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INTRODUCCION

mprendimiento e innovacion: Disesia y planea tu negocio, es un curso que mediante el aprendi-

zaje activo y el desarrollo de un proyecto concreto por parte del(a) emprendedor(a), busca aplicar
los distintos conceptos y aprendizajes que se trabajan a medida que se avanza en el texto. Inicia con
el autoconocimiento, la identificacion de los valores de la cultura a la cual pertenece como ser social el
(la) emprendedor(a). Este(a) se enfrenta igualmente al proceso de generar la idea de negocio y de
desarrollar el concepto para crear valor para el cliente y el modelo para la generacién de ingresos
para su empresa. Se enfrenta también al desarrollo de prototipos, modelos, pruebas con el cliente y
finalmente al desarrollo de su propio producto y servicio. Al seguir este proceso, se espera que el (la)
emprendedor(a), desarrolle un pensamiento que le ayude a desarrollar habilidades para identificar
oportunidades, para ver el potencial de los problemas, si decide actuar en su solucién, asi como el
fortalecimiento de habitos y habilidades para actuar siempre con criterios de desarrollo sostenible y
valores que propendan por el bien comun.

Igualmente, se espera que este proceso apoye el fortalecimiento de habitos para la investi-
gacion, la innovacion y la habilidad para la preparacion de un plan de negocios. Ademads, se busca
estimular que el (la) emprendedor(a) trabaje en el andlisis de escenarios y simule distintas decisiones
de su negocio, en las cuales debera identificar bajo qué condiciones se podria afectar la rentabilidad
financiera y los criterios de sostenibilidad ambiental y social de su negocio, tomando conciencia de
todos los impactos de su proyecto.

El curso estimula la autonomia, el trabajo en equipo y el sentido de pertenencia, el amor por
la propia region, el descubrimiento y aprovechamiento del potencial y riquezas de cada comunidad.

La idea de este curso es estimular y sensibilizar a los jovenes y familias sobre la importancia
de construir y trabajar por los proyectos e iniciativas en las que creemos; estimularlos para que como
emprendedores(as) de negocios y emprendedores(as) sociales, se conviertan en los forjadores de su
propio desarrollo en las ciudades, municipios y regiones. Buscamos que los jovenes descubran las bon-
dades del trabajo en equipo en las distintas etapas de creacion y gestion de una empresa, asi como la
importancia de las relaciones de colaboracién que se pueden establecer entre las cadenas productivas
y las distintas comunidades para el beneficio de todos y todas.

El curso consta de un texto, una plataforma virtual de acompanamiento al docente y al estu-
diante, en la cual se encuentran, entre otros, ejercicios, bancos de preguntas, el formato del plan de
negocios y un modelo sencillo para apoyar la evaluacion financiera del proyecto.

El curso se compone de diez mddulos, en los cuales se plantea un camino, paso a paso, de
descubrimiento en el cual el (la) emprendedor(a) identifica una idea, construye su modelo de negocio,
desarrolla y prueba su prototipo, y fundamenta con un proceso de investigacion, lo mas riguroso po-
sible, su plan de negocios. En el Mddulo 1, se invita al estudiante a descubrir el (la) emprendedor(a)
que hay en su interior. Igualmente se presenta una reflexion sobre la importancia de crear empresas
conscientes de los valores, el bien comin y que respondan al desarrollo sostenible ambiental y social.
Se estimula la habilidad para la innovacién y el desarrollo de hdbitos como la observacion y el uso de
técnicas como el diario de campo. En el Mddulo 2, se invita a identificar y definir una idea de negocio,
construyendo un modelo de negocio que genere valor para el cliente, el (la) emprendedor(a) y demds
entidades involucradas en el negocio. En el Modulo 3, se invita a un diagnéstico de la industria, com-
petencia y canales del entorno local, se inicia el andlisis de fortalezas y debilidades. En el Médulo 4, se
revisa el contexto externo, se realiza investigacion de la industria, competencia y canales externos al
entorno del(a) emprendedor(a) y se trabaja en un andlisis de oportunidades y amenazas. En el Médulo 5,
se invita al(a) emprendedor(a) a realizar una primera definiciéon de su misidn, visién y objetivos y
estrategias de las dreas clave de su negocio. En el Médulo 6, se trabaja la investigacion de mercado,
definicion de segmento de mercado, la definiciéon del plan de mercadeo y la proyeccion de ventas e
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ingresos del negocio. En el Médulo 7, se trabaja la estrategia de operaciones en la cual se definen los
procesos requeridos para ofrecer el producto y servicio al cliente final, teniendo claridad de los cos-
tos, el disefio de planta, etc. En el Mddulo 8, se profundiza en la estrategia de ciencia, tecnologia e
innovacion y se invita al desarrollo del prototipo o modelo virtual del producto o servicio a ofrecer.
En el Moédulo 9, se trabaja la estrategia de organizacion y gerencia en la cual el (la) emprendedor(a)
conforma el equipo, cultura, organigrama y define programas de responsabilidad social empresarial,
entre otros. Finalmente, en el Mddulo 10, se trabaja en la estrategia financiera, el (la) emprendedor(a)
desarrolla, entre otros, el flujo de caja, define el costo de oportunidad de sus recursos y elije la tasa de
descuento adecuada para calcular la rentabilidad de su proyecto, trabajando con indicadores como el
valor presente neto (VPN). Al finalizar el proceso el (la) emprendedor(a) ajusta el diagrama final del
modelo Canvas del modelo de negocio de su proyecto. Se espera que al finalizar el curso el estudiante
culmine con su modelo de negocio, su prototipo y su plan de negocios, decidido(a) a convertirse en
lider de cambio y de construccion de sociedades sostenibles, innovadoras e inclinadas hacia la prospe-
ridad colectiva. Con una profunda conciencia de su responsabilidad en el desarrollo de su proyecto de
vida personal y de su contribucidon al desarrollo colectivo como integrante de la sociedad y al mundo
al cual pertenecemos.

En el sitio web del libro encontrards herramientas que crean un ambiente de aprendizaje ameno, las
cuales incluyen:

* Resuélvelo: Revisa lo aprendido y aplicalo. Al contestar la serie de preguntas tendrds la oportu-
nidad de fortalecer tu comprension en cada médulo.

* Aplicalo: Practica en linea para los exdmenes parciales y finales. Las autoevaluaciones interacti-
vas en linea te permiten revisar tu comprension de los conceptos estudiados en clase.

* Resumenes: Cada médulo es resumido en una presentacién de PowerPoint para facilitar la revi-
sion de lo aprendido en clase.

Para acceder a estos recursos ve a http://latinoamerica.cengage.com/soporte y solicita el acceso.



