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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

Denominacion del Programa de Formacion: ELABORACION DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO
e Cadigo del Programa de Formacién: 12210014

e Competencia: Estructurar la propuesta de solucion de negocios segun tipo de proceso y
procedimiento técnico

¢ Resultados de Aprendizaje Alcanzar:

1. PLANEAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON NORMAS TECNICAS Y
LEGALES.

2. ESTRUCTURAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON METODOLOGIAS Y
NORMAS

3. HACER SEGUIMIENTO A LA ESTRUCTURACION DE LA PROPUESTA DE NEGOCIO DE
ACUERDO CON NORMAS Y PROCEDIMIENTOS TECNICOS

4. AJUSTAR LA PROPUESTA DE NEGOCIO DE ACUERDO CON NORMAS TECNICAS
LEGALES Y MARCOS DE REFERENCIA.

e Duracién de la Guia: 40 Horas.

2. PRESENTACION

La poblacion en situacién de desplazamiento requiere de un proceso de acompafiamiento para generar
proyectos productivos que les permitan poder derivar sus ingresos, independizarse, creando su propia
empresa.

Los programas de atencién a ésta poblacién, promueven la oportunidad de generar negocios. Por lo cual se
hace necesario desarrollar acciones de formacién que involucren el componente empresarial de los
procesos productivos propuestos por la misma comunidad. A través de este curso complementario, se
busca facilitar y orientar a personas con potencial Emprendedor, en la Creacién de empresas con alto
componente Innovador, aplicando tecnologias que potencien el valor de las empresas y sean mas
competitivas, agregando valor y generando empleo, contribuyendo al desarrollo de la region y del pais. La
experiencia adquirida por el SENA, ha permitido permanentemente que se actualice contenidos y
enriqguezcan metodologias, que contribuyen a crear empresas innovadoras y competitivas, generando
autoempleo y empleo como una alternativa de vinculacién, frente a las dificultades que presenta el mercado
laboral.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAJE
3.1 Actividades de Reflexion inicial.

EVIDENCIA 1: participacion en el conversatorio historias de empresarios exitosos en Colombiay el
mundo.

A partir de la lectura y videos de casos empresariales de referencia en Colombia y el mundo (Historia de
Arturo Calle, Ponqué Ramo, entre otros) responda las siguientes preguntas:

1. ¢Qué caracteristicas de estos empresarios cree usted garantizaron el éxito de sus empresas en ese
momento de la historia empresarial Colombiana?

2. ¢Existen en la actualidad las organizaciones a las que pertenecen los empresarios analizados?

3. De acuerdo con lo observado, identifique qué aspectos posee como persona y profesional para lograr
éxitos en los proyectos a emprender.

Realice aportes a las respuestas de dos de sus compafieros como minimo.

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

La Piramide de Maslow

La Piramide de Maslow, o jerarquia de las necesidades humanas, es una teoria psicolégica propuesta por
Abraham Maslow en su obra: Una teoria sobre la motivacion humana de 1943, que posteriormente amplio.
Maslow formula en su teoria una jerarquia de necesidades humanas y defiende que conforme se satisfacen
las necesidades méas bésicas (parte inferior de la piramide), los seres humanos desarrollan necesidades y
deseos mas elevados (parte superior de la pirdmide).

moralidad,
creatividad,
espontaneidad,
falta de prejuicias,
ceptacidan de hechaos

_"m'_l_lt-:-l'l""?-'_ﬁ|I;-'_:l'.'.I'C'I'I resalucidn de problemas’

autorreconocimienta,
- ) P confianza, respeto, éxito

/ amistad, afecto, intimidad sexual \
seguridad fisica, de empleo, de recursos,
=eduridad moral, familiar, de salud, de propiedad privada

Fisiologfa /r!spiri:i:in. alimentacion, descanso, sexo, hn_
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La escala de las necesidades de Maslow se describe a menudo como una piramide que consta de cinco
niveles: los cuatro primeros niveles pueden ser agrupados como «necesidades de déficit (primordiales); al
nivel superior lo denominé «autorrealizacién», «motivacién de crecimiento», o «necesidad de ser». “La
diferencia estriba en que mientras las necesidades de déficit pueden ser satisfechas, la necesidad de ser es
una fuerza impelente continua”.

