencias.
Ejemplo: paradigma, paracaidas, parabrisas, parafra-
sear.

* Dibuje con un lapiz, trate de plasmar lo que llega a
su mente.

» Vaya con frecuencia a museos, cine o actividades
culturales; de alli surgen buenas ideas.

* Preguntese, por ejemplo: ¢ qué pasaria si no existie-
ra la gravedad?,

¢ qué pasaria

si existiera un motor sin com-

bustible?, etcétera.
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3. Trabajar en equipo

U n empresario sabe que para alcanzar sus suefios
debe recibir y manejar el talento de muchas personas,
como instructores, socios, accionistas, proveedores,
aliados, colaboradores o clientes. La clave es saber
conformar el equipo y no sentirse solo, estableciendo
la comunicacion y el contacto necesarios para pedir
ayuda en el momento oportuno. Ya no existen los em-
presarios exitosos que solos pueden sacar su empre-
sa adelante: esos mitos en la actual economia han
desaparecido.

Claves para trabajar en equipo

» Aprenda a escuchar y reciba las criticas.

* Reconozca cuando no sabe hacer algo y llame a la
persona indicada para que lo haga.

* No maltrate a nadie por el hecho de ser el duefio del
negocio; los demas estan para colaborarle, pero no
son subditos.

* Valore el talento de los demas mediante remunera-
cion y condiciones justas.

* El mejor grupo de trabajo es aquel que se comple-
menta interdisciplinariamente. En un grupo donde
todos saben hacer lo mismo, posiblemente sobran
todos.

4. Asumir riesgos

Si bien el objetivo de estructurar un plan apunta, en-
tre otras cosas, a minimizar riesgos’ ya tener planes
de contingencia, el simple hecho de em-prender un
negocio obliga al empresario a asumir las consecuen-
cias de sus decisiones. Algunos riesgos pueden incluir
no tener ingresos fijos durante algun tiempo, desesta-
bilizar su familia o exponer su capital o recursos para
invertir en su empresa. Necesitara mucho valor para
defender y seguir adelante con su proyecto.

Claves para desarrollar fortaleza

* Durante la elaboracién del plan de negocio, esta-
blezca claramente sus potenciales mercados, sus

necesidades de ingresos, sus obligaciones vy el flujo
de caja que tendra en cada etapa.

» Reafirme su mentalidad emprendedora. Usted ha
dado un salto en busca de la prosperidad y tiene el
talento para lograrlo.

» Rodéese de gente optimista que ojala haya supera-
do obstaculos y tenga su propio negocio; ademas de
inspirador, sera reconfortante oir que es posible
lograr sus metas.

5. Saber negociar

Diferente de saber vender, esta competencia se re-
fiere a su capacidad de conseguir lo que quiere en
un escenario de equidad y respeto. Ser empresario
es muy diferente de ser negociante y querer siempre
obtener ventaja. Si tam-bién ganan, los que negocian
con usted tendran ganas de ampliar las transacciones
y sentiran confianza. El empresario debe saber nego-
ciar su tiempo, su producto y su aspiracion. Ante el
gerente del banco, con sus socios, proveedores o em-
pleados, se vera enfrentado todo el tiempo a negociar.

Claves para negociar

» Conozca los beneficios, el costo y el precio

de lo que usted ofrece, asi sabra hasta

dénde puede aumentar o disminuir su oferta.

» No subestime a nadie; en el mercado hay multiples
competidores, directos o indirectos, asi como perso-
nas que le pueden dar impulso o generar obstaculos.
» Aprenda a reconocer cuando esta en ventaja, en
desventaja o en igualdad de condiciones, y no pierda
de vista lo que quiere conseguir que no siempre es
dinero: puede ser tan solo la autorizacion para

gue sus productos se exhiban en determinado sitio.
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6. Ser lider

Convertirse en empresario no es empezar a ser jefe,
sino tener la oportunidad de liderar su proyecto y sa-
ber influir en los demas para que aporten lo mejor de
su talento en la consecucion de sus metas. Si antes
no ha tenido la oportunidad de dirigir equipos, valdria
la pena capacitarse para hacerlo. Un buen empresario
lidera con el ejemplo y logra que su equipo (emplea-
dos, proveedores, accionistas, socios, aliados, fami-
lia) lo siga con entusiasmo.

Claves para ser lider

*Conforme acertadamente su equipo y conozca a sus
integrantes.

* Defina su estilo de liderazgo. El lider que logra influir
y persuadir con instrucciones precisas suele obtener
mejores resultados que aquel que se limita a dar or-
denes.

 Construya sus relaciones a partir de la confianza; si
usted la inspira, tendré seguidores.

* Trate con respeto a los demas.

7. Investigar, ser curioso

Estar actualizado es una de las fortalezas de un em-
presario. Se debe estar atento a los sucesos del entor-
no y de su categoria de negocio. El empresario debe
ser curioso y siempre querer saber mas, para lo cual
es indispensable que sepa donde buscar informacion
y determinar la calidad de la misma. Un empresario
que investiga tiene mas ideas para innovar y mante-
ner diferenciadores en su negocio.

Claves para saber investigar

» Haga foco en los temas que necesita investigar: pro-
duccién, desarrollo tecnolégico, talento humano, dis-
tribucion, exportacion.

*Aproveche el conocimiento que se difunde en se-
minarios, talleres, cursos, procurando aquellos

con los mejores exponentes.

*Consulte diariamente los medios locales,
nacionales e internacionales; apdyese en las

TIC. En una pequefia noticia puede haber una
oportunidad de negocio, de aprendizaje y de
emulacion con otros que desarrollan actividades
similares.

El emprendimiento se puede aprender paso a paso;
es una competencia que se puede desarrollar, y como
cualquier método exige disciplina, perseverancia y
dedicacion. Ademéas de su concepto humanista, el
emprendimiento es un proyecto para la creacién de
empresas impulsado por el Programa de las Naciones
Unidas y muchas otras organizaciones que ayudan
en la posibilidad de generar riqgueza para el desarrollo
economico y social. En Colombia, el emprendimien-
to es una politica nacional liderada por el Ministerio
de Comercio, Industria y Turismo, por intermedio del
Viceministerio de Desarrollo Empresarial, con el com-
promiso de entidades como el SENA, que desarrollan
entre sus actividades la cultura del emprendimiento,
los planes de negocio para la creacion de empresas
y los aportes de capital semilla para que los empren-
dedores, ademas de sofiar, pongan sus ideas y cono-
cimiento en blanco y negro, y cristalicen sus propias
empresas de manera creativa e innovadora, como
aporte a la com-petitividad del pais. Otras entidades
de apoyo al emprendimiento en Colombia son: Cama-
ra de

Comercio de Bogota con su programa “Bogota Em-
prende”, Fundacién Corona, Corporacién Emprende-
dores Colombia, Banko, IncubarFuturo, Fundaempre-
sa, Incubadora de Antioquia, Incubarcolombia, Centro
Nueva Empresa e Innovar,

asi como diver-

sas universidades.
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DIEZ ERRORES QUE ENFRENTA UN EMPRENDEDOR

Fuente: Revista Dinero
1. No empezar: una de las principales causas del fracaso de un emprendedor es
la falta de investigacion de mercado y no contar con un plan de negocios bien
estructurado.
2. Pensar que no hay competencia: suele suceder que los emprendedores se
entusiasman a tal punto con sus ideas, que tienden a pensar que para ellos no
existe competencia.
3. No formar buenos equipos: creer que, solo, puede sacar adelante los proyec-
tos.
4. Pensar que hacer empresa es una actividad de medio tiempo: creer que
es posible hacer empresa mientras se tienen otras ocupaciones es una mala es-
trategia.
5. No tener presentes los aspectos legales: los emprendedores tienden a cono
cer hasta los mas minimos detalles del aspecto operacional, pero olvidan por com-
pleto su aspecto legal.
6.Crecer mas rapido de lo posible: el principal error respecto al crecimiento es
pen sar que se debe maximizar, cuando lo importante es que sea sostenible.
7. Exceso de optimismo: la mayor queja de los inversionistas en el mundo es que
a los emprendedores les falta realismo en sus proyecciones.
8. Incapacidad para afrontar el cambio: la poca capacidad para encontrar cami-
nos distintos que superen dificultades, es una de sus principales causas de fracaso.
9. Falta de conocimiento de si mismo: todo emprendedor, antes de
montar empresa, debe contestarse unas preguntas basicas: ¢ten-
go claridad en mis metas? ¢ Estoy pensando en la estrategia correcta
¢Puedo ejecutarla?
10. No ponerse en los zapatos de los inversionistas: los empren-
dedores y los inversionistas manejan dos lenguajes distintos: los
primeros piensan en productos, los segundos en rentabilidad.

“Si pensamos lo que siempre hemos pensado y hacemos
lo que siempre hemos hecho, lograremos lo que siempre
hemos logrado”

James Mapes
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El Fondo Emprender apoya los planes de negocios de emprendedores
colombianos interesadvos en recibir capital semilla para crear nuevas
empresas para el pais.

Pueden participar aprendices o egresados del SENA, practicantes universitarios
y profesionales que hayan obtenido su titulo durante los ultimos 24 meses.

Consulte la pagina del Fondo Emprender

www.fondoemprender.com

Call center SENA
Bogotac 5925555
Resto del paise 018000
910270
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La idea de negocio

Un emprendedor nato puede haber tenido muchas ideas de negocio desde su infancia y probablemente puso en

marcha varias de ellas en su colegio, barrio o universidad. Tener ideas de negocio es una de las caracteristicas del

emprendedor, pero convertirlas en organizaciones formales, sostenibles en el largo plazo, es algo que solo logra el

empresario.