MobuLo 1

Introduccion y motivacion

OBIETIVOS

1. Descubrir el emprendedor que llevamos dentro. 5. Desarrollar el pensamiento emprendedor.
Definir mi proyecto de vida y mi aporte al proyec-

to de vida colectivo. 6. Desarrollar habilidad para modelar un problema u

oportunidad.
2. Descubrir la importancia del autoconocimiento y

. A 7. Reconocer la importancia de la observacion en el
el trabajo en equipo.

proceso de emprendimiento e innovacién.

3. Identificar y observar las riquezas, recursos, pro-
blemas o necesidades de mi regiéon como oportu-
nidades para crear empresas.

8. Conocer la importancia de la observacién etno-
grafica y el diario de campo.

4. Conocer el papel que juegan los valores y el em-
prendimiento en el bienestar y la sostenibilidad
de nuestros paises y del mundo.

ueridos amigos: hemos preparado este curso con todo el amor buscando despertar en

ustedes el gusto por la aventura que implica crear una empresa.

Crear empresas, significa que cada uno de nosotros asume y emprende su propio
desarrollo. Al crear empresas, buscamos materializar en negocios creados por nosotros
mismos, productos y servicios de excelente calidad, que sean propios de nuestras tierras y
cultura, a cambio de ingresos y empleo para nosotros, nuestras familias y nuestra comu-
nidad.

Vivimos en medio de riquezas que debemos descubrir y aprovechar. El secreto del
éxito en esta empresa es un verdadero trabajo en equipo llevado a cabo en asociacion con
amigos, familiares, vecinos de la comunidad y de otras personas y entidades interesadas
en apoyar la creacion de empresas. Cada uno de nosotros tiene un inmenso potencial, si lo
decidimos podemos transformar nuestra realidad, somos responsables de lo que es y sera
nuestra vida personal y nuestra vida en sociedad. Descubrir nuestros talentos personales y
colectivos, asi como la forma como utilicemos nuestro potencial, depende de la forma en
que pensemos de nosotros mismos, de lo que pensemos de los demds, de nuestras creencias
y valores.
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Al desarrollar el pensamiento emprendedor, nos preparamos para identificar pro-
blemas y convertirlos en oportunidades, es dejar fluir en nosotros toda la creatividad y
la imaginacion para innovar y crear soluciones nuevas para las problematicas de nues-
tro entorno, aprovechando los recursos disponibles. Es vivir nuestra libertad para crear
un mundo mejor para nosotros y los demas.

Para esto, es importante desarrollar la habilidad para observar el entorno vy sis-
tematizar estas observaciones; técnicas como la observacion etnografica y el diario de
campo son utiles en este proceso.

Vivimos una época de grandes cambios y retos en el mundo, la evolucion de la
tecnologia, el uso excesivo y desequilibrado que le hemos dado a algunos recursos na-
turales, asi como la evolucion de las redes de comunicacion e informacion, nos plantean
el desafio de tomar conciencia y adoptar decisiones para un mundo sostenible, aprove-
chando las posibilidades de la innovacion, el conocimiento y el liderazgo de emprende-
dores empresariales y sociales.

iAdelante, tu empresa sera un éxito si asi ta lo decides!

En este modulo revisaras los siguientes temas: descubrir el emprendedor que llevamos
dentro, autoconocimiento, proyecto de vida, trabajo en equipo, recursos para la crea-
cion de empresas, caracteristicas de negocios exitosos, valores en nuestra cultura, la
definicion de un problema y oportunidad, la observacién etnografica y la innovacion.

1. Descubrir el emprendedor que llevamos dentro

Muchas veces imaginamos como nos gustaria vivir. Imaginamos lo que nos gustaria ser
y también lo que no nos gustaria ser ni vivir... Quizas algunos sofiamos con emprender
un dia un negocio propio.

Este curso te invita a ser el propio conductor de tu vida, a explorar y vivir la
aventura de crear una empresa desde tu comunidad. Te invita a realizar y construir tu
proyecto de vida desde tu realidad actual. Para esto, trabajaremos observando y descu-
briendo nuestras potencialidades y las oportunidades que el medio nos brinda.

Recordemos que no estamos solos. Contamos con nuestra familia, comparieros,
amigos y vecinos. También contamos con personas de otras ciudades que también estan
dispuestas a ayudarnos.

Es importante tener en cuenta que el trabajo en equipo nos da la posibilidad de un
crecimiento humano conjunto, ademas de facilitarnos la creaciéon y desarrollo de una
empresa. Crear una empresa, nos ayuda a construir relaciones sociales, porque en ella
se comparten metas, recursos, esfuerzos, aprendizajes, dificultades, riesgos y beneficios.

1.1 Autoconocimiento y proyecto de vida

Al crear un negocio propio es importante clarificar lo que queremos de nuestra vida.
Debemos comenzar con un profundo conocimiento de lo que sonamos, identificar nues-
tras fortalezas y nuestras debilidades en todos los aspectos. Este proceso de creacion
nos da la oportunidad de trabajar en algo que realmente nos guste hacer, en una activi-
dad que pone en juego nuestro talento y nuestra capacidad creadora, trabajando con y
para personas a quienes amamos y que también nos aman.

Debemos formularnos nuestras propias preguntas sobre los problemas que nos
afectan, asi como hallar las mejores respuestas y soluciones.

Si no hemos sofiado con ser emprendedores, innovadores o empresarios, pense-
mos un poco y démonos la posibilidad de explorar en nosotros y en nuestros amigos
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estas cualidades. El autoconocimiento es la clave para comprender nuestras estructuras
de pensamiento y sentimiento, las cuales determinan nuestra forma de ver las cosas y de
actuar en cada circunstancia. Los miedos, las creencias y los deseos condicionan nuestra
forma de percibir la realidad, asi como nuestros juicios y reacciones.

Para crecer en libertad y ser precursores de nosotros mismos es necesario cono-
cernos en los distintos escenarios y circunstancias de la vida, tratando de identificar
qué prejuicios tenemos, asi como nuestras debilidades y fortalezas, con el fin de elegir qué
nos hace felices, lo que queremos cambiar y fortalecer. Al iniciar una nueva actividad, es
importante saber con qué recursos personales contamos. Por eso, al iniciar la aventura
de ser emprendedor te invitamos a reflexionar sobre tu vida personal y tu vida como
ser social en tu comunidad.

Como seres sociales que somos, pertenecemos a una familia, comunidad, ciudad,
pais, region; también pertenecemos al maravilloso planeta Tierra. Por esto, en nuestro
proceso de emprendimiento también es importante tener conciencia del proyecto co-
lectivo al que pertenecemos como sociedad. Es importante construir entre todos una
vision de desarrollo colectivo, que nos ayude a inspirar proyectos de emprendimiento
para el desarrollo en armonia, abundancia, sostenibilidad y respeto entre todas las per-
sonas, comunidades y seres vivos en general.

iS¢ el propio conductor de tu vida!

