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PROCESO DIRECCION DE FORMACION PROFESIONAL INTEGRAL
FORMATO GUIA DE APRENDIZAJE

1. IDENTIFICACION DE LA GUIA DE APRENDIZAJE

e Denominacién del Programa de Formacién: GESTION PARA ESTABLECIMIENTOS DE ALIMENTOS Y BEBIDAS.
e Cddigo del Programa de Formacidn: 621308
e Nombre del Proyecto: N/A
e Fase del Proyecto: N/A.
e Actividad de Proyecto: N/A
e Competencia: Administrar los recursos del area de acuerdo con politicas de la organizacion - Gestion de recursos
del area. Codigo (260201001).
e Resultados de Aprendizaje Alcanzar:
- Gestionar los recursos necesarios para la ejecucion del plan de trabajo del drea de

- Alimentos y bebidas segun politicas de la organizacidn.

- Elaborar presupuesto del plan de trabajo del area de alimentos y bebidas teniendo en cuenta punto de
equilibrio y lineamientos organizacionales.

- Verificar la ejecucion presupuestal segln cronograma, plan de trabajo del area de
- Alimentos y bebidas, indicadores y modelo de gestién de calidad.

- Diseiar plan de trabajo del drea de alimentos y bebidas teniendo en cuenta prondstico de ventas y recursos
del area.

e Duracion de la Guia: 480 horas.

2. PRESENTACION

La gestion de recursos es de los aspectos mds satisfactorios del oficio de un administrador y también uno de los mas
dificiles. En especial dificil en las empresas, porque muchas veces lo que se exige esta en conflicto. Asi visto, es
preciso modelar la gestidn de recursos basado en estrategia y el amparo de los objetivos de la organizacion.

En esta competencia, recibird elementos que le ayudaran a evidenciar y desarrollar los elementos determinantes para
una buena gestidn del recurso. Activara habilidades para visualizar modelos y generar estrategias cuando de
presupuestar, asignar y administrar recursos se trate; aprenderd a reconocer y caracterizar los planes de trabajo
alineados con las politicas de la empresa, elaborar presupuestos, verificar la ejecucion presupuestal y disefiar planes
de trabajo.

En consecuencia, como aprendiz SENA, sumara saberes claves y trabajo orientado sobre la gestidn estratégica de
recursos, para que esté con la competencia de administrar recursos integralmente.

Asi que, ven con actitud y disposicidn, fundamentales en el crecimiento y desarrollo profesional.
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3. FORMULACION DE LAS ACTIVIDADES DE APRENDIZAIE

3.1 Actividad: Reflexion inicial - “Negocio vs. Empresa”

3.1.1. Lea con atencion los siguientes enunciados:

- “Silo suefias puedes lograrlo”, decia Walter Elias Disney (1901-1966), dibujante que luego de ser conductor de
ambulancia y repartidor de periddicos entre otros oficios, perfecciond su talento artistico y se dedico a crear
personajes que de su cabeza saltaron al cine.

- 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 impacten el
entorno... que trasciendan al mundo.

- El emprendimiento estd conectado con el desarrollo humano y econdmico, con el mejoramiento de la calidad de
vida del entorno donde impacta la idea, al concretar las aspiraciones personales y suefios que motivan al
emprendedor.

- Elemprendimiento es una manera de pensar y actuar, que transforma suefios, ilusiones o expectativas, para
interpretar y transformar la realidad.

3.1.2. Observe el video “Vive de nuevo tu vida” proyectado por el instructor.
(link:https://www.youtube.com/watch?v=jLrJo51a4Rk)

3.1.3. De acuerdo con los enunciados expuestos y con el video visto, reflexione y fije una posicion sobre lo siguiente:

éQué opinidn tiene sobre el papel de la mentalidad emprendedora en el desarrollo social, econémico y cultural del
mundo?

3.1.4. Ahora, socialice sus respuestas en reunidn con 4 compafieros y produzcan un criterio conjunto que debera ser
compartido con el resto del grupo a manera de sustentacién. Finalmente, participara con todo el grupo en el
conversatorio dirigido por el Instructor.

Ambiente Requerido: Ambiente de aprendizaje SENA asignado
Materiales: Papel, lapiceros, tablero, marcador, tablero y video bean.