No existen férmulas para descubrir el negocio perfec-
to, pero si un proceso para filtrar una idea hasta saber
si es viable, rentable y duradera. Hay que diferenciar
entre idea, oportunidad de negocio y empresa. Las
ideas de negocio pue-den provenir de diversas fuen-
tes:

1. Imitacién. Se replica algo que se ha visto funcionar
con éxito en otra ciudad o pais y que ain no existe
en nuestro entorno. Casi todas las modas se incluyen
en esta categoria, y pueden ser un negocio pasajero,
de oportunidad, distinto de crear empresa. Ejemplo: la
venta del cubo de Rubrick.

2. Demanda insatisfecha. Cuando se detectan que-
jas de un gran numero de clientes que no estan con-
formes con lo que reciben, y la cifra de consumidores
es atractiva porque los ‘oferentes’ no cubren la totali-
dad del mercado. Ejemplo: empre-sa de servicios de
internet.

3. Afinidad. Es algo que le gusta hacer al emprende-
dor: conoce a fondo, tiene demanda, considera que
puede proponer alguna innovacion, y quiere comer-
cializar a gran escala. Ejemplo: fabrica de mermela-
das.

4. Investigacion de mercados. Se descubre que
determinado grupo de poblacién esta necesitando un
nuevo producto o su complemento. Ejemplo: con la
llegada de celulares se abrio paso el mercado de ac-
cesorios: estuches, forros, manos libres, cargadores
para la casa o el carro, etc.

Las ideas de negocio pueden provenir de muchas
fuentes, pero el tamafio de la oportunidad hara que
se conviertan en empresa. Crear empresa se refiere
a establecer una cadena productiva con algin grado
de especializacion, para satisfacer necesidades es-
pecificas en el largo plazo, cumpliendo una funcién
social y generando utilidades. Es diferente iniciar una
empresa de tejidos que hacer negocio vendiendo bu-
fandas; la empresa puede transformarse y crecer con
innovacién, manteniendo la esencia del negocio que
consiste en tejer. La venta de bufandas se puede con-
vertir en un negocio para la temporada de invierno.

Una idea de negocio debe ser analizada y estructura-
da con un modelo formal denominado Plan de nego-
cio, que obliga al empresario a entrar a la formalidad
y llegar hasta un documento en el que deben quedar
consignadas todas las variables internas y externas
que influyen y determinan la viabilidad de su iniciativa.
No es el documento el objetivo sino la construccion
misma del plan, que exige determinar con precision
cada variable, como veremos en la cartilla nimero 4.

Definicion de empresa

Existen multiples definiciones de empresa, pero la
mayoria coincide en afirmar que es un siste-ma, un
conjunto, una entidad que reune talento, trabajo y
capital para el desarrollo de actividades industriales,
comerciales o de prestacion de servicios con fines lu-
crativos, al tiempo que cumple una funcién social. Los
negocios
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suelen ser pasajeros, las empresas pueden ser dura-
deras si basan su origen y crecimiento en un esque-
ma formal con procesos de investigacion, trabajo en
equipo, creatividad, desarrollos tecnolégicos, estudios
de demanda, alianzas empresariales y satisfaccion de
necesidades. Montar un negocio puede ser un im-
pulso para obtener dinero, pero la empresa obliga a
quien la crea a establecer el

compromiso de generar riqueza para si mismo y para
la sociedad, como acto de responsabilidad social.
Abandonar un negocio puede ser facil, mas no se cie-
rra facilmente una empresa; de ahi la importancia de
evaluar si las ideas de negocio pueden llegar a ser
una buena oportunidad para forjar empresa.

EDAD PARA SER EMPRESARIO

El emprendedor no tiene una edad determinada para
crear su empresa, simplemente existen la libertad y
la disposicion de hacerla. (El colombiano creador de
nuevas empresas esté, en su gran mayoria, entre los
18y los 44 afios. Estudio GEM). El deseo lo impulsa a
crear su propio proyecto. Al iniciar su camino enfrenta
dos mitos bastante difundidos en la sociedad: el del
linaje y el de la edad. No es cierto que el emprendedor
deba provenir de familias po-derosas. La herencia y
el dinero no son una garantia para el desarrollo de un
emprendedor y su empresa. Existen emprendedores
de ascendencia humilde, sin carreras profesionales
y con accesos limitados de capital, que por oportuni-
dades de negocio han encarado las situaciones con
empuje. Pero tanto unos como otros, si. no poseen
el espiritu de un verdadero emprendedor, estan des-
tinados a fracasar. La riqueza asegurada o la limitada
pobreza no son

garantia de éxito. El mito de la edad se refiere a que
no existe una fecha determinada para emprender la
creacion de una empresa. Hay emprendedores

viejos y jovenes. La edad no es un requerimiento ni
una excusa a la hora de emprender, yeso lo sabe muy
bien un emprendedor con un proyecto fijo. Se tiende
a creer que los jévenes triunfan debido a su situacion
de juventud y potencia. No es cierto. Tampoco el viejo
y su carga de experiencia garantizan la victoria. La
edad no determina la actitud de un emprendedor.

El verdadero emprendedor no se detiene ante su si-
tuacion econémica o su edad. Para él, estos no son
apoyos ni impedimentos. Las personas que llegan
lejos son aquellas que entienden que la Unica forma
de generar riqueza es con el emprendimiento, y usan
como herramientas la conviccion y el valor. Tienen el
convencimiento de que su empresa llegara a feliz tér-
mino, y el coraje de enfrentarlo y ha-cerla realidad.
Los emprendedores impulsan el desarrollo de un pais
con sus ideas. Son otro tipo de personas dentro de la
sociedad, que construyen fortuna y transforman esa
sociedad con su trabajo y su creatividad.
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La idea de negocio

Un emprendedor esta siempre a la caza de oportunidades de negocio, bien sea porque va a crear una empresa o

porque va a ampliar o diversificar la operacion de la que ya tiene. Para detectar en forma oportuna las oportunidades

de negocio, el emprendedor debe afinar especialmente dos de las habilidades personales o competencias:

investigar y saber comunicarse.

Las oportunidades pueden aparecer o encontrarse en
diversos medios; no existe uno mejor que otro, pues
depende de su manejo y combinacion.

Internet

Sin duda, es la herramienta clave de la comuni-cacion
actual si se aprovecha apropiadamente y se usa para
encontrar aquella informaciéon que resulta mas costo-
so obtener en forma directa. Evite navegar por nave-
gar, sin tener claridad en lo que busca, y aproveche
este medio para estudiar a fondo el sector o categoria
de su negocio en la ciudad, region, pais y el mundo
entero; la gran virtud de la red global es que no

hay limites. Ademas, por internet, usted hace contacto
directo con empresas, personas, universidades, enti-
dades, y se informa de ferias, ruedas de negocios o
seminarios.

Benchmarking

Es un sistema de comparacion, que consiste en visitar
0 contactar empresas similares para descubrir “me-
jores practicas”. De su habilidad para comunicarse
dependera que le permitan tener acceso y abrir una
fuente permanente para intercambio de informacion.
Ferias nacionales e internacionales Seleccione bien
el tipo de feria y, sobre todo, el nivel, asi como posi-
bles apoyos de organismos publicos especializados
0 camaras de comercio; generalmente, en las ferias
nacionales usted va a encontrar a su competencia, y
en las internacionales alcanza una mayor vision. Pro-
cure buscar a alguien que ya haya asistido para que le
comparta experiencia y le dé una idea de las empre-
sas que asisten, asi tendra usted criterio para decidir
si vale la pena.

Ruedas de negocios

Son un espacio en el que se dan cita oferentes y de-
mandantes para hacer transacciones. Exigen inscrip-
cion previa y algunos requisitos relacionados con los
productos y, o, servicios, precios, antigledad, tamafio
y estado de su empresa. Se diferencian de las ferias
en que aquellas son una muestra sin que necesaria-
mente se lleguen a cerrar acuerdos.
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Eventos sociales

El empresario debe ser una persona social, dispues-
ta a asistir a cocteles, presentaciones, desayunos y
demas encuentros sociales; en el momento menos
pensado, en el lugar menos imaginado y con la per-
sona que usted nunca considerd, puede aparecer una
oportunidad.

Impacto y actitud

Es indispensable que el empresario mantenga una
buena imagen personal y una buena actitud. Muchos
negocios se truncan por un comportamiento descor-
tés 0 una apariencia que genera impacto negativo. No
se trata de andar siempre formal y sonriente, sino de
estar en la forma adecuada y con la actitud correcta
de acuerdo con el sitio, el tipo de encuentro y las per-
sonas que asisten. Hoy en las relaciones comerciales
primman valores humanos como el respeto, la pru-
dencia y la lealtad. El empresario no puede burlarse,
difundir informacién confidencial o hablar mal de su
equipo de trabajo, clientes o proveedores.

Un empresario
Emprende
Mantiene Planea
Racionaliza
Explora Negocia
Dirige

Estudia
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Tendencias

Un emprendedor estudia el entorno: su ciudad, su pais y el mundo. Debe estar al tanto de los cambios tecnol6-
gicos y sociales que hacen que la gente cambie sus habitos, motivaciones y estilos de vida, de ese andlisis se
desprenden nuevas oportunidades de negocios. Presentamos algunos habitos que han cambiado y conceptos
gue se han puesto de moda en los Ultimos afios. Lo invitamos a pensar lo que puede seguir cambiando y hasta
doénde se imagina que llegaran las tendencias.

La comunicacion humana

Internet, la television satelital, el teléfono celular, la fotografia/video digital y los sistemas GPS han sido in-
corporados en la vida cotidiana con aparente facilidad. Adicionalmente, la mezcla de tecnologias ha logrado
que un teléfono no sélo sirva para llamar sino para grabar imagenes fijas o en movimiento y oir musica. Los
negocios visibles de este cambio son empresas de prestacion del servicio de telefonia celular e internet, em-
presas que fabrican celulares y accesorios, fabricantes de computadores, software, camaras digitales de video
y fotografia, micréfonos, empresas que producen tarjetas de minutos, empresas que venden minutos, etc.,
constructores de plataformas y artefactos de G PS, creadores de portales de internet que envian mensajes a
celulares y arman comunidades que comparten imagenes en tiempo real.