La idea basica de esta jerarquia es que las necesidades mas altas ocupan nuestra atencion solo cuando se
han satisfecho las necesidades inferiores de la piramide. Las fuerzas de crecimiento dan lugar a un
movimiento ascendente en la jerarquia, mientras que las fuerzas regresivas empujan las necesidades
prepotentes hacia abajo en la jerarquia.

EVIDENCIA 2: PirAmide de las necesidades

v" A través de un documento entregable. Escoger un producto o servicio conocido en el mercado y
describa cémo se ha potenciado a través de lo expuesto en la lectura y video sobre la escala de las
necesidades humanas.

EVIDENCIA 3: Identifigue oportunidades de mercado de acuerdo a los estilos de vida y tendencias
actuales.

Conformar equipos de 3 personas:

Para el desarrollo de esta Evidencia, es necesario que observe el video segmentos y tendencias de
consumo.

Teniendo en cuenta los diferentes estilos de vida observados en el video, a través de una lluvia de ideas
proponga un producto o servicio de su preferencia que satisfaga las necesidades o resuelva los problemas
de cada uno de los estilos de vida y haga sus aportes participativos en mesa redonda.

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacion).
EVIDENCIA 4: Identificacion de la idea de negocio

Ideas a partir de lo que a cada quien le gusta.

Ideas a partir de necesidades.

Ideas a partir de la experiencia laboral que se tiene.

Observacion personal (viajes)

Publicaciones, revistas especializadas, Internet y documentales audiovisuales
Eventos o ferias en las que se rednen fabricantes, clientes y demas actores

ANENE VR NENEN

Defina al menos tres (3) ideas de negocio aplicando cada técnica de las mencionadas anteriormente luego
responda:

v' ¢ Cual es el producto?... que se esta pensando ofrecer

v’ ¢Para quién?... esta pensado.

v ¢Para qué?... en términos de necesidad y utilidad. ¢ Cémo?... producir o generar lo que

v ¢Por qué los clientes lo preferiran?... que sugiera de forma general la diferencia respecto a lo
ya existente
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¢, Qué es el Modelo CANVAS?

El Modelo de Negocios Canvas es una herramienta de gerencia estratégica para emprendedores. En ella
se describe, disefia, inventa, se modela la iniciativa empresarial.

Es un formato en el que se observa el modelo de negocio en nueve campos. La herramienta ofrece una
vision global (vision de helicoptero) de la idea de negocio, mostrando las interacciones entre aspectos clave
para el desarrollo de la iniciativa.

El Modelo de Negocios Canvas o Business Model Canvas fue disefiado en 2010 por Alex Osterwalder

EVIDENCIA 5: Disefie el modelo CANVAS de su idea de negocio.

v Tomando como referencia el modelo de negocios aportado por el instructor, disefie el modelo
CANVAS de la idea de negocio que ha seleccionado en el punto anterior.

MODELO CANVAS

Relaciones con
los clientes

Actividades Propuesta 7=

Segmento
: clave
Socios clave el he

" del mercado

Recursos clave

Ingresos

ANALISIS DEL MERCADO
EVIDENCIA 6: Desarrolle un perfil ideal de su cliente y responda las siguientes preguntas:
Andlisis de la Oferta

¢ Quiénes ofrecen el producto o servicio? ¢Quiénes y cuantos son o seran sus competidores? ¢ Cuales son
los puntos fuertes de la competencia? ¢ Cuales son sus puntos débiles? ;Donde se encuentran ubicados?
¢Estdn més cerca o mas lejos de los clientes que ustedes? ¢Los precios que ellos ofrecen son buenos?
¢Los productos que ofrece la competencia son de alta calidad?
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Andlisis de la Demanda

¢, Quiénes necesitan el producto o servicio? ¢Qué caracteristicas poseen los posibles clientes? ¢ Se trata de
otras empresas o instituciones? ¢Del sector publico o privado? ¢Son personas naturales los futuros
clientes? ¢Son jévenes, adultos, mayores? ¢De ingresos econémicos bajos, moderados, altos? ¢,Por qué
preferiran el producto o servicio que usted ofrecera?