3.2. Actividad de contextualizacion e identificaciéon de conocimientos necesarios para el aprendizaje.

e Nombre de la actividad: "El emprendimiento que sofiamos". La actividad tiene como propdsito, que realice un
ejercicio que lo acerque a un enfoque y actitud de emprendedor.

3.2.1 Vaaidentificar, valorar y reconocer de manera espontanea uno de sus suefios o propdsitos de vida en
caracterizacion emprendedora. Para ello, integrard un equipo de cuatro (4) aprendices. Una vez organizados, recibiran
una hoja de trabajo, con un titulo que dice: “El emprendimiento que sofiamos”. Un integrante iniciara a dibujar sobre
la hoja entregada, en una silla aparte del grupo. El debe dibujar lo que el titulo en la hoja le sugiere, teniendo presente
que no se puede utilizar ni letras ni signos de ningun tipo, solo trazos. Esta accidn la realizara durante dos (2) minutos.
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Al cumplir este tiempo, deberd ser reemplazado en la silla por un nuevo integrante de su equipo, de tal manera que,
de la misma forma que su compaiiero precedente, dibuje lo que el titulo le sugiere, solo que debera hacerlo como
complemento del que ha dejado su compafiero. Este proceso se repetira hasta que roten todos los integrantes del
equipo en dos (2) oportunidades cada uno.

En ninglin momento se podra pedir ni dar orientacidn o explicacion alguna sobre la intencidn del dibujo que esta
realizando cada uno. El grupo en pleno no deberd mantener comunicacidn hasta terminado el ejercicio de dibujar.

3.2.2. Ahora, presente a sus compaferos de equipo el suefio que ha querido dibujar en la hoja de trabajo. Esto lo
deberdn hacer todos los integrantes del equipo.

3.2.3. Pase a construir, en consenso de equipo, una Unica idea plasmada en la hoja de trabajo. Esta la convertiran en
proyecto de negocio para construir una presentacién comercial. Para ello, identifican las ideas comunes sobre
emprendimiento y por equipo socialice en plenaria.

3.2.3.1. Observe el video “Una historia de Emprendimiento-LEGO”, proyectado por el instructor.
(link:https://www.youtube.com/watch?v=P6bYuHYblil)

3.2.4. De acuerdo con el video visto, individualmente Reflexione entorno a lo visto y participa en el conversatorio
dirigido por el Instructor.

Ambiente Requerido: Ambiente de aprendizaje SENA asignado
Materiales: Papel, lapiceros, tablero, marcador, tablero y video bean.

3.3 Actividades de apropiacion del conocimiento (Conceptualizacion y Teorizacidn).

3.3.1. Reconocer el entorno del sector econémico al que esta vinculado el programa de formacién teniendo en
cuenta la caracterizacion brindada a partir de fuentes de informacion del sector econémico

e Realice la lectura del Material Mentalidad Emprendedora. Se cumplira desde el material entregado por el
instructor.

e Observe la pelicula “Spare Parts” (Los inventores — partes sobrantes), que proyectara el instructor.

e De acuerdo con la lectura y la pelicula, individualmente reflexione entorno a ello, escriba sus reflexiones y
participe en el conversatorio dirigido por el Instructor.

e Intégrese con sus compafieros en un equipo de trabajo de cuatro (4) aprendices. El objetivo es conocer acerca del
ecosistema del emprendimiento en Colombia (Ley 1014 de 2006, Ley 789 de 2002, Ley 1286 de 2009 Ciencia,
Tecnologia e innovacion y Fuentes de Financiacion) temas que encontrara en lectura que entregarad el instructor.

e A partir de la informacidn adquirida, se realizara una dinamica “tipo debate”, que facilite la apropiacion de la
tematica expuesta. Para su ejecucion, debe integrar un grupo de cuatro (4) aprendices, seleccionados por el
instructor. A cada grupo se le asignara un rol (defensor, contrario, optimista, pesimista e diferente). Se pide a cada
grupo que en equipo elaboren una argumentacion sobre el tema, asumiendo la postura asignada en su rol. Una vez
estén preparados los grupos, se dara inicio al debate teniendo al instructor como moderador.
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e Consulte con su equipo de trabajo cuales son las oportunidades, amenazas, tendencias y situacion actual del
entorno econdmico que se relaciona con el programa de formacion en el que estd matriculado y participe en el debate
direccionado por el instructor. Para la realizacidn de esta actividad debe consultar paginas de que contengan
informacion sobre el sector econdmico.