Responsabilidad social

El afan de hacer fortuna a costa de perjudicar a personas o al ambiente esta pasado de moda y las empresas
de manufactura o servicios destinan grandes presupuestos para la contribuciéon a programas sociales. Una
empresa sin programas de responsabilidad social, tendrd menos aceptacion. Las empresas no sélo adquieren
responsabilidad con sus empleados, socios y clientes, también tienen responsabilidad con la co-munidad en
general.
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Produccién limpia

Los evidentes cambios climaticos en todo el mundo hacen que la conciencia ecolégica empiece a estar en
la agenda de las empresas y los individuos. Las fabricas han incorporado materiales biodegradables y han
redefinido procesos buscando el menor dafio ambiental. Esto hace que los consumidores sientan necesidad
de contribuir al comprar o usar productos que no atenten contra el ambiente. Las oportunidades han sido apro-
vechadas por empresas de todas las categorias, que hacen esfuerzos por mostrar que protegen el ambiente
0 que por lo menos no lo afectan. Los aerosoles tienden a desaparecer.

Envejecimiento tardio

Hoy, una persona de 60 afios luce mucho mas joven y es posible que tenga mayor disponibilidad de gasto
que una de 60 de varias décadas atras. Las empresas que han contribuido al cambio y aprovechado oportu-
nidades, son laboratorios farmacéuticos de remedios alternativos, fabricantes de cremas antiedad, maquinas
de hacer ejercicio para la casa, gimnasios, proveedores de comida sana. Quedan muchas oportunidades de
negocios y servicios para un segmento de personas que aun se sienten productivas.

Nueva estructura familiar

Los altos indices de divorcios y ruptura de parejas en el mundo entero hacen suponer que el concepto de
familia se ha diversificado. Hay familias mas pequefias y también hogares con una sola persona. El mismo
grupo de personas que antes compartia un televisor, hoy cuenta con dos o tres.

Mujeres autosuficientes

Las decisiones de compra y las normas de vida cada vez mas estan en cabeza de las mujeres. Es un
nuevo gran segmento con alto poder adquisitivo y amplio poder de decisiéon. Tendran futuro los productos

y servicios que contribuyan a conseguir que la mujer cada vez participe mas y la tengan en cuenta para
mucho mas que venderle cosméticos.
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Casos

CASO 1
Fuente: SENA

De tres emprendedoras

Un suefio congelado en Colombia, para hor-
nearse en Norteamérica

Cuando Silvana Martinez regreso de su viaje a Con-
neticut (Estados Unidos), ya traia en mente su idea de
negocio y queria compartirla con sus amigas Sandra
y Dalys.

Producir y exportar pasabocas congelados parecia
en un principio una idea muy simple, con muy poca
proyeccion en el mundo de los negocios; sin embar-
go, estas tres jovenes emprendedoras moldearon con
creatividad y dedicacion su proyecto, hasta lograr hor-
near lo que hoy legalmente se conoce como Conge-
lados de tu Casa Ltda. ‘Deditos’ en pasta de hojaldre
y ‘bolsillitos’ crujientes y crocantes rellenos con queso
de soya y producidos en horno convencional es el ne-
gocio de este trio de barranquilleras, graduadas en fi-
nanzas y relaciones internacionales de la Universidad
de San Martin, que encontraron el apoyo del SENA
Regional Atlantico.

Tras muchos momentos de crisis, de intentos falli-
dos al experimentar con la materia prima, de puertas
cerradas, de personas incrédulas y de una que otra
lagrima, la vision de negocio se impuso y hoy 12 per-
sonas, entre desplazados y madres cabeza de hogar,
esperan motivados el inicio del proyecto, puesto que
en él esta su posibilidad de vinculacion laboral y de
mejoramiento socioeconémico de sus familias.

Congelados de tu Casa Ltda. iniciard operacio-nes
exportando al mercado de Estados Unidos, especifi-
camente a Miami, pasabocas ciento por ciento colom-
bianos, producidos con los estanda-res internaciona-
les requeridos y los mas estrictos controles de calidad.

reales

CASO 2
Fuente: SENA

Mebicol

Un paquete de servicios biomédicos Mantenimien-
to de Equipo Biomédico Colombiano (Mebicol), es
una empresa integrada por un grupo de inquietos y
curiosos estudiantes, egresados del SENA del curso
de mantenimiento de equipo biomédico, de la Regio-
nal Caldas. Johan Manuel Ballesteros, Carlos Alberto
Galvis, David Augusto Toro, Andrés Mauricio Aceve-
do y Christian Leonardo Londofio, jovenes entre 21
y 23 afios, son los duefios de Mebicol, un proyecto
de empresa que vienen trabajando desde hace afio
y medio. Aparte de sus propios empleos, estos jove-
nes emprendedores han generado empleos para sus
comparfieros de clases.

Segun ellos, la ‘semilla’ para hacer su empresa na-
cio en la clase de emprendimiento de la instructora
Liliana Patricia Osario, del Centro de Automatiza-cion
Industrial del SENA Caldas, quien siempre los orientd
y apoyo, no solo en su proceso de formacion sino tam-
bién una vez terminado.

Inicialmente, el grupo se conformé como coope-rativa
de trabajo asociado y luego de un tiempo de experien-
cia, el Fondo Emprender se presenté como la oportu-
nidad ‘esperada’ para financiarse, por lo que constitu-
yeron una sociedad de responsabilidad limitada.

Con los recursos aprobados como capital semilla, los
emprendedores ya tienen planeada la compra de in-
sumos y equipos de alta tecnologia para me-jorar la
calidad del servicio que prestan.

Segun los emprendedores, la convivencia y el trabajo
en equipo han sido determinantes para garantizar el
éxito de su proyecto, sin olvidar sus raices: asi, en
un aula de clase se vuelven compavfieros, amigos y
ahora empresarios jovenes con
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ganas de triunfar, con gran conocimiento técnico y, lo
mas importante, con enormes deseos de seguir lu-
chando por salir adelante.

Servicios a la orden del dia

Mebicol presta servicios de mantenimiento preventivo
y correctivo de equipo biomédico y, ademas, con la
experiencia adquirida, comienza a desarrollar inno-
vacion tecnoldgica en proyectos de mayor compleji-
dad. Actualmente, sus integrantes tienen disefiados
electroestimuladores musculares, alarmas de gases
medicinales, sensores para lavamanos quirlrgicos,
dispensadores automaticos de jabon, y siguen traba-
jando en nuevos proyectos basados en las necesida-
des del mercado.

Ademas, en su portafolio estan asesorias en adquisi-
cion de equipos, asesorias ante compafias asegura-
doras y adecuacion de instalaciones. “Penetrar en el
mercado ha sido un esfuerzo de equipo; al principio
nos dio cierto temor pero lo superamos. Inicialmente
veiamos como dificultad la falta de credibilidad en no-
sotros los jovenes, pero afortunadamente, por nues-
tra responsabilidad y cumplimiento, hemos logrado
demostrar lo contrario y ganamos la confianza de las
instituciones con las que trabajamos”.

La comercializacion, personalizada, es una labor asu-
mida por el gerente de la empresa. Con documenta-
cion, portafolio de servicios, tarjetas de presentacion
y folletos iniciaron la promocion de sus servicios. Una
vez iniciados los trabajos para algunas instituciones,
fueron referenciados por ellas a otros clientes, lo que
les ha ayudado a darse a conocer en el medio.

Entre sus clientes estan Laboratorios Valencia, Ci-
tosalud, Laboratorio Caldas, Cruz Roja Colombiana,
Hospital Infantil, Centro Médico

La Enea, Clinica Flavio Restrepo, Clinica de

Especialistas de La Dorada, Confamiliares de Caldas,
entre otras.

CASO 3
Fuente: Dinero

Testimonio de un empresario

Juan Carlos Torres, un llanero de 37 afios, sofi6 du-
rante mucho tiempo con la aviacion e inclusive hizo un
curso técnico en esta area. A pesar de las ganas, ese
suefio no se le hizo realidad, pero uno que jamas se
imagino es el que le esta dando una de las mayores
satisfacciones de su vida. Torres encontr6 en su traba-
jo en Panamco Colombia, como asociado de una pre-
cooperativa, lo que realmente lo motiva. Un dia, a los
dos afos de trabajar como temporal, la compafiia le
dio la oportunidad de convertirse en empresario. “Pri-
mero empezamos jugando a los empresarios y hoy
somos empresarios -afirma orgullosamente.

Este llanero parece tener innato lo que muchos estu-
dian en la universidad: liderazgo y vision empresarial.
Durante el afio y medio que tiene la cooperativa, se
ha desempefiado como gerente, motivando con su
ejemplo, entusiasmo, cooperativismo y ganas de su-
peracion, a sus comparieros.

La cooperativa, que comenzé ofreciendo servicios
generales como aseo y atencion de la cafeteria, se
extendio a otras unidades de negocio que ha encon-
trado Juan Carlos en sus recorridos diarios barriendo
la planta. “Yo dirijo mi empresa detras de una escoba;
doy la vuelta a la planta barriendo, y ahi me nacen
ideas, como ver que puedo arreglar mas rapido y mas
eficazmente la caja de gaseosa que estan arreglando
otros”.
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ldentidad

El empresario debe prepararse para construir su nueva identidad y la de su negocio o empresa.

El empresario debe sentir orgullo cada vez que menciona el nombre de su empresa.