Actividad 1.1. Autoconocimiento y proyecto de vida

Te invitamos a realizar las actividades del Médulo 1: Autoconocimiento y proyecto de vida.
(Ver anexo de actividades, pagina 97.)

1.2 Trabajo en equipo

Preparémonos para descubrir los empresarios potenciales que hay, no s6lo en nosotros,
sino en nuestros compaferos. Analicemos como organizarnos como equipo, 0 cOmo
podriamos desempefiarnos en otro equipo ya conformado, uniendo fuerzas para sa-
car adelante una iniciativa. Recordemos que los equipos de futbol tienen un director
técnico, un entrenador, un capitan, tienen jugadores en la defensa, los delanteros, los
volantes, etc. Todos juegan un papel muy importante en el equipo.

Viene al caso mencionar la famosa parabola de los granjeros:

Tu maiz estd maduro hoy, el mio lo estard manana. Seria beneficioso para ambos
que hoy yo trabajara contigo y que tii me ayudaras mariana. No te tengo carifio y sé que
tu tampoco lo tienes por mi. Podria esforzarme hoy, no para tu beneficio, sino para
el mio propio con la expectativa de un retorno. Pero sé que seré decepcionado y que
dependeria en vano de tu gratitud. Entonces yo te dejo trabajar solo y tii me tratas de
la misma manera. Pasardn las estaciones y ambos continuaremos perdiendo nuestras
cosechas por falta de confianza y seguridad mutua.'

El equipo sélo gana si hay confianza y cada uno hace muy bien su tarea. Descubra-
mos nuestro papel en las empresas que vamos a crear: el gerente, el jefe de mercadotec-

! Hume (1990: 1739), Libro 3, Parte 2, Seccién 3, citado por Putman (1993: 163). Tomado de Politica Nacional para
la Productividad y Competitividad. Presidencia de la Republica Colombia-Mincomex Publicacion, Febrero de 2001).
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nia y distribucion, el contador y financiero, el jefe de produccion, el jefe del control de
calidad, el transportista, etc. El recurso humano es fundamental en el éxito de una em-
presa, ya que el trabajo comprometido de varias personas, con conocimientos diferen-
tes, enriquece una organizacion, siempre que ésta se fundamente o se base en principios
esenciales de convivencia, como la confianza, la buena fe, la honestidad, la solidaridad,
el respeto, la igualdad y la tolerancia.

En toda empresa y emprendimiento es importante que el equipo en lo posible se
integre con grupos interdisciplinarios, interculturales e intergeneracionales, en los que
se desarrolle la habilidad de escucharse mutuamente, de valorar los distintos puntos de
vista, reconociendo que cada uno tiene una vision tnica que enriquece y complementa
a todo el equipo. Es importante reconocer que una empresa exige un trabajo complejo,
en el que las habilidades de investigacion, comunicacion, relaciones publicas, habilida-
des técnicas y otras, suelen estar presentes en distintas personas, las cuales se integran
en un equipo que para ser exitoso se deben escuchar y respetar para operar como
un todo.

Actividad 1.2. Trabajo en equipo

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a este modulo (Actividad 1.2: Trabajo en equipo). (Ver anexo de actividades, pa-
gina 98.)

2. Recursos de la ciudad, regidon, municipio, comunidad
y pais para el emprendimiento, la innovaciéon y
la creacion de empresas

Una vez que tomamos conciencia de nuestro proyecto de vida y la importancia de tra-
bajar en equipo, iniciaremos la exploracion y reconocimiento de nuestro entorno.

Primero que todo, observemos las riquezas que nos rodean en nuestra ciudad,
region o municipio: la familia, los amigos, el profesor, los lideres de la comunidad, etc.;
el colegio, las empresas, asociaciones, centros de investigacion y de educacion superior,
las entidades de gobierno, las entidades financieras, entre otros.

Los animales: ovejas, insectos, aves, cabras, gallinas, patos y otros; las plantas y
la biodiversidad: flores, hortalizas, plantas medicinales, maderas y cultivos en general.

Los productos y servicios tipicos o especiales que se producen, como alimentos
propios de la cultura, artesanias, servicios turisticos, museos, lugares historicos. Las
manifestaciones culturales, raices y tradiciones: fiestas, costumbres, deportes autocto-
nos, musica.

Los recursos turisticos y naturales: montafas, valles, rios, cascadas, minerales, ro-
cas, grutas, paisajes. Los recursos para la vida y sostenibilidad: qué pasa con las fuentes
de agua de la localidad y region, ¢hay desperdicio?, ¢podria haber escasez?; sobre las
fuentes de energia, ¢hay riesgos de abastecimiento?, ¢se podrian bajar los costos?, ¢se
podria trabajar con energias renovables?; qué pasa con los sistemas de manejo de re-
siduos y basura, ¢manejan sistemas de reciclaje? Recursos como el agua, el paisaje, las
tierras, ¢se pueden proteger?, ¢se pueden compartir? Exploremos también los recursos
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de conocimiento, los inventos y las bases de datos disponibles en Internet y las bibliote-
cas, ¢qué oportunidades encontramos?

Actividad 1.3. Conoce los recursos y riquezas de tu municipio y ciudad

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspondien-
tes a este modulo (Actividad 1.3: Conoce los recursos y riquezas de tu municipio y ciudad).
(Ver anexo de actividades, pagina 98.)

3. Caracteristicas de los negocios exitosos

En esta seccion buscamos conocer e identificar los negocios que estan funcionando y
que han sido exitosos, asi como los que han fracasado. En particular, queremos conocer
algo sobre los factores que han determinado su éxito o su fracaso, pues nos preparamos
para emprender nuestro negocio y su éxito dependera de lo que aprendamos de estas
experiencias. El fracaso tiene muchos aprendizajes, no le tengamos miedo, lo impor-
tante es identificar aquellos aspectos que debemos tener en cuenta para corregir en el
siguiente intento. ¢Intento? Si, debes prepararte para realizar multiples intentos en tu
proceso de emprendimiento, es como cuando decides aprender a montar tu bicicleta o
tus patines, ¢recuerdas cudntas veces intentaste y te levantaste después de las caidas? En
un emprendimiento es similar, nos preparamos para intentar y aprender en el camino,
lo importante es tener claro el objetivo que buscamos.

Entre los factores de éxito en procesos de emprendimiento que identifican los ex-
pertos, se encuentran los siguientes:

1. Conocer las caracteristicas personales del emprendedor. Personas independientes,
amantes de la aventura, persistentes y sin miedo a trabajar fuerte.