3.3.2. Desarrollar una idea de negocio pertinente al sector econémico al que pertenece tu programa de
formacion soportado en el Modelo Lean Canvas.

e Nombre de la actividad: "ldentificacion de Ideas de Negocio”. La actividad tiene como propdsito, que realice un
ejercicio que te acercara a la formulacion de una idea de negocio que podra desarrollar con la guia de la herramienta
Lean Canvas.

e Consulte las fuentes indicadas por el instructor y tome de ahi los elementos pertinentes a la identificacién de una
idea de negocio. Seguidamente, desde esas iniciativas que inspiran las fuentes, elabore una lista de ideas de negocio
que estén relacionadas con su programa de formacion, con tus talentos, herencias, innovaciones, deseos, etc.

e Ahora, participando del taller ilustrativo, guiado por el instructor y frente a la lista de ideas elaborada, visualice
oportunidades de mercado y elije |la idea que mejor se ajuste a todos los aspectos expuestos, acorde con el proyecto
formativo y las necesidades del sector econdmico de nuestra region. Esta idea seleccionada, se convierte desde este
momento en la iniciativa empresarial que desarrollards con el modelo lean Canvas.

3.4 Actividades de Transferencia del Conocimiento.

MODELO DE NEGOCIOS LEAN CANVAS. A partir de esta sesidn, con la orientacion del instructor y la apropiacion de
conceptos analizados, desarrollara cada uno de los nueve bloques que conforman el modelo Lean Canvas aplicado a
su idea de negocio. Para ello, debe modelar tu “Lienzo” Lean Cambas para su idea de negocio (realizarlo en un pliego
de papel), seguin la orientacion del instructor. Este Lienzo, serd material de trabajo en todas las sesiones de formacion,
hasta dejarlo finalizado en su totalidad.
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Lienzo Lean Canvas

m PROBLEMA

Identificarlos problemas que
cada segmento de cliente
puede tener paraadquirir el
producto o serviciocon las
alternativas actuales.

w SOLUCION

Qué solucidn se le dara al
cliente mediantela PUV /
concretar los beneficios que
vamos a aportar a nuestros
clientes / Caracteristicas o
beneficios principales

N METRICAS

Indicadores que mediran
permanentemente el
resultado de la gestion./
Actividades clavesamedir

w PROPOSICION

UNICA DE
VALOR

Qué se le ofreceal cliente

pararesolver sus problemas /
beneficios para el cliente con
nuestro producto o servicio /

Slogan

w VENTAJA
DIFERENCIAL

Por qué losclientesvan a
elegir nuestra solucion para
resolver su problema en lugar
de lacompetencia. / ventaja
que hace destacar de tus
clientes, dificilmente
replicable o adquirible.

u SEGMENTO DE
CLIENTES

Perfiles de clientes a quien se
le venderd. Para quien estd
disefiado el productoo
servicio. (sexo, edad,
ubicacidn geogréfica, nivel
econdémico, nivel cultural,
gustos, intereses, etc.) /

Clientes potenciales

w CANALES

Vias de comunicacion y
entregadel producto o
servicio, que sean coherentes
con los perfiles de clientes
identificados. / caminos hacia
los clientes.

quienes seran los primeros
clientes / Clientesideales

w ESTRUCTURA
DE COSTOS

personal)y pueden serfijos o variables.

Identificarlos principales costos en los que vamos
aincurrir para poder entregar a nuestros clientes
la solucion a su problema. Esos costes pueden ser
puntuales (inversién) o recurrentes (publicidad,

w FLUJOS DE
INGRESOS

¢Através de que viasvamos a obtener
ingresos para entregar a nuestros clientes la
solucién asu problema? /Financiacion inicial

Analizar y desarrollar los productos o
servicios

Establece el enlace entre los

madulos

3.4.1. Bloque uno: Segmento de Clientes.

Describir y analizar el mercado

El instructor hara una exposicion sobre la distincion importante entre: Usuario, Consumidor y Comprador. Sin

embargo, aclarara que en la mayoria de los casos, estas figuras suelen recaer sobre el mismo sujeto, con lo que todos

los esfuerzos de segmentacion se simplifican y aligeran considerablemente.