ESTUDIO TECNICO O PLAN DE OPERACIONES
EVIDENCIA 7:
Procesos y operaciones

Defina y describa los diferentes procesos principales del ciclo entero de la manufactura o de la prestacion
del servicio. ¢Qué se tiene que hacer en la organizacién para elaborar el producto o prestar el servicio
(Paso por paso)? Identifiqgue e indique con un asterisco (*) los procesos criticos, los mas importantes para
lograr las caracteristicas del producto.

PROCESOS PRINCIPALES ¢ QUE SE NECESITA? ¢ QUE SE OBTIENE?
Material, Mano de Obra Resultado

Estructura de la Organizacion
Elabore un organigrama que describa las funciones que se dan dentro de la organizacidon y quién se
responsabiliza cada una de ellas.

Recursos materiales y/o insumos

Exprese en el siguiente cuadro todos los materiales y/o insumos que necesitara para elaborar el producto o
prestar el servicio.

MATERIALES CANTIDAD COSTO /UNIDAD TOTAL COSTO
REQUERIDA POR UNITARIO
CADA UNIDAD DE
PRODUCTO

ESTUDIO FINANCIERO
Evidencia 8:
Plan de Inversién

Exprese en el siguiente cuadro los activos que la empresa tendra que adquirir para desempefar sus
funciones.
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Detalle

Inversion Propia

Inversién a financiar

Total Inversiéon

Estimacién de los Ingresos

Tomando en cuenta la informacién emanada del Estudio de Mercado, indique las proyecciones de ventas
promedio que tendra su negocio.

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Producto 4

TOTAL

Cantidad de
productos ventas
mensual

Precio por
producto

Ingreso por ventas
mensual

Ingreso por ventas
anual

Estimacién de los Costos por Materia Prima o Insumos

Tomando en cuenta la informacién emanada de las proyecciones de ventas que tendra su negocio
mensualmente, indique el comportamiento de la produccion y de los materiales y/o insumos que intervienen

en el proceso productivo o de prestacion del servicio.

Producto 1

Producto 2

Producto 3

Producto 4

TOTAL

Cantidad a producir
mensual

Costo por producto

Costos mensual

Costos materia
prima anual

3.4 Actividades de transferencia del conocimiento.

EVIDENCIA 9: Tomando como referencia el modelo de encuesta de la empresa Helados “Yogurisimo”
realice un pequefio estudio de mercado en una practica de campo, dentro del mercado o area de influencia
de su producto o servicio. (Utilice la herramienta GOOGLE FORMS - formularios de Google, para que
tabule la encuesta en linea)
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Ejemplo: Se trata de una empresa de helado de yogurt que pretende entrar en el mercado ofreciendo un
servicio diferente al de sus competidores y estan interesados en conocer las necesidades y deseos del
consumidor, que no son cubiertos por la competencia directa.

Producto: Helados Yogurisimo

1. Sexo

3. ¢ Te gustan los helados de yogurt?
a) Si
b) No

4. ¢ Por qué comprarias un helado de yogurt?
a) Sabor

b) Presentacién

¢) Precio

5. ¢ Qué esperas de un yogurt de helado?

a) Un producto muy dulce

b) Un producto equilibrado (dulce pero no empalagoso)
¢) Un producto Light

6. ¢, Cuanto estas dispuestos a pagar por un helado de yogurt al que puedas agregarle todo lo que se te
antoje?

a) $40

b) $30

c) $25

d) $20

7. ¢, Qué le cambiarias a los helado de yogurt que hay actualmente en el mercado?
a) el tamafio

b) los precios

c) la variedad

8. Si se te presentara la oportunidad, ¢ disefiarias tu propio helado de yogurt, tu propia combinacién de
ingredientes?

a) Si

b) No

9. ¢, Cudl de las siguientes opciones crees que es una necesidad para ti como consumidor de helado de
yoghurt?

a) Helados lights

b) Precios mas bajos

¢) Sabores no tradicionales

d) Variedad en los toppings
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. Formacion
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Final: 20 Video 1 S . ggquetes gggltiigu;;g 1 Aula, condiciones de seguridad industrial, salud ocupacional y medio
;l:r?uesg; Beam 2. ;?Ité)g;plas paquetes | Administracio ambiente normales.
. n de
negocio. Empresas.
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Evidencias de Aprendizaje

Criterios de Evaluacion

Técnicas e Instrumentos de
Evaluacion

Evidencias de Conocimiento :

v

v

v

Evaluacion conceptos
Basicos.