Nombre o razén social

Al elegir el nombre de su empresa, ademas de pensar
en que sea atractivo, claro y afin con el negocio, debera
consultar con la Camara de Comercio de su ciudad si esta
disponible, es decir, verificar que no exista ya una empre-
sa con tal nombre. Algo muy importante: el nombre de su
empresa le debe producir orgullo, debe gustarle para que
usted sea el primer promotor. A veces los empresarios dan
poca importancia a esta decision y olvidan que un nombre
puede abrir o cerrar puertas; oiga y vea escrito el nombre
de su empresa y contrate a un disefiador profesional para
gue realice el original o logotipo en un tipo de letra acor-
de con su actividad y, sobre todo, su personalidad y la
de su empresa. Evite el uso de iniciales o acrénimos que
so6lo usted entiende. Vale la pena revisar el significado del
nombre elegido en otros idiomas o latitudes, recuerde que
el espafiol es amplio.

Tarjetas personales

Una vez defina el nombre de su empresa, las tarjetas per-
sonales deben ser su prioridad; con ellas usted aprovecha
cada encuentro para comunicar su nuevo negocio. En el
mercado hay varias opciones y algunas aparentemente
muy baratas, pero no la mejor opcion en imagen. En esto
no debe ahorrar, puesto que es el elemento primordial de
su nueva imagen; al igual que para el logotipo, elija un
buen disefiador y garantice un disefio acorde con su tipo
de negocio, pero sobre todo verifique antes de imprimir
gue los datos estén correctos y sean legibles. Ademas del
disefio debe escoger un buen papel,

no muy delgado ni muy grueso y en formato convencional,
de forma que pueda estar en los tarjeteros de sus futuros
clientes; no todos manejan informacion en su computador.

Pagina web y correos electrénicos Tener una pa-
gina web propia a nombre de su nueva empresa es un
proceso que puede demorar de uno a tres meses, segin
los recursos que tenga y la complejidad de servicios que
piense ofrecer alli. Aunque el registro del dominio es un
tramite muy sencillo y existen mul-tiples empresas que
ofrecen tal servicio, lo mas demorado sera su propia de-
cision acerca del disefio de la pagina, los elementos que
quiere que alli aparezcan, la distribucion, los colores y las
aplicaciones en linea que podran efectuar sus visitantes.
Si internet no sera un canal fundamental para su negocio,
dispone de bajos recursos y s6lo quiere estar presente
en este medio, lo mejor sera optar por los servicios gratis
de paginas web que ofrecen los propios operadores de
correo electronico. Respecto al correo electronico, elija la
sencillez, dejando cla-ro su nombre o el de su empresa,;
las direccio-nes con numeros no son faciles de recordar.

Otros elementos de identidad

Una vez defina el negocio que pondra en marcha, debera
determinar los elementos de imagen vitales para darse a
conocer, generar confianza de acuerdo con su actividad
y hacer que compren sus productos o servicios. Esto se
tratard en detalle en el plan de negocio en el capitulo de
mercadeo y publicidad.

22
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BUSINESS MODEL

CANVAS

El blog de CISE




CENTRO INTERNACIONAL
SANTANDER EMPRENDIMIENTO

UCEIF

mse

ACERCA DE CISE

UN ESPACIO PARA LA CREACION
DE NUEVAS IDEAS

Somos una organizacion sin animo de lucro que
impulsa el talento y apoya la creacion de
soluciones que cambian el mundo.

Estamos convencidos de que para realizar
cambios en la sociedad se necesitan personas

con iniciativa, creatividad e ilusion.

Para potenciar todo esto, ponemos a tu

disposicion recursos descargables y formacién

online gratuitos que te ayudaran a crecer a nivel

personal y profesional.


https://startpoint.cise.es/recursos/
https://www.cise.es/formacion-online/
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QUE ES EL BUSINESS
MODEL CANVAS

El business model canvas (BMC) o lienzo
de modelo de negocio es una
representacion grafica de los aspectos
fundamentales que debes considerar a la
hora de emprender, sea cual sea el tipo de

proyecto que decidas llevar a cabo.

Es valido tanto para una empresa de
reciente creacion o startup como para una

empresa consolidada.




POR QUE ES
NECESARIO

Todo negocio necesita elementos vy
recursos para generar valor, aportar

ese valor a otros y beneficiarse de ello.

El lienzo te sera super util porque
detalla el 80-90% de las cosas que
necesitas saber sobre tu proyecto. El
BMC es un documento vivo: debera ir
cambiando a medida que descubras

cosas y valides hipdtesis.

Puedes usarlo...

§ COMO CHECKLIST

Para no olvidar ningun aspecto del nhegocio, sin importar si

vendes un producto o un servicio, si eres un B2B, un B2C...

£\ como VISION GLOBAL

Para alinear la vision de tu equipo y explicar las relaciones

(actuales o futuras) entre unas areas y otras,

“@D COMO GUIA PARA TOMA DE DECISIONES

Para hacer una radiografia de la compania en un

determinado momento y detectar mejoras.

% COMO HISTORIAL DE ESTRATEGIA

Para revisar la evolucion cronoldgica de tu proyecto, asi como

el origen y las consecuencias de tus pivotes o iteraciones.



https://startpoint.cise.es/que-es-pivotar-en-una-startup-y-como-hacerlo-con-exito/

PLANTILLA
BMC

Donde crecen tus ideas...

Socios clave

GQuidnes son nuestros sodos cava?
Quidnes son uastros proveedores clove?
ve estomos odquiriando de

nuestros soc

Actividades clave

Qué actividodes clave requiare nuestro
propuasta de valor?

Nuestros cancles?

Nuestras ralociones con los cllentes?
Nueastras fuentes de ingrasos?

s Eomn
it

Recursos clave

Qué recursos clove nequilems nuestro
propuesta de valor?

jlantes?
207

Propuesta de Relacién con
valor clientes

Qudé tipo de relodén espera que estoblezcomos

y montengamos coda uno de nuestros sagmaentos
da clientes?

Qué mlodomes hemes estob led do?

Cudin costosas son?

Céma seintegran con el resto de nuestro
modelo de negocio?

Segmentos de
clientes

Porao quién estamos creando valor?

Qué walor asto mos entregando a los cllentes? o .
Guiédnes son nuestros clantes mos importontes?
arm

Cuél problamo estomos ayudando a resohva?
Gué necesidod estomos sotisfoclendo?

Qué poguetes de productos o sanidos estomas
of mdendo a coda sagmentn de cllentes?

M v s
A |
iy

T
S

Canales

Atmves da Qué concles nuastos segmantos
de cllantes quieren ser alconzodos?

Cémo los estomos al canzando ahora?
Cémo eston integro nyestros canales?
Cudles func

Cudias sor

Cémo podemos integrados o las rutinos d
nuestros cllentes?
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Estructura de costes

Cudles son loa costes més importantes en nuestro modelo de negocio?

Gué recursos dave son los més costosos?
Qué octividodes clove son las més costosos?

[y

@ sl : ¢ s & wm T,
-

Fuente de ingresos

Cuénto estén dispuestos a pogar nuestros clientes?
Por qué s e po ga actucimente?
mo estén pagando?
mo prafiaren pogor?
Cuénto aporta codo fuantae de & it rasos gonaral es?

e e by et
o I 0 | b

DESCARGA LA PLANTILLA

Construye visualmente los bloques
conceptuales de tu negocioy las
relaciones que hay entre ellos siguiendo
la herramienta de Alexander Osterwalder

BUSINESS
MODEL
CANVAS



https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf
https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf
https://startpoint.cise.es/wp-content/uploads/dlm_uploads/2018/03/Business-Model-Canvas.pdf

s

Tu Business Model Canvas

PASO A PASO

9 bloques, todos importantes,
sostenidos sobre una estructura de
INgresos vs costes, pero siempre
partiendo de identificar tus
segmentos de clientes, llegando a
ellos por diferentes canales, a
través de recursos y actividades
clave, y actuando dentro de un
ecosistema de stakeholders y

alianzas.



1# SEGMENTOS DE CLIENTES

JA quién le vas a entregar valor? ;Quiénes son tus clientes y por qué motivo

te van a comprar? ;Cual es el perfil de tus 'early adopters’? ;Cuales son sus

pains y sus gains? ;Qué van a ganar si compran?
Sal a la calle y habla con la gente, pon atencion a las tendencias, muévete
por donde ellos se mueven, escuchalos en redes sociales.. PREGUNTA,

PREGUNTA, PREGUNTA para averiguar sus caracteristicas geograficas,

sociales y demograficas. Con esta informacion podras definir a tu cliente

ideal o arquetipo (también llamado buyer persona).

(d Puedes tener mas de un arquetipo

(] Distingue “usuario” de “cliente” (quien realmente paga por tu producto):

a veces no son la misma persona y es importante diferenciarlos.

Puedes usar esta herramienta para PLANTILLA
crear arguetipos de clientes de forma
apida ‘ \ ARQUETIPO



https://startpoint.cise.es/diccionario-emprendedor/early-adopter/
https://startpoint.cise.es/validar-mercado-producto-servicio/
http://personapp.io

2# PROPUESTA DE VALOR

cQué problema solucionas? ;Qué beneficio estas creando? y ;qué percibe
como valor el cliente?
¢Por qué va a comprar tu producto y no el de la competencia? ;En qué te
diferencias de ella?
El cliente quiere que soluciones su problema o que satisfagas su necesidad:
quiere algo y lo que quiere sin complicaciones, por eso necesitas tener
mucha empatia y pensar como él.
Tus propuestas de valor tienen que estar relacionadas directamente con
cada segmento de clientes identificado en el bloque anterior.

] Los bloques #1 y #2 son tu punto de partida, son esenciales y jllevan tiempo!

(J Larelacién entre ellos se llama “ajuste de producto/mercado”

[ Sino tienes el ajuste de producto/mercado, jno sigas con el resto del lienzo!

Piensa si es el momento adecuado para tu solucion. Descubre aqui por gué

el timing es tan importante a la hora de entregar tu propuesta de valor.



https://startpoint.cise.es/bill-gross-por-que-fracasan-las-startups/
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3# RELACION CON LOS CLIENTES

cComo vamos a captar a los clientes? ;Donde sera mas posible encontrarlos?