Posteriormente, explicard el concepto de Segmento de Clientes desde lo tedrico y realzara la importancia de una
adecuada identificacién, de este, en la idea de negocio. Igualmente, expondra sobre la manera de segmentar y los
elementos a tener en cuenta para definir el perfil de un segmento de clientes (por sexo, edad, ubicacion geografica,
nivel econdmico, nivel cultural, gustos, intereses,

e Elinstructor, lo invitara a una dinamica de roles, con la cual ejemplificard una segmentacion entre los aprendices,

etc.).

de tal manera que interiorice el modo de segmentar clientes. Hara una segmentacién con los aprendices.

e Una vez tenga claros estos conceptos y la forma de segmentar, se hace necesario que trabaje por unos minutos
sobre la identificacion de los segmentos o perfiles de los clientes de su idea de negocio. Asi que debe describir en un
papel con adhesivo, tipo “post - it”, las caracteristicas particulares que presenta el segmento de clientes al que desea
llegar con su idea de negocio. Realizara la descripcion de manera concreta con el maximo de detalle de dichos perfiles.

e Debe presentar y sustentar al instructor, la descripcion de tu segmento clientes y dejarlo pegado en lienzo Lean

Canvas disefiado para su idea de negocio.
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3.4.2. Bloque dos: Problema.

El instructor hara una exposicidn sobre lo que significa “problema” en el Lienzo Lean Canvas. Explicard el concepto a
partir de ejemplos de casos concretos y reales. La razén de identificar esos problemas es porque estos serdn utilizados
como argumento de marketing a la hora de realizar la venta. En este bloque debe comprender que, identificar los
problemas ayuda al concepto: “de que la venta NO se hace en razén de vender productos o servicios, sino soluciones a
problemas concretos de los clientes.”

e El instructor, lo invitard a una dinamica de manifestaciones de experiencias personales para distintos casos de
problemas que se tienen en la compra de productos o servicios. De esta manera, ejemplificard la descripcion de
problemas que tienen los clientes para realizar una compra de productos o servicios.

e Una vez tenga claro este concepto y forma de describir los problemas, se hace necesario que trabaje por unos
minutos sobre los problemas que identifica en los clientes segmentados en el punto anterior. Igualmente, debe
determinar como estdn solucionando actualmente dicho problema los clientes segmentados. Ahora, siguiendo la
dindmica de conformacion del Lienzo Lean Canvas, debe describir en un papel con adhesivo, tipo “post - it”, esos
problemas identificados en el segmento de clientes. Realizaras la descripcion de manera concreta con el maximo de
detalle.

e Ahora, debe presentar y sustentar al instructor, la descripcion de los problemas identificados en los clientes de tu
segmento y dejarlo pegado en lienzo Lean Canvas disefiado para su idea de negocio.

3.4.3. Bloque tres: Solucion.

El instructor hara una exposicidn sobre lo que significa “Solucién” en el Lienzo Lean Canvas. Explicard el concepto a
partir de ejemplos de casos concretos y reales, hara ejemplificacion sobre algunos de los casos planteados por los
aprendices. En este bloque es el momento de concretar los beneficios que vas a aportar a los clientes. Aqui es donde
empieza en si la creacion del producto o servicio, o bien la adaptacién del mismo (si ya lo tenemos predisefiado). Sera
entonces necesario que describas cuales son esas caracteristicas principales de su producto que van a ayudar a
obtener el beneficio buscado por el cliente?

e El instructor, lo invitard a una dinamica de manifestaciones de experiencias personales para distintos casos de
soluciones que se pueden dar con los productos y servicios. De esta manera, ejemplificard la descripcion de soluciones
que tienen los clientes para realizar una compra de productos o servicios.

e Una vez tenga claros este concepto y forma de describir las soluciones, se hace necesario que trabaje por unos
minutos sobre las soluciones que considera puede ofrecer con su producto o servicio a los clientes segmentados en el
punto anterior. Igualmente. Ahora, siguiendo la dinamica de conformacion del Lienzo Lean Canvas, debe describir en
un papel con adhesivo, tipo “post - it”, esas soluciones identificadas en el segmento de clientes. Realizaras la
descripcion de manera concreta con el maximo de detalle.
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e Ahora, debe presentar y sustentar al instructor, la descripcidn de las soluciones identificados para los clientes de
su segmento y dejarlo pegado en lienzo Lean Canvas disefiado para su idea de negocio.