2. Tener conocimiento y acceso a experiencias de otros emprendedores.

3. Disponer de un producto o servicio con una demanda fuerte, es decir, con gran
cantidad de clientes interesados en adquirir el producto o servicio.

4. Disponer de un plan del negocio. Un plan escrito, como una carta de navegacion,
que guie tu negocio para llegar al mercado y saber mantenerte en él.

5. Disponer de recursos suficientes, no s6lo para abrir, sino para introducir tu pro-
ducto y mantenerte en el mercado. Esto es equivalente al empujon que hay que
darle a la cometa para que se eleve. Recordemos que a veces nos toca hacer varios
intentos para lograr elevar una cometa. Nuestro negocio debe estar preparado
para realizar varios intentos hasta que logre llegar a un mercado que lo demande
fuertemente.

Actividad 1.4. Negocios exitosos que crecen y se mantienen

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a este médulo (Actividad 1.4: Negocios exitosos que crecen y se mantienen). (Ver
anexo de actividades, pdagina 99.)
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4. Valores en nuestra cultura

iTa puedes ser parte del cambio!
Debes convertirte en el cambio que deseas ver en el mundo (Gandhi).

Queremos invitarte a que conozcas los valores que determinan las formas de pen-
sar, sentir y actuar, de la cultura a la cual perteneces, para que el proyecto de empren-
dimiento que desarrolles aporte de una forma positiva a la construccion de la sociedad
y pais que queremos.

Podemos ser parte de la solucion. Los conflictos y confrontaciones entre personas,
grupos, comunidades y paises que piensan, sienten y actian de forma distinta, requie-
ren de comprension sobre las diferencias en las formas de pensar de cada uno de los
actores involucrados. Estas personas, grupos, comunidades y paises pueden compar-
tir problemas colectivos, como la pobreza, inequidad, desplazamiento, calentamiento
global, contaminacion, disponibilidad de agua, sida, el cuidado del medio ambiente,
entre otros.? Estos problemas colectivos se solucionan a partir de personas que toman
la iniciativa con emprendimientos innovadores y sostenibles, los cuales trabajando en
colaboracion con otros emprendedores e instituciones, logran soluciones colectivas.

4.1 Valores deseables para el bienestar y sostenibilidad
de nuestras comunidades

(...)la actividad economica representa una parte crucial de la vida social y estd uni-
da a una gran variedad de normas, pautas, obligaciones morales y otros hdbitos que,
en su conjunto, dan forma a la sociedad (...) el bienestar de una nacion (...) se haya
condicionado por una vinica y penetrante caracteristica cultural: el nivel de confianza
inherente a esa sociedad (Francis Fukuyama, Confianza (Trust), 1996, pag. 25).3

Estamos en un momento de nuestra historia en el cual debemos tomar concien-
cia y comprender las problemadticas colectivas, sociales y ambientales. Es importante
asumir la responsabilidad individual frente a estos retos colectivos. Buscamos inspirar
proyectos de emprendimiento que consoliden modelos de desarrollo innovadores y sos-
tenibles en nuestras comunidades y en nuestros paises.

Para esto, entre las normas, pautas y obligaciones morales que dan forma a nues-
tra sociedad, quisiéramos revisar lo siguiente: muchas veces oimos hablar sobre la im-
portancia de la ética, pero ésta no siempre la apropiamos cotidianamente como parte
integral de nuestras vidas y proyectos, quizas porque no conocemos bien su significado.
Para tener un punto de referencia de esta definicién, nos apoyaremos en la siguiente
frase, que resume de manera sencilla un comportamiento ético: “no hacer a otros lo
que no quisiéramos nos bicieran a nosotros”.* Este principio nos invita a mirar la vida
y las consecuencias de nuestros actos, no solo desde la perspectiva personal, sino desde
la perspectiva del impacto de nuestras acciones en nuestros familiares, vecinos, amigos,
trabajo, barrio, pais, personas no conocidas y el mundo en general.

2 Inspirado en la obra de Geert Hofstede y Gert Jan Hofstede, Cultures and Organizations, Software of the Mind,
McGraw-Hill, 2005.

3 Francis Fukuyama, Confianza (Trust), Editorial Atlantida, 1996, p. 25.

4 Referencia en Wikipedia, Diccionario Filosofico: Ubermensch Uttilitarianism, citado en Universality (phylosophy).



MobuLo 1 MOTIVACION E INTRODUCCION

Para vivir un comportamiento ético te sugerimos, entre otros, desarrollar la ha-
bilidad de observar las consecuencias de tus acciones. Esta observacion implica que
puedas asumir un rol desprevenido que te permita ser capaz de “ponerte en los zapatos
del otro”, de tal forma que te ayude a caer en cuenta de aquellas decisiones que puedan
afectar positiva o negativamente a una o varias personas.

Es importante en especial identificar aquellas acciones que contribuyen o afectan
negativamente el bien comun, entendido éste como aquella condicion o condiciones que
favorecen a la mayoria de las personas integrantes de una comunidad.

Por otra parte, sabemos que la confianza, lealtad, amor al trabajo, cooperacion y
colaboracion son esenciales para construir relaciones duraderas y de crecimiento mutuo
entre las personas, las empresas y los emprendimientos.

A menos que la presion ejercida por la humanidad sobre los ecosistemas y el clima de
la Tierra disminuya de forma sustancial, ésta originard un peligroso cambio climdtico, la
extincion masiva de especies y las destrucciones esenciales para el mantenimiento de

la vida (...)

Una sexta parte de la poblacion mundial sigue atrapada en la pobreza extrema (...)°

Asimismo, ser coherentes con los valores que nos ayudan a ser mejores personas
y por ende construir mejores sociedades, implica reconocer, desde el ambito personal,
familiar, de comunidad y pais, la responsabilidad de cada uno de nosotros en la cons-
truccion de los destinos y formas de vida de nuestras sociedades. Independientemente
del grupo social, etnia, region o pais al que pertenezcamos, buscamos que todos en
conjunto actuemos desde nuestras acciones cotidianas y desde nuestros proyectos de
emprendimiento para garantizar un desarrollo sostenible en todas las regiones del pais

y el mundo.
Como dice la cancion del Rey Ledn, cuando “Quiara” canta: “vivo la tension
entre vivir mi propia ley y vivir la ley del clan... somos clan... somos clan...”. Muchas

veces vivimos la tension entre el logro y satisfaccion personal de nuestros proyectos vy,
de otra parte, pasar por alto el impacto negativo de nuestras acciones... (Qué pasa si al
implementar nuestros proyectos, permitimos que nuestros modelos de negocio perpe-
tden o generen condiciones de pobreza y miseria extrema? ¢Qué pasa si producimos o
utilizamos sustancias toxicas o contaminantes en nuestro proyecto? ¢O si simplemente
en nuestro negocio, por descuido o indiferencia, arrojamos basura a la calle, a los rios
o0 a las alcantarillas...? Sabemos que podemos estar afectando con nuestras decisiones,
consciente o inconscientemente, a personas o comunidades con altos costos ambienta-
les, sociales y econoémicos; en los que a pesar de estar generando ingresos con nuestro
proyecto, estamos poniendo en riesgo la vida no s6lo de nosotros, sino de otras perso-
nas; incluso podemos estar arriesgando la sostenibilidad del planeta Tierra.