Captar y fidelizar, ese es tu objetivo. Estudia tu embudo de marketing

o funnel de conversion: segun en qué parte del embudo esté cada cliente,

generaras diferentes contenidos e interacciones con él. Posibilidades:

Interaccion humana
Asistencia personalizada

Self-service (escasa o nula relacion directa con el cliente)

Procesos automatizados (mejor cuanto mas se parecen a lo humano)

Comunidades online - aportar valor sin vender directamente (contenidos)

U OO0 0O 0 O

Engagement y co-creacion: motivar a los clientes a crear contenido para otros

Es mas facil (y menos costoso) retener a un cliente que conseguir uno nuevo,

asi que ya sabes: cuidalo.

El funnel esta relacionado con tu buyer personda: no es lo Mmismo, por

ejemplo, llegar a un perfil millennial que a uno senior, o que a un Gen z.



https://startpoint.cise.es/growth-hacking-estrategia-pirata-mas-lean-startup/
https://startpoint.cise.es/growth-hacking-estrategia-pirata-mas-lean-startup/
https://blog.explorerbyx.org/2020/04/marketing-outbound-inbound-disenar-funnel-conversion/
https://startpoint.cise.es/como-vender-producto-milenials/
https://startpoint.cise.es/hacer-tiktoks-anuncios-startup/

4# CANALES DE DISTRIBUCION

Piensa en cOmo entregas tu propuesta de valor a tus segmentos de clientes.
Aungue parezca algo secundario, es importante que tus canales funcionen
bien y cumplan las expectativas: tu cliente valorara su experiencia como
buena o mala en gran parte en funcion de como perciba el proceso de

entrega de tu producto. Dependiendo de si hay intermediarios o no, seran:

[ Canales propios: equipos de ventas, venta online, tiendas fisicas

(] canales de terceros: tiendas fisicas, tiendas partner, venta al por mayor...

Analiza los diferentes canales a través de las diferentes fases:

1. Awareness: cOmo muestras la existencia de tus productos o servicios
2. Evaluacion: como ayudas al cliente a que evalue tu propuesta de valor
3. Compra: como le haces facil el proceso de compra

4. Entrega: coOmo le facilitas que reciba tu producto o servicio

5. Post-venta: cdmo le acompanas para fidelizarlo y hacer que vuelva
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5# FUENTES DE INGRESOS

cCuanto estan dispuestos a pagar tus clientes? ;Por qué valor estan
pagando? ;Qué estrategia vas a usar para captar ese valor? La unica manera
de conocerlo es interactuando con una gran cantidad de posibles clientes. Y
para ello, hay que salir a la calle: si haces un buen pitch y les anticipas que
les vas a ayudar a solucionar un problema real que tienen, es mas probable

que estén dispuestos a concederte tiempo para esa videollamada o ese

café (y esto también te da pistas para afinar tu cliente ideal).

Pero, vayamos al grano: ;cémo vas a generar esos ingresos?

(d Venta tradicional (J Pago por uso
(J Suscripcién (J Renting/leasing
] Licencia (] Publicidad ...

Descubre los 3 pasos para aprender a fijar el precio idoneo de tu producto



https://startpoint.cise.es/como-hacer-el-perfecto-elevator-pitch/
https://blog.explorerbyx.org/2020/03/mapa-competidores-entrevistas/
https://blog.explorerbyx.org/2020/04/3-pasos-fijar-precio-idoneo-producto/
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6# RECURSOS CLAVE

¢ Qué activos necesitas para que tu modelo funcione?

Pueden ser muchos, pero en general se pueden agrupar bajo tres categorias:

[ Recursos fisicos
[J Recursos humanos o intelectuales

] Recursos financieros

Analiza cuales son las necesidades basicas: capital, local (o coworking, o

quizas empieces trabajando desde casa), técnicas, acuerdos, apoyo legal,

puede que lo que necesites sea un dominio, un hosting, un proveedor de
software, un portfolio, un diseno, una patente.. Y a partir de ahi establecer
como conseguirlos, por ejemplo, ;qué necesitas para buscar talento y hacer
equipo? Puedes ayudarte de universidades, agencias de empleo o de

desarrollo local, mover tu red de contactos, hacer publicidad en portales...

Tus recursos clave también estan relacionados con tus actividades clave (bloque #7)



https://startpoint.cise.es/listado-coworkings-espana/
https://startpoint.cise.es/apps-teletrabajar-online-mas-alla-de-zoom/

7# ACTIVIDADES CLAVE

cCuales son las principales actividades que debes llevar a cabo para hacer
funcionar tu modelo de negocio? Debes plantearte qué necesitas para crear
y ofrecer tu propuesta de valor, llegar al mercado, relacionarte con tu cliente
y vender tu producto o servicio.

Dependera del tipo de nhegocio, pero te damos unos cuantos ejemplos aqui:

Marketing Infraestructura IT
I+D Desarrollo y gestion de software
Logistica Proteger propiedad intelectual

Acuerdos con stakeholders Produccion

Diseino Generacion de contenido

O 0O 00 0 0
O 0O 00 O O

Organizacion de eventos Asistencia a ferias / congresos

Deberas plantearte si esas actividades serviran a todos tus segmentos de

clientes o solo a algunos.
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8# SOCIOS Y PROVEEDORES

Quien tiene un amigo tiene un tesoro. Y en el mundo startup, tu red es
importante. En este bloque deberas identificar tus alianzas clave, todos los
actores que puedes involucrar en tu proyecto para que éste crezca.

Puede tratarse de agentes internos (con los que tengas una relacion
contractual y directa) o externos (aquellos a los que afecten tus acciones o a

ti te afecten las suyas, aunque no tengan relacion directa con tu proyecto):

INTERNOS EXTERNOS

] Equipo (] Comunidades locales (J Gobierno

(] Proveedores [ Entidades financieras (1 ONGs

] Clientes [ Medios de comunicacién (1 ;Tu competencia!
(d Accionistas [ Cuerpos profesionales J

Antes de hablar con ellos informate de cdmo funcionan y cémo toman sus

decisiones y estudia como se pueden beneficiar de una alianza contigo.

Piensa siempre en el karma y en conseguir un beneficio mutuo (win-win),

asi llegaras mas lejos, creando una red solida y motivada a colaborar.




O# COSTES

cCuanto te van a costar los recursos y actividades clave de los bloques #6 vy
#77? ;Cuales seran los gastos mas importantes? Distingue entre gastos fijos
(no varian segun las unidades que produzcas) y gastos variables (fluctuan
segun las unidades o numero de servicios producidos). Contrasta siempre

todos tus gastos con el bloque #5 (fuentes de ingresos).

Gastos fijos + gastos variables = gastos operativos totales

Importante: haz tus proyecciones financieras en 3 escenarios, bien sea con

diferentes equipos y/o recursos, en diferentes mercados:

J Situacién favorable: grandes ventas, buen momento

d Situacién intermedia

[d Ventas ala baja o situacién de crisis

.BUSCANDO FINANCIACION? En startpoint te hablamos de cémo
conseqgulr inversion o lanzar tu crowdfunding



https://startpoint.cise.es/inversores-consejos-para-enamorarlos/
https://startpoint.cise.es/como-hacer-campana-crowdfunding-exito/

RECUERDA..

Puedes trabajar con notas adhesivas que iran
cambiando, pero conserva siempre una foto o version

de tu BMC a cada paso de tu estrategia.

LO BASICO NUNCA CAMBIA

Han pasado algunos anos desde que Osterwalder
publicara su libro sobre generacidon de modelos de

negocio, pero siempre necesitaras estos 9 bloques.

MAS RECURSOS

Mas recursos y articulos sobre emprendimiento para ti

en StartPoint, el blog de CISE. {Suscribete!



https://startpoint.cise.es/

(NECESITAS AYUDA

PARA PONER EN
MARCHA TU EMPRESA?

CREA Y VALIDA TU NEGOCIO EN TIEMPO RECORD

Si te descargaste este ebook porque
tienes esa idea rondandote la cabeza y
no tienes claro como sacarla adelante,
te recomendamos que aprendas a
crear tu negocio paso a paso con la

ayuda de Nestor Guerra, uno de los

expertos en emprendimiento mas

reconocido de Espana y Latinoameérica.

APOYO PARA CREAR

7] 3tecciones TU BUSINESS MODEL
CANVAS
2h. 32m. de clases practicas en video
& El curso Crea y Valida tu negocio te
B illas d
=l Opantliasdescargables ayuda a completar los 9 bloques de tu
m Acceso desde dispositivos moviles BMC y te ensehara de forma muy

practica todo lo que tienes que hacer

(@]
)

Atu ritmo para convertir tu idea en una empresa

viable, ahorrandote meses de trabajoy
Idioma Espanol

frustraciones haciendo planes de

r @ &

96% valoraciones positivas negocio de productos o servicios que

nadie quiere.

N 90% Dto. 96,68€-| 9,68€

IR AL CURSO {b

Esta formacion esta subvencionada al 90% por los impulsores
(coste de matricula y certificado sin descuento 96,80 euros)



https://es.linkedin.com/in/nestorguerra
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record
https://onlineschool.cise.es/p/crea-y-valida-tu-startup-en-tiempo-record

SIGUENOS !

Mantente al tanto de los proximos ebooks que lancemos, Ia

actualidad del ecosistema y las ultimas tendencias.

START ™ POINT
-

WESRANAENTAS
MOOCs gratuitos para
emprendedores

Emprendedores: hasta el
infinito y mas alla

THE STEP

Startups: ;cudando necesitas un
abogado? >

@emprendecise



https://startpoint.cise.es
https://www.cise.es
https://www.facebook.com/emprendecise
https://twitter.com/emprendecise
https://www.instagram.com/emprendecise/
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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL
INTEGRAL FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE: PROYECTO DE VIDA

Denominacion del Programa de Formacion: Gestion contable y financiera.
Cédigo del Programa de Formacion: 123102- V1

Nombre del Proyecto: garantizar el desarrollo de las competencias que
tiene el programa Gestion contable y financiera.