3.4.4. Bloque cuatro: Canales.

El instructor hard una exposicidn sobre lo que significa “canales” en el Lienzo Lean Canvas. Explicard el concepto a
partir de ejemplos de casos concretos y reales, hara ejemplificacion sobre algunos de los casos planteados por los
aprendices. En este bloque debe comprender que identificar los canales, es reconocer todas las posibles formas de dar
a conocer y facilitar su producto o servicio a los segmentos de clientes identificados. Dichos canales deben ser vias de
comunicacion que sean coherentes con los perfiles de clientes identificados.

e El instructor, lo invitard a una dinamica de manifestaciones de experiencias personales para distintos casos de
canales que se pueden presentar con los productos y servicios. De esta manera, ejemplificara la descripcién de canales
que tienen los clientes acercarse a la compra de tus productos o servicios.

e Una vez tenga claros este concepto y forma de describir los canales, se hace necesario que trabaje por unos
minutos sobre los canales que considera puedes ofrecer con su producto o servicio a los clientes segmentados.
Igualmente. Ahora, siguiendo la dinamica de conformacién del Lienzo Canvas, debe describir en un papel con
adhesivo, tipo “post - it”, esos canales identificados en el segmento de clientes. Realizara la descripcion de manera
concreta con el maximo de detalle.

e Ahora, debe presentar y sustentar al instructor, la descripcion de los canales identificados para los clientes de su
segmento y dejarlo pegado en lienzo Lean Canvas disefiado para tu idea de negocio.

3.4.5. Bloque cinco: Proposicién Unica de Valor.

e Realice la lectura sobre proposicion de valor Unica, y observe los siguientes videos:
- Ford: Coches Usados con Olor a nuevo: https://www.youtube.com/watch?v=LqCvyMXh9MU
- Catuai Coffe: https://drive.google.com/file/d/0B49mI5wzIHfwZVE4TU90b3JIRIU/view

e Consulta la pagina 23 del libro “Generacién de modelos de negocio” (ver referencias bibliogréficas de la guia 'y
biblioteca SENA- Salomia) y responda las preguntas alli registradas. Y, a partir de cada respuesta analizada, identifica
tres elementos claves para la construccion: Producto/servicio, beneficio y aspecto diferenciador.

e Una vez tenga definido dichos elementos, plantee 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.

e Elinstructor, durante la sesién de formacién lo invitara a una dinamica de manifestaciones de experiencias
personales para distintas exposiciones de “Proposicién Unica de Valor”. Explicard el concepto a partir de ejemplos de
casos concretos y reales.

e Una vez tenga claros este concepto y forma de describir la propuesta Unica de valor, se hace necesario que trabaje
por unos minutos sobre la frase que escribié como ejercicio en el numeral 3.4.5. y los confronte en exposicion abierta

al instructor. Y, siguiendo la dinamica de conformacién del Lienzo Canvas, debe describir en un papel con adhesivo,
GFP

I-F-
019
Vo3

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica



¢ siqa

tipo “post - it”, esa frase creada como “Proposicién Unica de Valor”. Ahora, la frase definitiva, debe dejarla pegada en
lienzo Lean Canvas disefiado para tu idea de negocio.

3.4.6. Bloque seis y siete: Ingresos y Costos aplicados a productos y servicios.

El instructor hara una exposicidn sobre los significados de “Ingresos y Costos” en el Lienzo Lean Canvas. Explicara los
conceptos a partir de ejemplos de casos concretos y reales, hara ejemplificacidon sobre algunos de los casos
planteados por los aprendices. En este bloque debe comprender que:

- Identificar los Ingresos permite resolver el interrogante: ¢ A través de que vias se van a obtener ingresos para
entregar a los clientes la solucién a su problema?; Sin embargo se reconoce que el mas habitual es el pago por uso (la
transaccién comercial tradicional), pero se puede recurrir a otros modelos tales como: suscripcidn, financiacion via
publicidad, etc.