6 Actividad 1.5. Valores en nuestra cultura. Valores deseables para el

bienestar y la sostenibilidad

Te invitamos a realizar las actividades del Mddulo 1. (Ver anexo de actividades, pagina 100.)

5 Jeffrey Sachs, Economia para un planeta abarrotado, Barcelona, Debate, 2008.
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5. Definamos un problema para convertirlo en una oportunidad

Desarrollar la habilidad para identificar cudl es el problema que enfrentamos en cada
situacion, nos ayuda a definir como encontrar la solucién mds conveniente, en cada con-
texto. Cuando tenemos una idea y quisiéramos empezar nuestro proyecto de emprendi-
miento, es clave iniciar con una definicion precisa del problema que queremos resolver,
el cual a su vez se relaciona con la satisfaccion de una necesidad de personas, familias
y/o comunidades, las cuales son el insumo para investigar si existe demanda en un mer-
cado definido. Es decir, un problema siempre nos muestra que podemos aprovechar una
oportunidad para ofrecer un nuevo producto o servicio. Lo que para un observador,
persona o comunidad puede ser un problema, para otro puede ser una oportunidad.
Para ayudar a organizar tu proceso de investigacion, te sugerimos trabajar en una meto-
dologia que modela la definicion de un problema; es decir, clarificar la diferencia entre
el punto de partida y el punto de llegada, o dicho de otra forma: definimos un problema
cuando tenemos una situacion actual distinta a una situacion deseada.®

Esta definicion de situacion actual (SA) y deseada (SD), debes realizarla en térmi-
nos de variables que puedan ser observables y cuantificables.” De esta forma se facilita
plantear de una forma clara y concisa el potencial de tu idea de negocio o la importan-
cia y magnitud del problema que buscas solucionar.

Ejemplo de problema u oportunidad:

SEs factible exportar dulces de frutos secos a Estados Unidos?

Variables (Valor)
SA:

Produccién nacional: X
Demanda en Estados Unidos de frutos secos: y

Ganancias de vender s6lo en el mercado nacional: 2

SD:

Produccién nacional: X
Demanda en Estados Unidos de frutos secos: y
Ganancias de exportar a Estados Unidos: w

Si w > z, tenemos una oportunidad al poder aumentar las ganancias exportando frutos
secos a Estados Unidos.

Una vez que defines el problema, jtienes una oportunidad! El reto de nuestro
proyecto de emprendimiento es plantear un camino o solucién para ir del punto SA al
punto SD, de tal forma que la solucion sea rentable y sostenible desde las perspectivas
financiera, social y ambiental.

¢ Definicion adaptada del texto de Olga Marifio y Ruby Casallas, Introduccién a la Informdtica, Departamento de In-
genieria en Sistemas, Universidad de Los Andes, 1990.

7 Se aclara que existen situaciones en las cuales, dada la informacion disponible o naturaleza del problema, tendrias que
adaptar la aplicacion de este modelo.
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Otra forma util de definir el alcance de nuestro proyecto, es plantearnos una
pregunta de investigacion que nos ayude a enfocar nuestras energias para convertir en
oportunidad el problema que queremos solucionar con nuestro emprendimiento.

Actividad 1.6. Define un problema para convertirlo en oportunidad

Te invitamos a realizar las actividades del Mddulo 1. Define problema y oportunidad, asi
como la practica con preguntas y definicion de variables. (Ver anexo de actividades, pagina
101.)

6. Observacion e innovacion

La observacion es un proceso en el cual tomamos conciencia de nuestros sentidos.
Ponemos atencion especial a lo que “vemos”, “olemos”, “sentimos”, “saboreamos” y
“ofmos” para convertirlos en informacion y datos que son ttiles en nuestro proceso
de investigacion y toma de decisiones. Las observaciones que realizamos sobre noso-
tros mismos y nuestro entorno, son la materia prima principal para formular nuestro
proyecto de emprendimiento y para realizar innovaciones. Para empezar este proceso,
a continuacion veremos la observacion etnografica, técnica util para registrar, sistema-
tizar y analizar nuestras observaciones.

6.1 La observacion etnografica

Para lograr transformaciones en nuestras vidas y comunidades debemos aprender a mi-
rarnos y a entender la naturaleza de nuestros comportamientos.® Para ello, requerimos
de instrumentos metodologicos que faciliten esta forma de auto-investigacion y que
sean fuente para el andlisis y valoracion permanente de los avances. Proponemos la ob-
servacion etnografica como una alternativa para que “aprendamos a observar” lo que
somos, lo que queremos, nuestro contexto familiar y, en general, el contexto de nuestra
comunidad, municipio y region. Por otra parte, esta observacion es fundamental para
que puedas innovar y crear nuevas formas de ofrecer productos y servicios novedosos
en tu entorno local, nacional e internacional.

La etnografia ha sido una metodologia de investigacion caracteristica de la antro-
pologia. Es una propuesta en la que el investigador intenta ser fiel a la hora de describir
e interpretar la naturaleza del discurso social de un grupo de personas en su contexto.
Esta descripcion intenta mirar detalladamente el todo y las partes, sin olvidar la esencia
misma de las personas, sus relaciones sociales, intereses, suefios, miedos y creencias.
Describe en detalle los recursos fisicos, culturales y del medio ambiente, que inciden en
las diversas formas sociales de desarrollo individual y colectivo.