Fase del Proyecto: Evaluacion

Actividad de Proyecto: A6- contextualizar y recomendar los ajustes de la
situacion financiera del ente econémico de acuerdo a las normas legales
vigentes.

competencia: Competencias basicas y de politica institucional, en el marco
de la formacién profesional integral

resultados de aprendizaje alcanzar: Redimensionar permanentemente su
proyecto de vida de acuerdo con las circunstancias del contexto y con visién
prospectiva.

Duracion de la Guia: 30 horas

PRESENTACION

El proyecto es como un camino para alcanzar la meta: es el plan que una
persona se traza a fin de conseguir un objetivo. El proyecto da coherencia a la
vida de una persona en sus diversas facetas y marca un determinado estilo,
en el obrar, en las relaciones, en el modo de verla Vvida.

El proyecto de vida es la direccién que el hombre se marca en su vida, a partir
del conjunto de valores que ha integrado y jerarquizado vivencialmente, a la
luz de la cual se compromete en las multiples situaciones de su existencia,
sobre todo en aquellas en que decide su futuro, como son el estado de vida y
la profesion.

Durante el desarrollo de esta guia se establece la importancia de articular en
la formacion profesional, la ética apropiando diferentes conceptos y
actividades que le permiten hacer una reflexién acerca del “YO” en el contexto
de la ética personal, empresarial y publica.

La tendencia dominante en la formacion profesional integral comprende
adquirir las capacidades y competencias para acceder a una mejor calidad de
vida y bienestar a través del mundo del trabajo; pero también los valores y las
actitudes que moldean la personalidad del sujeto y que contribuyen al logro de
un desempefio comprometido y eficaz de su profesion, asi como a un ejercicio
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responsable de la ciudadania.

Asi mismo, el desarrollo de esta guia plantea al aprendiz la propuesta de
objetivos y metas en las diversas dimensiones del ser como eje fundamental
de su proyecto de vida, teniendo claro que el desarrollo de las capacidades
profesionales no sélo involucra técnicas, sino también requiere de normas,
principios, pautas que guien el uso y la aplicacibn de esas competencias,
donde el saber hacer incluye capacidades para discernir, valorar, elegir y
tomar decisiones para lo cual la ética nos ofrece un marco reflexivo que
proporciona los criterios, principios y valores en los que se sustenten las
capacidades transformativas del profesional.

Como proposito final esperamos que el aprendiz se vea a si mismo en un
futuro a corto, mediano y largo plazo como un ser integral, capaz de promover
en él y en los demas acciones respetuosas, justas y competentes, que le
permitan moverse en una sociedad dinamica y diversificada.

FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE

3.1Actividades de Reflexién inicial.
Actividad: Piramide de Robert Dilts y Arbol proyecto de vida:

Descripcion: realizar de manera individual cada nivel de la piramide, segun
la orientacion del instructor.

R. Dilts explica que el concepto que tenemos de nosotros mismos, esta
construido por el mapa que hemos trazado de nuestra identidad a partir de
las creencias acerca de nuestras capacidades y limitaciones. Las creencias
potencian o limitan muchos aspectos de nuestra identidad. De alli que la
autoestima esta relacionada con el nivel de identidad, en la piramide de los
niveles ldgicos, y con las creencias que la persona tiene de su propia
identidad.

R. Dilts organiza la actividad mental en niveles logicos. La identidad esta
relacionada con el sentido de “quienes somos”. ¢Quién soy? ¢Cual es mi
mision? El concepto de nuestra identidad organiza nuestras creencias,
nuestras capacidades, nuestras conductas en un sistema Unico. El sentido
de nuestra identidad esta también relacionado con el concepto de nosotros
mismos en los sistemas mas amplios a los cuales pertenecemos y que
determinan nuestra mision.



Transpersonal
¢Para quien? ;Qué mas?

Identidad

J ;Quien soy?

Creencias/ Valores
¢Para qué? ;Por qué?

Capacidades
¢Cémo?
i Conductas
= :(Qué?
/\ 7 N Ambiente
(=1=) G :Doénde? ;Cuando? ;Con quién?
o B[]

Figural. Niveles Neuroldgicos

Arbol proyecto de vida

Respetado aprendiz en el propésito de esta actividad es reconocer lo que
somos, lo que hacemos y lo que queremos tener, siendo conscientes de
nuestras debilidades y fortalezas, ademas se debe analizar la situacion actual
en la que nos encontramos y asi plantearnos las posibilidades que tenemos
para conseguir lo gque queremos ya sean cosas materiales, progreso

intelectual, o relaciones personales, organizandolo en cuanto a las
prioridades.

Descripcion: realizar de manera individual el Taller N°1 denominado arbol
de proyecto de vida, segun la orientacién del instructor.

ARBOL PROYECTO DE VIDA

FRUTOS

RAICES
CUAL LS MIINICIO?

Figura 2. Arbol proyecto de vida
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Actividad: Reconociéndome como ser integral y retando mis propios
desafios:

Partiremos de la lectura relacionada sobre dimensiones del ser humano, a
partir de la lectura personal, le invitamos a elaborar un listado de las veinte
(20) caracteristicas mas importantes que lo identifican asi mismo, teniendo
en cuenta su descripcion de si en cada una de las dimensiones del ser
humano:

En seguida realice una clasificacion de sus caracteristicas en cada una de
las dimensiones como se le sugiere en la siguiente matriz:

Una vez se familiarice con las dimensiones que lo caracterizan, realice un
collage donde exprese de manera gréafica a partir de una fotografia y con
ayuda de imagenes visuales las actitudes positivas y menos positivas, por
cada una de las dimensiones del ser identificadas, y presentarlo en reunion
con el grupo socializando su interpretacion de si mismo como parte del
diagndstico actual que le permitan definir sus prioridades de vida.

3.2 Actividades de contextualizacion e identificacion de conocimientos

necesarios para el aprendizaje.)

- Relacionandome como ser integral con los diferentes contextos en que
estoy inmerso:

Los seres humanos vivimos y compartimos en diferentes contextos que
generalmente exigen capacidades y habilidades para enfrentar los retos
acertadamente. El quehacer de cada persona es corresponder a cada uno
de ellos con el ser integral que es.
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Descripcion de la actividad:
A continuacion, le invitamos a analizar las diversas variables de las
dimensiones del ser, los estimulos positivos y negativos ante reacciones
potenciales de pensamiento, emocién, habilidades y limitaciones o
comportamiento.
Tome un tiempo a solas para que analice su interior y preguntese: ¢ quién
soy yo?, ¢, Qué debo hacer?, ¢ Qué sentido tiene mi vida? Para el desarrollo
de este andlisis, le presentamos una matriz que relaciona algunos aspectos

para promover su reflexion, sin embargo, si usted considera que hay otros
aspectos mas notables se sugiere cambiarlos:

FISICA COGNITIVA FAMILIAR SOCIAL  AFECTIVA ESPIRITUAL MORAL-ETICA

Salud Concentracion Comunicacion Integracion Relacion Espacios de = Comportamientos
de pareja introspeccion

Corporeidad = Aprendizaje = Espacios de Amigos Motivacion = Espacios de  Habitos
escucha reflexion
consigo
mismo
Sexualidad = Memorizacion Actividades Red de Apegoy Fe, Dios, Reflexion sobre
en familia Apoyo duelo creencias y como asume las
préacticas cosasy se
religiosas comporta

Con el andlisis realizado, le invitamos a que desarrolle la matriz que
encuentra en seguida de aspectos positivos y matriz de aspectos
negativos, donde exponga las reacciones que usted muestra frente a un
estimulo presentando segun las diferentes vias de respuesta que tiene
como ser humano y que tienen un valor significativo para usted.

ASPECTOS POSITIVOS

DIMENSION SITUACION PENSAMIENTO EMOCION SENTIMIENTO CONDUCTA




ASPECTOS A MEJORAR

Presente la actividad Aspectos positivos y Aspectos negativos, de la ruta de
reacciones posibles (pensamiento, emocién y conducta o comportamiento).

Actividad: Aceptando nuestras debilidades o limitaciones:

Descripcién de la actividad: Analizar la importancia que tiene aceptar las
propias debilidades y limitaciones, observando que todas las personas las
tienen, sin que ello nos haga sentirnos menos o devaluados y aceptandolas
sin avergonzarse de ellas.

Desarrollo:

El instructor entrega dos hojas de papel a cada participante en la cual dibujan
SuS manos.

En la mano derecha los participantes escriben sus limitaciones, ya sea en la
palma o en los dedos, siendo el numero de limitaciones el que cada quien
quiera.

En la mano izquierda escriben sus habilidades y alcances.

Las hojas se pegan en las paredes del sal6n, para que los demas
comparnieros las puedan leer.

Posteriormente se lleva a cabo una puesta en comun donde el instructor
explica la importancia que tiene el aceptar nuestras limitaciones y también
nuestras habilidades, como parte de nosotros mismos dentro de la
elaboracion del proyecto de vida.

3.3Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizaciéon y
Teorizacién).

Actividad: Mi proyecto de vida a corto, mediano y/o largo plazo. Que el
aprendiz analice el concepto de proyecto de vida y sus caracteristicas,
deberes y derechos:

¢, Quién seré? ;Coémo me veo?

Descripcién:

Explicar a los aprendices el tema de proyecto de vida, a través de una
presentacion en Power Point.

Explicar el concepto y la teorizacion, incluyendo ejemplos de la vida
cotidiana para facilitar la comprension del tema.

¢, Qué es un proyecto? ¢ Por qué hacer un proyecto de Vida? ¢ Qué
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importancia tiene elaborarlo?
¢, Qué utilidad tiene? ¢Qué es mision y vision?
¢,Cuales son las caracteristicas del proyecto de vida?
¢, Cudles son los deberes a tener en cuenta para la realizacion del proyecto
de vida?
¢, Cuales son los derechos que tenemos para la realizacién del proyecto de
vida?