- Identificar los Costos permite establecer los principales egresos de dinero en los que se va a incurrir para poder
entregar a los clientes la solucidn a su problema. Esos costes pueden ser puntuales (inversidn) o recurrentes
(publicidad, personal) y pueden ser fijos o variables.

e Ahora lo invitaran a la siguiente dinamica donde se aplicaran los conceptos vistos. El instructor entregara a todos
los aprendices un papel con donde aparecen ejemplos de ingresos o de Costos. Cada aprendiz deberd analizar su
ejemplo escrito y lo pegara en el tablero, seglin sea su opinidn, en una de las columnas marcadas como Ingresos /
Ingresos.

e Posteriormente, se revisan los aportes de todos los aprendices, y en grupo, se analizara si se considera pertinente
cambiar alguno de los ejemplos de lugar y se ubican donde corresponda. Se repite el proceso hasta que estén
ubicados todos los ejemplos de costos e ingresos de manera correcta.

e Una vez tenga claros estos conceptos y forma de clasificar los Ingresos y Costos, se hace necesario que trabaje
sobre las preguntas de las paginas 31y 41 del libro Generacién de modelos de negocio.

e Seguidamente se pedira a los aprendices que defina los ingresos y los costos para su modelo de negocio. Y,
siguiendo la dindmica de conformacién del Lienzo Canvas, debe escribir en cada papel con adhesivo, tipo “post - it”,
esos Ingresos y Costos en las respectivas columnas del lienzo.

e Actividad: Taller de aplicacion de costos - “Costo Estandar”. La actividad tiene como propdsito, que realice un
ejercicio practico de estandarizacidn y costeo para su idea de negocio, con el cual se acercara a la formulacién de una
matriz de costos elaborada en Excel, que podra aplicar (con la guia del instructor) como herramienta.

e Se desarrollard el taller en ambiente TIC'S, con guia del instructor, cada aprendiz aplicard una herramienta de
costeo y estandarizacién en formato Excel, segun la pertinencia de su idea de negocio que ha venido desarrollando.

e Finalmente, debe presentar y sustentar al instructor, la matriz de costos estandar de su idea de negocio. Entregara
un archivo con su matriz terminada.

3.4.7. Bloque ocho: Métricas Clave.
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El instructor hard una exposicion sobre lo que significa “Métricas Clave” en el Lienzo Lean Canvas. Explicard el
concepto a partir de ejemplos de casos concretos y reales, hara ejemplificacion sobre algunos de los casos planteados
por los aprendices. En este bloque se debe comprender que, tradicionalmente las ventas son el indicador clave por el
que se rigen todos los negocios. Sin embargo, gracias a la filosofia Lean Canvas es posible anticiparse a la generacién
de ventas y ganar tiempo comprobando una serie de indicadores que mostraran si se estd desarrollando
correctamente el modelo de negocio.

e El instructor, lo invitard a una dinamica de manifestaciones de experiencias personales para distintos casos de
métricas claves que se pueden presentar con los productos y servicios. De esta manera, ejemplificara los distintos
indicadores que se plantean en los negocios.

e Una vez tenga claros este concepto y forma de describir los indicadores, se hace necesario que trabaje por unos
minutos sobre las métricas claves que se pueden considerar con su producto o servicio. Igualmente. Ahora, siguiendo
la dinamica de conformacion del Lienzo Lean Canvas, debe describir en un papel con adhesivo, tipo “post - it”, esos
indicadores.

e Ahora, debe presentar y sustentar al instructor, la descripcidn de las métricas claves identificadas para su modelo
de negocio y dejarlo pegado en lienzo Lean Canvas disefiado para tu idea de negocio.

3.4.8. Bloque nueve: Ventaja Diferencial.

El instructor hara una exposicion sobre lo que significa “Ventaja Diferencial” en el Lienzo Lean Canvas. Explicara el
concepto a partir de ejemplos de casos concretos y reales, hara ejemplificacion sobre algunos de los casos planteados
por los aprendices. En este bloque se debe comprender que, la ventaja diferencial se puede ver como la caracteristica
diferenciadora capaz de atribuir al negocio una rentabilidad adicional.

e El instructor, lo invitard a una dinamica de manifestaciones de experiencias personales para distintos casos de
formulaciéon de ventajas diferenciadoras que se pueden presentar con los productos y servicios. De esta manera,
ejemplificara los distintos elementos diferenciadores que se plantean en los negocios.

e Una vez tenga claros este concepto y forma de describir la ventaja diferencial, se hace necesario que trabaje por
unos minutos sobre la ventaja diferencial que definid para su producto o servicio. Igualmente. Ahora, siguiendo la
dinamica de conformacién del Lienzo Lean Canvas, debe describir en un papel con adhesivo, tipo “post - it”, esa
ventaja diferencial.

e Ahora, debe presentar y sustentar al instructor, la ventaja diferencial definida para su modelo de negocio y dejarlo
pegada en lienzo Lean Canvas disefiado.