En el trabajo etnografico es importante definir la situacién en la que se va a con-
centrar la observacion. Se deben identificar el grupo de personas involucradas y anali-

8 Adaptado de documentos de trabajo de Maritza Diaz, 2001.
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zar sus diferentes actitudes frente al riesgo, expectativas y necesidades en los contextos
seleccionados, como: familia, ciudad, municipio, region, pais, empresas y cadenas pro-
ductivas, entre otros. Para ello, el investigador debe situarse en dos posiciones, asi:’

1. Observar el comportamiento en su situacion natural.

2. Obtener de las personas que son observadas la informacion que permite interpre-
tar su comportamiento. El objetivo de un etnégrafo es concentrarse en un ambito
de trabajo y descubrir lo que ocurre en él. Para esto, se recomienda tener en cuenta
los siguientes aspectos:

i. Dejar a un lado los propios prejuicios o estereotipos sobre lo que estd ocu-
rriendo y explorar el ambito tal y como los participantes lo ven y lo constru-
yen.

ii. Convertir en extrafio lo que es familiar, darse cuenta que tanto el investigador
como los participantes dan muchas cosas por supuestas. Hacer de lo comuin
algo extraordinario y cuestionarse por qué existe o se lleva a cabo de esa for-
ma, o por qué no es de otra manera.

iii. Asumir que para comprender por qué las cosas suceden asi, se deben observar
las relaciones existentes entre el objeto de observacion y su contexto, por ejem-
plo: nuestra casa, nuestros amigos, nuestro colegio, nuestras organizaciones
sociales y nuestros negocios, nuestra comunidad, la economia, etc. Siempre se
debe realizar un juicio sobre el contexto relevante y explorar el cardcter de este
contexto hasta donde los recursos lo permitan.

iv. Utilizar el conocimiento que uno tenga de la teoria social para guiar e infor-
mar las propias observaciones.

Diario de campo: Es el registro diario de la observacion que se lleva a cabo durante el
trabajo de campo. Existen diferentes modalidades de diario de campo que van desde
las notas puntuales hasta un recuento detallado de la observacion. Este instrumento
registra informacion cuantitativa que ha de ser procesada en la investigacion.

Ficha de campo: Es la ficha en la cual se extraen los aspectos relevantes al foco de
observacion. El diario puede recoger muchos aspectos, mientras que en la ficha se selec-
cionan los aspectos puntuales.

Cédula de campo: Es la asociacion analitica de los aspectos puntuales que nos indican
las fichas de campo. En la cédula se consignan constantes, variables y aspectos que de
manera definida nos arrojan el ordenamiento de la informacion cuantitativa. En nues-
tro caso, esta informacion corresponde a la que utilizaras en el proyecto que preparas
para tu Plan de negocios.

6.2 Lainnovacion

Es el proceso de imaginar, crear y difundir en el mercado nuevos productos, servicios
o modificaciones a los mismos. La innovacion puede ser en el redisefio de un producto

? Kathleen Wilcox, “La Etnografia como una metodologia y su aplicacion al Estudio de la Escuela: Una revision”, en:
Lecturas de Antropologia para Educadores, Editorial Trotta, Espafa, 1994.
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o servicio, mejorar la tecnologia de produccion, el empaque, el uso eficiente de recursos,
como el agua, la energia, etc. La innovacion se relaciona con la solucion de un problema
o necesidad actual o futura de las personas, la cual se realiza de forma novedosa, inge-
niosa, rompiendo los parametros de las soluciones existentes; también es importante
tener en cuenta que toda innovacion trae consigo otra innovacioén. Por ejemplo, son
innovaciones el desarrollo de la imprenta, el teléfono, la penicilina, el Internet. De otra
parte, cuando se invent6 el teléfono o la luz, antes de ser conocido el invento las perso-
nas no lo consideraban una necesidad, no lo demandaban; sin embargo, al mostrar los
beneficios de su aplicacién y difundirse su servicio, la humanidad los termina por de-
mandar masivamente y considerarlos luego una necesidad. Es por esto que un invento
0 una innovacion pueden resolver problemas actuales o pueden “anticiparse” a futuras
necesidades de las personas. Para lograr grandes innovaciones, jhay que pensar en gran-
de!, jhay que querer cambiar el mundo! {La innovacioén busca construir significado para
las personas!!'® Pero no debemos perder de vista que la innovacién y la tecnologia estan
al servicio de las personas y sociedades en las que se busca privilegiar el bien comun.
Debemos mantener el espiritu critico para evaluar siempre si la tecnologia contribuye a
solucionar problemas importantes en nuestro entorno local y global o si ésta los agrava.
Por ejemplo, el desempleo se agrava con la mecanizacion de algunos procesos agricolas
o manufactureros que dejan sin empleo a un nimero importante de personas.

6 Actividad 1.7. Observacion e innovacion: Identificando los valores que

construyen confianza en tu comunidad y propuestas
para innovar

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a la observacion e innovacion. (Ver anexo de actividades, pagina 101.)

7. éPor qué es importante desarrollar el pensamiento
emprendedor y la habilidad para planear, ejecutar
y controlar un plan de negocio?

El pensamiento emprendedor busca desarrollar una forma de pensamiento en el que
te entrenas para observar y convertir problemas en oportunidades en tu entorno. Te
entrenas para identificar en ti y en tu entorno cualquier tipo de recurso y sacar el mejor
provecho de él. Siempre en todo lugar y contexto tenemos infinidad de recursos: las
personas, el sol, el viento, la marea, los paisajes, la agricultura, el arte, el conocimiento,
el cuidado, entre otros.

Un plan de negocios busca ser la carta de navegacion para alcanzar el éxito de tu
negocio. Te ayuda a estructurar desde la idea basica, hasta la identificacion de las decisio-
nes clave que debes adoptar para la rentabilidad de tu proyecto. Ademas, te puede servir
para comunicar tu idea de negocio a otros emprendedores que quieran formar parte de tu
equipo, a entidades financiadoras, a posibles inversionistas y socios o aliados que también
quieran vincularse a tu negocio.

10 Adaptado de Conferencia de Guy Kawasaki: www.wobi.com.
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El plan te apoya en la definicion de las estrategias, objetivos y tareas prioritarias
para aumentar la rentabilidad del negocio. El principal beneficiario del proceso de in-
vestigacion al preparar el plan de negocios, es el propio emprendedor...

Sin importar el tamafio de la empresa, de si es un negocio nuevo o se encuentra en
operacion, un plan de negocios te permite como emprendedor:!!

v Adoptar las decisiones clave de tu negocio que te permitan focalizar las activida-
des y aprovechar de la mejor forma posible los recursos disponibles como persona,
familia, comunidad y pais.

v/ Comprender los aspectos financieros y variables clave que determinan la rentabi-
lidad de tu negocio, como el flujo de caja; medidas de rentabilidad, como el valor
presente neto, la tasa interna de retorno y el punto de equilibrio, entre otros.

¢/ Obtener informacion clave de la industria en tu entorno local, regional, nacional e

internacional, ademas de conocer los respectivos modelos de comercializacion, dis-

tribucion y de mercadotecnia.

Anticipar y superar obstaculos que podrias encontrar al implementar tu negocio.