EVIDENCIA 2: Piramide de
las necesidades.
EVIDENCIA 3: Identifique
oportunidades de mercado
de acuerdo a los estilos de
vida y tendencias actuales.
EVIDENCIA 4: Identificacion
de la idea de negocio

Evidencias de Desempefio:

v

Desarrollo de Talleres
Propuestos.

EVIDENCIA 5: Disefie el
modelo CANVAS de su idea
de negocio

EVIDENCIA 6: Desarrolle un
perfil ideal de su cliente y
responda las preguntas
sobre mercado.
EVIDENCIAY: Definay
describa los diferentes
procesos principales del
ciclo entero de la
manufactura o de la
prestacion del servicio.
EVIDENCIA 8: Realice una
proyeccién de su inversion,
sus ventas y elabore los
costos fijos y variables de su
unidad de negocio.

Evidencias de Producto:

v

EVIDENCIA 9: Disefie una
encuesta en linea utilizando

v'Identifica las ideas de
negocio viables
teniendo en cuenta las
necesidades del
mercado

v" Valora las ideas de
negocio segun criterios
establecidos por la
organizacion

v" Realiza la guia del plan
de negocio teniendo en
cuenta la metodologia
establecida por la
organizacion

v'  Evalla las fuentes de
financiacién para la
adquisicién de los
recursos segun criterios
y politicas establecidas
por la organizacion

De Conocimiento :

v" Observacion,
participacion oral

v" Sopa de Letras de
Conceptos

v'  Lista de chequeo

v' Lluvia de ideas

De Desempefio:

v" Trabajo en equipo
desarrollo de talleres en
parejas.

v' Exposicion de talleres
resueltos mesa redonda,

v" Resolucién de casos y
problemas préacticos de
actividades propias de su
entorno

De Producto:
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los Formularios de google
en donde haga un pequefio
estudio de la demanda. Lista de Chequeo Producto

v' Elabore el plan de negocio
en plataforma plan de
negocios poblacion victima
o en forma fisica con los
conceptos desarrollados en
el curso.

5. GLOSARIO DE TERMINOS

Necesidad: Es la carencia o falta de algo indispensable para la vida: vestido, seguridad, sentido de
pertenencia, afecto, alimento, recreacion.

Deseo: Es anhelar aquellas cosas (bienes 0 servicios) que no son necesarias para la vida, pero que nos
gustaria tener o poder alcanzar.

Producto: Es todo objeto o cosa util que podamos ofrecer (vender) en un mercado para satisfacer una
necesidad o deseo a los consumidores.

Precio: Es el nUmero de unidades monetarias (pesos) que necesitamos para obtener a cambio una unidad
del bien (producto que se quiere comprar)

Demanda: Es la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan dispuestos a comprar.

Oferta: Las cantidades que los productores estan en condiciones de ofrecer en el mercado, dentro de un
rango de precios y en un tiempo determinado.

Investigacién Mercado: Es el trabajo que realizamos para identificar las necesidades o las preferencias
gue tiene el consumidor para compra r un producto o servicio.

Costo: Es la cantidad de recursos invertidos para producir un bien o prestar un servicio.

Emprendedor: Es una persona con capacidad de innovar; entendida esta como la capacidad de generar
bienes y servicios de una forma creativa, metddica, ética, responsable y efectiva

Innovacion:

* Acto de convertir un concepto o idea creativa en un resultado.

* Llevar a la practica las nuevas ideas.

* La transformacion de una idea en un nuevo producto, servicio o método de produccién.
+ Capacidad para ejecutar y concretar cambios en una organizacion.

Liderazgo: Es Influencia, es decir, el arte o el proceso de influir sobre las personas para lograr que se
esfuercen de buen agrado y con entusiasmo hacia el logro de las metas del grupo.

GFPI-F-135 V02




4
SENA

N

Creatividad:

* La generacion de nuevas ideas.

* La habilidad para combinar o asociar ideas de manera Unica, para lograr un resultado nuevo y dutil.
* La capacidad de generar alternativas de soluciéon a un mismo problema.

+ La habilidad y potencial para desarrollar nuevas ideas.
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