4. ACTIVIDADES DE EVALUACION
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Evidencias de Conocimiento:

Da cuenta de conocimientos sobre
normatividad de emprendimiento,
cultura emprendedora y metodologia
de ideacién del negocio.

Evidencias de desempefio:
Construye, paso a paso, el Lienzo Lean
Canvas, segun metodologia para la
idea de negocios planteada, de
acuerdo con el sector productivo del
programa de formacion.

Evidencias de Producto:

Informe escrito sobre el desarrollo de
la idea de negocios (Modelo Lean
Canvas) de acuerdo al sector
productivo del programa de
formacién.

e Aplica acciones de
emprendimiento de acuerdo con
los elementos de desarrollo social
y personal.

e Plantea ideas de negocio a partir
de oportunidades y necesidades
del mercado conforme con el
analisis sectorial.

e Estructura un perfil de
emprendedor teniendo en cuenta
las habilidades y principios de la
gestion empresarial.

e Integra elementos basicos de
investigacion de acuerdo con las
necesidades descriptivas del plan
de negocio.

¢ Determina segmentos de grupos
objetivo de mercado de acuerdo
con la idea de negocio.

e Construye propuestas
empresariales y de negocio
teniendo en cuenta las
necesidades y segmentacion del
mercado.

e Determina el impacto del plan
de negocio conforme con las
atribuciones y dindmicas del
sector productivo.

e Argumenta la idea de negocio
conforme con la propuesta y
necesidades del sector productivo

Evidencia de Conocimiento
e Técnica de evaluacion:
Formulacién de preguntas

e [nstrumento de evaluacién:
cuestionario.

Evidencia de producto
e Técnica de evaluacién:
informe

e Instrumento de evaluacién: Lista
de chequeo

4, GLOSARIO DE TERMINOS

Angeles Inversionistas: Personas o grupos de personas con experiencia en negocios que invierten capitales en nuevas
empresas a las cuales les brindan acompafiamiento y asesoria, aumentando sus probabilidades de éxito. Invierten en

etapas tempranas.
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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 econdmica organizada para la produccion, transformacion, comercializacién, administracién 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 bienesy
servicios de una forma creativa, metddica, ética, responsable y efectiva

Emprendimiento: Una manera de pensar y actuar orientada hacia la creacién de riqueza. Es una forma de pensar,
razonar y actuar centrada en las oportunidades, planteada con visién global y llevada a cabo mediante un liderazgo
equilibrado y la gestidon 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.

6. REFERENTES BILBIOGRAFICOS

Anzola Rojas, S. (Junio de 2004) (tercera edicion). De la idea a tu empresa una guia para emprendedores. México.
McGraw-Hill.

Claver, P. (2012). Yo también puedo Emprender. Colombia. Ediciones LID.

Diaz, F. (2014). Convocatorias y oportunidades para iniciar o hacer crecer tu empresa. Negocios

y Emprendimiento. Recuperado de:
http://www.negociosyemprendimiento.org/2014/01/convocatorias-oportunidades-iniciar-hacer-crecer-empresa.htmi

El interés oculto. Portafolio (2015). Recuperado de http://www.portafolio.co/economia/interes-oculto-0
Espinal, J. (2006) (20 ed.). Skudmart: quimica con la muerte. Medellin, Colombia: Fondo editorial Universidad EAFIT

Freire, A. (Julio de 2008). Pasion por Emprender de la idea a la cruda realidad. Colombia. Grupo Editorial Norma.

Gallego Ortiz A. (2015, enero 22) Catuai Coffe El origen del café (archivo video) Recuperado de
https://drive.google.com/open?id=0B49mI5wzIHfwZVE4TU90b3JIRIU

Ley 1014 de 2006. De fomento a la cultura del emprendimiento. Enero 27 de 2006. Do. N° 46.1 64. Recuperado de
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1014_2006.html

GFP
I-F-

019
Vo3

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica


http://www.negociosyemprendimiento.org/2014/01/convocatorias-oportunidades-iniciar-hacer-crecer-empresa.html
http://www.portafolio.co/economia/interes-oculto-0
http://www.portafolio.co/economia/interes-oculto-0
https://drive.google.com/open?id=0B49mI5wzlHfwZVE4TU9ob3JlRlU
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1014_2006.html
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_1014_2006.html