Establecer metas y medidas especificas para asegurar el progreso e implementa-

cién de tu empresa en un periodo determinado.

Expandir el negocio en nuevas direcciones que te puedan resultar mas rentables de

las que identificaste inicialmente.

AN

“Un plan de negocios puede ayudarte a dar forma y a realizar tus suefos...”. Por
otra parte, la habilidad y competencias requeridas para planear e implementar un pro-
yecto, controlando que se cumplan las metas y restricciones de presupuesto, tiempo,
respeto a las leyes y el cuidado del medio ambiente, son competencias fundamentales no
s6lo en emprendimiento, sino en cualquier tipo de experiencia de trabajo en empresas
privadas y publicas.

Actividad 1.8. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizaje para enriquecer tu investigacion y
emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 102.)

Actividad 1.9. Resolver formato 1: Plan de negocios

Una vez realizadas todas las actividades pasa a los formularios y resuelve el formato 1
correspondiente al Mddulo 1. (Ver anexo de actividades, pagina 102.)

" Traducido y adaptado de: Rhonda Abrams, The Successful Business Plan: Secrets and Strategies, 4a. Ed., The Planning
Shop, 2003.



MobuLo 2

Definicion de tu idea de negocio

OBJETIVOS

1. Definir la idea y el modelo de negocio. 3. Conocer los factores que influyen en el éxito de

, . un negocio.
2. Conocer a qué sector y cadena productiva perte- &

nece mi negocio. 4. Conocer como iniciar el proceso de investigacion
y cédmo preparar un plan de negocios.

1. ¢COmo empezar?

Puedes empezar observando y reconociendo una necesidad, un problema o una oportuni-
dad del medio donde vives. Empieza por algo pequefio y gradualmente ve ampliando tu
proyecto. La idea es convertir los productos y riquezas de tu entorno en bienes, servicios
y experiencias que se ofrezcan a personas que los necesiten en tu comunidad, region, pais
o en cualquier otro lugar del mundo. Por ejemplo, agricultura organica en el campo y la
ciudad, jardineria, agroindustria, reciclaje, turismo, artesanias, alimentos, desarrollo de
aplicaciones para celulares y la Web, cuidado de ancianos y nifios, etcétera.

Nuestro pais nos ofrece infinidad de posibilidades. Estamos rodeados de riquezas:
personas, familias, comunidades trabajadoras, lugares y experiencias espectaculares, gran
diversidad de culturas, plantas, flores, animales, suelos, desiertos y rocas, los cuales pue-
den convertirse en productos, servicios y experiencias exdticas para aquellos que no los
conocen 0 no gozan en sus regiones y paises de la biodiversidad y riquezas propias de
nuestras tierras.

Solo es cuestion de observar, de desfamiliarizarnos de lo que es obvio y cotidiano
para nosotros, de comparar con otras regiones y culturas, y asi, poder descubrir qué nos
hace tunicos y diferentes; es descubrir como aprovechar estas riquezas y convertirlas en
oportunidades para ofrecer nuevos productos, servicios o experiencias a personas que las
necesiten y estén dispuestas a pagar por ellas.

Estas ideas de productos pueden surgir de experiencias de trabajo de nuestros padres,
hermanos y amigos, de las costumbres de nuestros abuelos y antepasados o del interés
personal en una actividad especifica. Otras ideas pueden ser originadas por sugerencias de
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amigos, cursos de capacitacion, informacién en revistas o simplemente observando lo
que sucede en nuestro entorno, municipio, ciudad o pais. Para hacer este ejercicio seria
bueno conocer como viven y qué les gusta a las personas en otras ciudades o regiones.
Conocer las costumbres, necesidades y formas de vida de personas extranjeras o que
vivan en condiciones distintas a las nuestras, esto nos puede ayudar a descubrir nuevas
oportunidades para crear empresas en nuestro municipio o ciudad.

También debes investigar en diferentes fuentes de informacion, como en las biblio-
tecas, centros empresariales, paginas web, acuerdos comerciales, lecturas de periddicos,
libros, revistas, y observar sobre las necesidades insatisfechas de las personas en cual-
quiera de sus aspectos.

Actividad 2.1. Lista de empresas que te gustaria crear

Te invitamos a realizar las actividades del Médulo 2 correspondientes a esta seccién. (Ver
anexo de actividades, pagina 103.)

2. Define tu negocio

En esta etapa, después de que has investigado y evaluado con algin detalle distintas
ideas de negocio, te sugerimos seleccionar y definir la idea o emprendimiento que re-
presente mayores beneficios para ti y tu comunidad. Por supuesto, la definicion de tu
negocio debe comprender la definicion de los clientes que planeas atender y el tipo de
bienes, servicios y experiencias que planeas ofrecerles.

Recuerda: ningin negocio puede sobrevivir si no satisface las necesidades de sus
clientes.

Para definir tu negocio, resulta util responder las siguientes preguntas:!

1. ¢Quién es el cliente? Revisa con todo cuidado las caracteristicas del cliente al cual
piensas llegar; es decir, conoce a fondo sus condiciones sociales y econdémicas.
Debes asegurarte de encontrar un gran nimero de personas a las que les puede
interesar tu producto, que ademads tienen capacidad de pago para adquirirlo y que
estan dispuestas a repetir periddicamente el proceso de compra. También puedes
explorar si tu producto puede llegar a un nicho de mercado especializado que ne-
cesite y valore tu producto.

2. ¢Qué necesidades de los clientes podra satisfacer tu negocio? Define las necesida-
des de tu cliente y si tu negocio puede atenderlas, es la clave para la sostenibilidad
del mismo.

3. ¢Como satisface el negocio las necesidades personales de los clientes? Ten claro
como es que vas a atender las necesidades en las que te enfocards con tu cliente,
es fundamental para que definas si lo haces mediante un producto o un servicio
especifico.

Para definir con mayor claridad el concepto de tu negocio, te sugerimos ademas
reflexionar acerca de las siguientes preguntas:

! Charles L. Martin, Inicie su propio negocio, McGraw-Hill, México, 1998.
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¢Es un producto o servicio nuevo el que vas a ofrecer?

¢Es una mejora de un producto existente?

¢Es un mercado no atendido o un mercado nuevo?

¢Es un sistema nuevo de entrega o un canal de distribuciéon nuevo?

¢Es una empresa que realiza integracion de procesos, por ejemplo, de produccion
y comercializacion?

AN N A N N

Debes tener en cuenta que tu negocio debe incorporar al menos uno de los puntos
anteriores.