Pide la participacion de los integrantes del grupo, tomando en cuenta sus
dudas y preguntas, tratando de aclararlas.

3.4Actividades de transferencia del conocimiento.

Planificando mi proyecto de vida con base en el reconocimiento de mi_ser
integral:

Actividad: Video “El poder de una vision”.

Descripcion: Con base en el documental “El poder de una vision” y la
lectura de sendos articulos sobre “Proyecto de Vida” los aprendices
elaboran su proyecto y lo presentaran compilando todo lo aprendido
durante el programa de formacion y como ejercicio final de esta guia, el
aprendiz elabora una lista de objetivos y metas en sus diferentes
dimensiones del ser.

Para cada objetivo y meta de la lista indique el tiempo en que ejecutara
cada una de ellas.

Por medio de una representacion grafica, construya una linea del tiempo
gue incluya: dimensiones, metas, tiempos a 2022, 2024, 2026 y mencione
en cada meta como la evaluara y hara posible la sostenibilidad de su plan
y los recursos requeridos y denominela: “: ESTRUCTURACION DE Ml
PROYECTO DE VIDA”.

Presente su linea de tiempo al grupo y socialice con sus comparieros e
instructores en un ambiente de formacion previamente definido por su
instructor.
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4. Actividades de evaluacion

Evidencias de
Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos
de Evaluacion

De Conocimiento:
Evaluacién
diagnéstica
descripcion de
caracteristicas de si
mismo.

Relacion de las
dimensiones del ser
con el contexto.

De Desempeiio:
Identifica e integra
los elementos de su
contexto que le
permiten
redimensionar y
elaborar su proyecto
de vida.

De Producto:
Collage de las
actitudes positivas y
negativas segun las
dimensiones del ser.
Esquematizacion de
la ruta de acciones
posibles (matriz),
frente a estimulas de
cada una del as
dimensiones.

Linea de tempo:
estructuracion de mi
proyecto de vida.

- Identifica e integra los
elementos de su contexto
gue le permiten
redimensionar su proyecto
de vida.

-Vivencia su proyecto de
vida en el marco del
Desarrollo Humano
Integral segun
competencias ciudadanas.
Desarrolla actividades de
autogestion orientadas
hacia el mejoramiento
personal segun los
requerimientos del
proceso formativo.

*Lista de Chequeo.

* Preguntas:(cuestionarios)
*Lecturas de articulos para
socializar en Clase.
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GLOSARIO

Libertad: esta vinculada a la facultad que posee todo ser vivo para llevar a cabo una
accion de acuerdo a su propia voluntad.

Respeto: el respeto esta relacionado con la veneracion o el acatamiento que se hace
a alguien. El respeto incluye miramiento, consideracion y deferencia.

Responsabilidad: la virtud no s6lo de tomar una serie de decisiones de manera
consciente sino también de asumir las consecuencias que tengan las citadas
decisiones y de responder de las mismas ante quien corresponda en cada momento.

Justicia: A la Justicia se la puede definir como el arte de hacer lo justo, y de “dar a
cada uno lo suyo” (Ars luris), basicamente esto nos dice que la justicia es la virtud de
cumplir y respetar el derecho, es el exigir sus derechos, es otorgar los derechos a un
individuo.

Autonomia: refiere a aquella capacidad que ostentan los seres humanos de poder
tomar decisiones sin la ayuda del otro.

Criticidad: La criticidad es la capacidad que tiene la persona de analizarse a si
misma y de analizar a los demas, en las cosas, las circunstancias, las
situaciones, viendo lo que tienen de bueno o de malo, hacia donde
van y qué se busca con ello. Ser critico incluye cuestionarse a si mismo en la forma
cdmo actla ante la familia, sus compromisos y la sociedad.

Proyecto: Un proyecto es una planificacion, que consiste en un conjunto de
actividades a realizar de manera articulada entre si, conel 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 dados.

REFERENTES BIBLIOGRAFICOS

https://lucgantois.com/identidad-y-autoestima
http://es.calameo.com/read/003157791bc21ledb4chbbe.

D" Angelo Hernandez (2000). Proyecto de vida como categoria basica de
interpretacién de la identidad individual y social. Revista Cubana de
Psicologia. Vol.17 N°- 3.

William B. Wrther, Jr. Y Heith Davis Ed. Mc Graw Hill, Administracion de
personal y recursos humanos. (2000).

George L. Morrisey. Prentice Hall Planeando con Morrisey (1996).



http://definicion.de/voluntad
https://lucgantois.com/identidad-y-autoestima
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7. CONTROL DE DOCUMENTO

NOMBRE CARGO
Javier Echeverry Instructor
8. CONTROL DE CAMBIOS
NOMBRE CARGO

Marisol Garzon

Instructor




PROYECTO
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“Toda persona tiene una vocacion o
mision especifica en la vida. Toda
persona debe llevar a cabo un
destino concreto que exige su
cumplimiento. Por ello es
irreemplazable, y su vida, irrepetible.
De este modo, la tarea de cada
persona es unica asi como la
oportunidad especifica de
realizarla” "El hombre en busca de
sentido"

(Viktor E. Frankl)









:TE ATREVES A SONAR?

Q
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Watch on IE8 Youlube






ELEMENTOS
A TENER EN
CUENTA




EL AUTOR ESTADOUNIDENSE ROBERT DILTS
HA DESARROLLADO UN MODELO DE SEIS
NIVELES NEUROLOGICOS,

CUATRO INTERIORES Y DOS EXTERIORES
QUE AYUDAN A DISTINGUIR LOS DIFERENTES
ELEMENTOS QUE COMPONEN UN PROYECTO
DE VIDA



NIVELES NEUROLOGICOS

Transpersonal
:Para quien? ;Qué mas?

Identidad

:Quien soy?

Creencias/ Valores
¢Para qué? ;Por qué!?

Capacidades
;Como?

Conductas
:Que?

Ambiente
:Donde? ;Cuando? ;Con quién?



PROPOSITOS DEL |
PROYECTODE
VIDA v=
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) Definir objetivos y metas claras

2 Busca el autoconocimiento y auto gestion

- > Permite descubrir gustos personales, valores y
habilidades

2 Permite visulalizar un futuro




cCOMO SE

ELABORA UN

PROYECTO DE
VIDA?




La elaboracion de un proyecto de vida
implica conocimiento de nuestros
valores, actitudes y comportamientos a
través del tiempo y cOmo podemaos
orientarlos para crear un plan en
nuestra vida para darle un sentido.



ARBOL PROYECTO DE VIDA

¢CUALES SON MIS ANHELOS?

| <

\ *m
. - HOJAS

FRUTOS
¢CUALES HAN SIDO MIS LOGROS?

FLORES
¢QUE COSAS BONITAS TENGO PARA DAR?

nh.Tia

AVES
;QUE PERSONAS HAY EN MI VIDA?

TALLO
= ;QUE ME SOSTINE EN LA VIDA?

;COSAS DE LAS QUE DESEO DESPRENDERME? /

RAICES —
;CUAL ES MI INICIO?

AR S



es una forma
practica de
plasmar las
partes o
elementos
necesarios para
trazar un plan.



ESTRUCTURA DE UN
PROYECTO DE VIDA

Para la elaboracion de un proyecto de vida completo,
se recomienda seguir la siguiente estructura:

1.Portada o caratula.
2.Dedicatoria y agradecimientos (opcional).
3.Introduccion



4. Autobiografia:
e Datos personales.
e Personas de mayor influencia en mi vida.
* Intereses.
 Exitos o fracasos.
e Decisiones significativas.




5. Diagnostico personal (lo que se de
mi mismo a nivel personal, familiar
académico y economico)

e Fortalezas.

e Oportunidades.

e Debilidades.

e Amenazas.

e Valores (todo aquello que se
presenta como bueno, digno de
aprecio y de estimacion).

e Mis caracteristicas, sentimientos,

gustos, aficiones, habilidades.



7. ldentificacion de habitos negativos (considerar
obstaculos y soluciones).

—

8. ¢Hacia donde voy?
e Mision.
e Vision
‘l’ : Val.or?s. .
A Objetivos a corto, mediano y largo
plazo.
Aspiraciones, esperanzas, suenos,







$Trabaj
ra baj O “Toda persona tiene una vocacion o mision especifica

Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo en la vida. Toda persona debe llevar a cabo un destino
concreto que exige su cumplimiento. Por ello es
irreemplazable, y su vida, irrepetible. De este modo, la
tarea de cada persona es Unica asi como la
oportunidad especifica de realizarla”

"El hombre en busca de sentido" (Viktor E. Frankl)

El proyecto de vida es

“un plan que una persona se

traza para conseguir objetivos en

la vida, es un camino para alcanzar

metas. Le da coherencia a la

existencia y marca un estilo en el actuar,

en las relaciones, en el modo de ver los
acontecimientos” (Arbocco, 2014).

En su construccion participan temas como la
vocacion, los modelos, la adquisicion de actitudes, el
sentido de vida, los objetivos (a corto, mediano y largo
plazo), una clara planificacion, una buena dosis de
motivacion y otros aspectos sociales.

Este proyecto se va formando desde

DE TENER UN PRO /.f que somos pequenos, por ello, los
y ninos y adolescentes requieren de

DE VI DA , Uf adultos que se interesen en ellos, que los

P acompanen, guien y sirvan de ejemplo.