¢ siqa

Ley 1286 de 2009, por la cual se modifica la Ley 29 de 1990, se transforma a Colciencias en Departamento
Administrativo, se fortalece el Sistema Nacional de Ciencia, Tecnologia e Innovacién en Colombia y se dictan otras
disposiciones. Enero 23 de 2009. Recuperado de http://www.colciencias.gov.co/normatividad/ley-1286-de-2009

Ley 789 de 2002, por la cual se dictan normas para apoyar el empleo y ampliar la proteccién social y se modifica
algunos articulos del cédigo sustantivo del trabajo. (Diciembre 27 de 2002). Recuperado de
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0789_2002.html

Markets eTrading, (2012, diciembre 17) Atrévete a sofiar [Archivo de video] Recuperado de
https://www.youtube.com/watch?v=8LwvuQkAGcA

Ohbertini, (2012, abril 23) Ford Seleccion: COCHES USADOS CON OLOR A NUEVO [Archivo de video] Recuperado de
https://www.youtube.com/watch?v=LqCvyMXh9MU

Osterwalder, A'Y Pigneur, y (2013) (92. ed.). Generacién de modelos de negocio. Barcelona, Espafia: Deusto

Perez, J. (2015). Mentalidad Emprendedora. Grupo de Emprendimiento y empresarismo. Direccidn general del SENA.
Dinero. Recuperado de http://es.slideshare.net/JuniorPerez7/1-mentalidademprendedora-46061127

Programa de transformacién productiva. Recuperado de https://www.ptp.com.co/

Regiones en desbalance econdmico. Dinero (2014). Recuperado de
http://www.dinero.com/economia/articulo/region-centro-desbalance-economico/197615

Reyes, G. Como esta Colombia En infraestructura. La Republica (2015). Recuperado de
http://www.larepublica.co/%C2%BFcomo-est%C3%A1-colombia-en-infraestructura_216951

Términos de referencia Fondo emprender 2015. Recuperado de
http://www.fondoemprender.com/SitePages/ConvDetalleNacional.aspx?ConvCode=50

Termdmetro de la economia regional. Revista Accidn de la Cdmara de comercio de Cali (2015). Recuperado de
http://www.ccc.org.co/revista-accion-ccc/24854/termometro-de-la-economia-regional.html

Varela, R. (2017). Actividad empresarial colombiana, del GEM (Global Entrepeneurship monitor). Recuperado de
http://gemcolombia.org/publications/gem-colombia-2016-reporte-nacional/

7. CONTROL DEL DOCUMENTO

Nombre Cargo Dependencia Fecha

Autor (es)

8. CONTROL DE CAMBIOS (diligenciar inicamente si realiza ajustes a la guia)

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GFP
I-F-

019
Vo3


http://www.colciencias.gov.co/normatividad/ley-1286-de-2009
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_0789_2002.html
https://www.youtube.com/channel/UC-szfMbL0QyKi782KPAUYRg
https://www.youtube.com/watch?v=8LwvuQkAGcA
https://www.youtube.com/channel/UCt_Bu-HjoPAPxuMaCjgNTMg
https://www.youtube.com/watch?v=LqCvyMXh9MU
http://es.slideshare.net/JuniorPerez7/1-mentalidademprendedora-46061127
http://es.slideshare.net/JuniorPerez7/1-mentalidademprendedora-46061127
http://www.dinero.com/economia/articulo/region-centro-desbalance-economico/197615
http://www.dinero.com/economia/articulo/region-centro-desbalance-economico/197615
http://www.larepublica.co/%C2%BFcomo-est%C3%A1-colombia-en-infraestructura_216951
http://www.fondoemprender.com/SitePages/ConvDetalleNacional.aspx?ConvCode=50
http://www.ccc.org.co/revista-accion-ccc/24854/termometro-de-la-economia-regional.html
http://www.ccc.org.co/revista-accion-ccc/24854/termometro-de-la-economia-regional.html
http://gemcolombia.org/publications/gem-colombia-2016-reporte-nacional/

¢ siqa

Nombre

Cargo

Dependencia

Fecha

Razon del Cambio

Autor (es)

Instructor: Walter Tascon Zuleta

<
o’ \ /
)

www.sena.edu.co
® ® ® SENAComunica

GFP
I-F-

019
Vo3