Es una herramienta que nos permitira aproveéha

. . .-J -
recursos que la vida nos va ofreciendo ep.:_-:é1 ban'ﬁnos:_ 3=
llegar mas facilmente a nuestras metas. 4

METAS Y TIEMPOS DEL PROYECTO

DE VIDA
Corto plazo Menos de un ano
Mediano plazo De uno a cinco anos
Largo plazo Mas de cinco anos

Las personas que elaboran su proyecto de vida utilizan sus experiencias, sus posibilidades y las
alternativas concretas que le ofrece el ambiente y la forma en que se desarrolla su vida. Todo proyecto

(pequeno o grande) permite sentirse competente y se convierte asi en un factor protector de muchos
problemas como la apatia, la depresion, la baja autoestima, las adicciones o la delincuencia.

La incertidumbre del futuro se transforma en una serie de metas y riesgos que podemos contemplar en nuestro
proyecto de vida y que nos invitan a estar preparados.

Hacer una pausa y reflexionar sobre nuestras decisiones en el futuro sera un ejercicio de prevision y
autovaloracion que vale la pena llevar a cabo. El futuro nos aguarda.

FUENTE: http://www.elperuano.com.pe

Servicio de Orientacion Vocacional e Informacion Ocupacional

Ministerio de Trabajo y Promocion del Empleo




Niveles Logicos

1. Niveles Logicos

Para ubicar el desarrollo dentro de la Organizacién, partimos de los niveles l6gicos del ser
humano (segtin Robert Dilts / Bateson ) que analizamos a continuacion.

Ws

KI‘J iDondel, 3
‘] Cuindot, \ A " El contexto
JL iCon quidn? | Mgy - - Aqui y ahora

Mis comportamientos especificos,
acciones y reacciones
T dn Mis capacidades y
k 1? habilidades
o o .
. A Mi sistema de creencias
K i {Por qué? y valores
ii— ;Para qué? (motivacién/automotivaciénr
Identidad, autoconceptc
» Mi papel y misién en el
- mundo

1Quién mas? Transpersonal

)

i o

Entorno/Contexto
Responde a las preguntas ;DONDE? ;CUANDO? ;CON QUIEN?

Este nivel involucra las condiciones especificas externas en las cuales nuestros
comportamientos e interacciones se llevan a cabo. Lo que percibimos en forma directa con
nuestros sentidos. Cuando hablamos de “Desarrollo” en el entorno Organizacional, el
contexto es:

@ El Mercado y Sector: Telecomunicaciones, Banca, Sanidad, etc.

@ La propia Organizacion (Telefonica, Endesa, Hospital La Paz, etc) .

@ Un Departamento dentro de la Organizacién: Financiero, Marketing, Comercial, etc.
Conducta o Comportamiento
Responde a la pregunta ;QUE?

Lo que la persona hace o ha hecho. Es el nivel de los resultados, del Rendimiento. Es el
punto de partida de un proyecto, busca una evolucién o mejora del desempeno.

N |
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Niveles Logicos
Son hechos observables. Es el nivel al que se da feedback, ya sea entre companeros o un jefe
a su equipo.

Varios caracteres pueden desarrollar las mismas conductas, pero lo que cambia es su
motivacion para hacerlo. Es por ello que los comportamientos estereotipados no pueden ser
el dnico indicador para identificar las palancas de cambio del individuo.

La demanda que plantean las Organizaciones tienen que ver con las expectativas de cambio
de comportamiento de las personas dentro de la Organizacion. Los motivos pueden ser muy
diversos:

@ El rendimiento no es el adecuado.

@ La persona accede a un puesto superior o diferente y se esperan comportamientos
diferentes acordes con su nuevo contexto.

@ La persona ha asumido nuevas responsabilidades y tiene nuevas tareas dentro de su
puesto.

@ |a mejora continua de la persona y de la organizacion.
Capacidades /Habilidades
Responde a la pregunta ;COMOR. Es el nivel de las Aptitudes.

Este nivel de experiencia tiene que ver con las capacidades mentales e intelectuales,
habilidades generales y estrategias que empleamos en la vida. Tiene que ver con cémo
percibimos y dirigimos nuestras acciones.

Aqui opera la formacién, que es un primer paso para que cambie el nivel anterior de los
comportamientos, de los resultados, lo cudl no quiere decir que lo garantice.

La mayor parte de los programas de Formacion y Desarrollo tratan de incidir en la
competencias de las personas.

Entendiendo por competencia un potencial de conductas (comportamientos) adaptadas a
una situacién (contexto) y a unas necesidades de rendimiento y resultados. (Spencer &
Spencer)

A pesar de la inversion en formacion de habilidades (técnicas y conductuales) dentro de las
Organizaciones, el ROI no es el esperado, especialmente en las habilidades conductuales.

Esto es asi porque las caracteristicas subyacentes a la competencia las encontramos en los
siguientes niveles y son:

@ Motivacion: creencias y valores
@ |dentidad. Auto-concepto. Personalidad
Motivacion: Creencias y Valores

Este nivel responde a la pregunta ;POR QUE? Y ;PARA QUE?

N |
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Niveles Logicos

Es nivel de la motivacién y automotivacion. Es el nivel de las Actitudes

Las creencias son juicios y evaluaciones sobre uno mismo, del mundo y de las demds
personas. Tienen que ver con el porqué de lo que hacemos.

Los valores y criterios, se refieren al para qué, el fin por el cual nos movemos.

Tanto las creencias como los valores personales ponen en movimiento nuestros recursos
personales para conseguir resultados en el nivel superior. Ni son buenas ni son malas,nos
potencian o limitan, de alguna forma potencian e inhiben el nivel inmediatamente superior
de las capacidades.

El desarrollo de la persona empieza a darse a este nivel. Para que exista un cambio
sostenible en la persona que se convierta en habito, debe encontrar un motivo importante
que le permita tener la disciplina necesaria para poner en practica una nueva forma de
actuacion. Es por ello que en este nivel encontramos las palancas de cambio.

Identidad
Tiene que ver con la creencia de QUIEN somos.

En este nivel ubicamos todos los YO SOY, los personajes con los que paseamos por la vida.
Este nivel tiene una enorme importancia ya que los valores y creencias se organizan en base
a la identidad.

la Identidad sirve de GUIA en la vida, e incluye el auto-concepto y la autoestima.

Es en este nivel donde ubicamos el Eneagrama, el cual ofrece un conocimiento de las gafas
con las que nos vemos a nosotros mismos y, por tanto, al mundo.

Este nivel afecta a los niveles superiores de forma directa. Por todo ello, al integrar el
conocimiento de la personalidad en el desarrollo de la persona se acelera el proceso de
cambio y se identifica el camino a seguir para el desarrollo.

Nivel Transpersonal

Este nivel puede asociarse con la pregunta ;QUIENES O QUE MAS? La misién basica para
la que estamos en este mundo, nuestro proposito.

Transciende a la persona e influye en ella. Lo que hay mas alld de mi como individuo. Las
influencias que la persona ha tenido.

En el ambito Organizacional, es importante ahondar para poder diferenciar a la persona del
profesional.

N |
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Niveles Logicos

Aspectos a tener en cuenta

La jerarquia mostrada con estos niveles responde a las siguientes premisas:

@ La funcién de cada nivel consiste en organizar la informacion del nivel inmediatamente
inferior.

@ Las reglas del cambio son distintas para cada uno de los niveles.
@ Un cambio en un nivel inferior afectard, casi con seguridad, a los niveles superiores.
@ Un cambio en un nivel superior no tiene por qué afectar los niveles inferiores.

@ Un nivel inferior mal estructurado es como un soporte insuficiente para el nivel
superior.

Robert Dilts establece una intima relacion entre los diferentes niveles y nuestro sistema
neuro-vegetativo. Hasta tal punto lo considera trascendente, que conecta ciertos tipos de
sintomas y manifestaciones organicas disfuncionales, a las anomalias, trastornos, conflictos,
etc. De arriba abajo los identifica del siguiente modo:

Espiritual: Holografico (ser parte integrante de un sistema mas amplio). Considerando al ser
humanos como un sistema unificado en si mismo e integrante de otro sistema unificado
mucho mayor. Es el nivel menos estudiado o en el que menos se ha profundizado en sus
respuestas organicas si se producen cambios importantes en él.

Identidad: Tiene relacion con el sistema inmunolégico y endocrino (funciones profundas del
mantenimiento de la vida). Enfermedades como cancer o el sistema endocrino son las que
existe conflicto de identidad por largo tiempo.

Creencias: Sistema nervioso auténomo. (frecuencia cardiaca, pulso, dilataciéon de la pupila,
etc.) Respuestas inconscientes.

Capacidades: Sistema Cortical (movimientos oculares, gestos, posturas, etc.) Acciones semi-
inconscientes. Relacionado con el mundo de las emociones y la generacion de estados
internos que conlleva.

Comportamiento: Sistema motor, piramidal y cerebelo. Acciones conscientes.
Ambiente: Sistema nervioso periférico. Sensaciones y acciones reflejas.

La unidad personal aparece como un conjunto de sistemas interactivo y es importante tener
en cuenta que en todo proceso humano intervienen multiples factores:

En el ambiente, afectan las tecnologias, contaminacién, desarmonia, injusticias, ruidos,
violencia, etc. Ayuda a la insatisfaccion y nos predispone a las alteraciones de salud y es
importante tenerlo presente en cualquier trabajo que ejecutamos.

En las conductas, toda enfermedad es una conducta que nosotros ejecutamos y por lo tanto
somos responsables directos de la pérdida de salud.

Las capacidades, son consecuencias directas de nuestros estados internos y emocionales.

N |
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Niveles Logicos
Las creencias representan uno de nuestros factores decisivos en el mantenimiento del
equilibrio orgédnico, de la salud y de la posible evolucién humana.

La identidad es en [a mayoria de los casos el nivel responsable de las [lamadas enfermedades
incurables y/o de familia.

El nivel espiritual va a permitir en nosotros establecer ciertos estados de salud o enfermedad,
facilitara en nosotros la capacidad de sanar o no.

Para establecer un equilibrio correcto y arménico en la persona, es preciso proceder a un
ordenamiento o alineamiento de todos y cada uno de los niveles légicos
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