3. Modelo de negocio

Un concepto que recientemente se ha vuelto muy importante para los emprendedores es
definir con claridad la forma como vas a generar una solucion que le aporte valor agre-
gado al cliente y la forma como vas a ganar dinero con tu negocio, teniendo en cuenta los
actores mas importantes relacionados con la operacion del negocio. En el modelo Can-
vas, representas de forma grafica la propuesta de valor, relaciones con los consumidores,
canales de venta y comunicacion, segmentos de consumidores, actividades claves, recur-
sos claves, aliados claves, estructura de costos fijos y variables, y los flujos de ingresos.?

Modelo Canvas
Aliados claves | Actividades claves | Propuesta Relaciones con Segmentos de
’ " de valor los consumidores consumidores
...4-! i_ﬁ
Recursos claves = Canales de venta
€y fro
= Comunicacion

= Estructura de costos A Flujos de ingresos 5o
.

= Variables

Este andlisis es importante porque puede haber tipos de negocios en los cuales
ofreces “gratis” tu servicio, pero a cambio ofreces espacios de publicidad, la cual si
es remunerada por las empresas interesadas en hacer publicidad o realizar investiga-
ciones de mercado. Un ejemplo de este tipo de negocio son varias de las empresas que
se crean en Internet, como Facebook; en esta empresa los usuarios beneficiarios del
servicio no pagan por él.

2 www.businessmodelgeneration.com
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Actividad 2.2. Evalta y define tu concepto y modelo de negocio

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a esta seccién. (Ver anexo de actividades, pagina 103.)

4. Conozcamos la industria y cadenas productivas

Tu emprendimiento y negocio no funciona solo, tu negocio se construye en términos de
relaciones con otras personas. Es importante que conozcas todos los actores relacionados
con la industria o sector al que pertenece tu negocio. Es decir, debes conocer e investigar
sobre las empresas productoras, tipos de clientes, proveedores de materia prima, empre-
sas de logistica, instituciones de gobierno y otras entidades que apoyen el sector, gremios,
entidades financieras, comercializadoras nacionales e internacionales, tecnologias que ma-
nejan las empresas (si son tecnologias propias, son importadas, impacto sobre el medio
ambiente). Asimismo, cudles son los lideres de la industria, cual es el valor de las impor-
taciones y exportaciones del sector, cudntos empleos genera el sector y cudles son las
caracteristicas de los puestos de trabajo que genera la industria, los cuellos de botella en
los procesos de produccion, las tendencias de innovacion, las normas de calidad, las em-
presas que ofrecen servicios de asesoria administrativa y empresarial, empresas que ofrez-
can servicios de disefio tanto del producto como de la imagen de las empresas, entre otros.

También es importante que conozcas la cadena productiva a la cual pertenece tu
negocio; es decir, el conjunto de empresas relacionadas con la produccion de las materias
primas, las empresas que las transforman, las industrias relacionadas (como empaques,
servicios técnicos, logistica), la comercializacion y la forma de llegada del producto al
cliente final en tu municipio, ciudad, region, pais y el mundo. Por ejemplo, si planeas
vender mermeladas a base de fruta natural, la cadena productiva a la cual pertenece tu
negocio es la cadena agroindustrial de las frutas. A continuacion relacionamos las princi-
pales empresas de esta cadena: de una parte estdn los campesinos que cultivan las frutas;
después estan las empresas que las transportan; luego, en algunos casos, los centros de
acopio; después los sistemas de conservacion, por ejemplo la refrigeracion; luego las em-
presas que empacan la fruta en fresco, o las que realizan pulpas, conservas o mermeladas,
y finalmente las empresas que distribuyen y comercializan el producto al cliente final en
las tiendas, restaurantes, grandes superficies, grandes comercializadoras, etcétera.

Algunas veces se trabajan acuerdos de competitividad entre los empresarios que
pertenecen a una cadena productiva. Estos acuerdos son convenios entre los represen-
tantes del sector publico (gobierno) y los agentes de las cadenas productivas nacionales
que participan en la produccion, transformacion y distribucion de un bien o servicio. El
objetivo de los acuerdos de competitividad es mejorar las condiciones de productividad
y competitividad de los distintos actores que intervienen en la cadena, buscando un
acuerdo gana-gana, un acuerdo de colaboracion mutua.

6 Actividad 2.3. Identifica las cadenas productivas de tu pais

y la cadena productiva de tu negocio

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a esta seccidn. (Ver anexo de actividades, pagina 104.)
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5. Factores de éxito

Después de explorar creativamente ideas para crear una empresa, debes evitar entusias-
marte tanto con la nueva idea que esto te impida evaluar objetivamente su viabilidad.
Es conveniente que analices varias alternativas antes de escoger tu idea y que tengas en
cuenta los siguientes aspectos, a fin de ayudar a madurar tu idea de negocio:

v/ Concepto y modelo de negocio. Es importante que tengas claro cudl es la nece-

sidad del cliente que vas a atender y como vas a ganar dinero con el producto,
servicio o experiencia que ofrece tu emprendimiento.
Entender el mercado. Ademas de tener una gran idea, es muy importante tener gran
cantidad de clientes accesibles con capacidad de pago e interesados en tu propuesta.
Comprender el ecosistema de tu negocio; es decir, conocer la industria y sus ten-
dencias. Tu empresa es afectada por las mismas fuerzas de la industria o sector al
que pertenece. ¢Conoces los actores, las tendencias de crecimiento, las fortalezas,
debilidades de la industria o sector al que pertenece tu negocio? Identifica estas
fuerzas en tu ciudad, municipio, pais, en tu region y el resto del mundo.

v/ Definir el foco del negocio teniendo en cuenta las necesidades de los clientes, la
competencia y tus fortalezas; es importante definir una posicion estratégica que te
permita ser reconocido con claridad entre los compradores potenciales y diferen-
ciarte de la competencia.

v Persistencia y actitud para volver a intentar, aprendiendo del cliente y el entorno.
Debes prepararte para intentar varias veces; una vez que tienes un prototipo o tu
primera version del producto o servicio a ofrecer debes prepararte para recibir las
retroalimentaciones y comentarios de los posibles clientes, expertos, competencia, la
familia, de los que son tus amigos y los que no lo son... (ellos suelen decir a veces
la verdad sin mayores maquillajes, por esto es bueno oir lo que nos puedan aportar
para mejorar nuestro negocio).

v/ Capacidad gerencial. Es importante la habilidad para atraer e integrar un equipo
interdisciplinario, intergeneracional, en lo posible conformado por un 50% de
hombres y 50% de mujeres. Ojald pudieras integrar personas con experiencia,
flexibilidad, habilidad para trabajar bien con la gente, respetando y apreciando las
distintas personalidades, de forma que puedas retener y mantener un buen equipo.

v Control financiero, esto es entender las condiciones que permiten que tu negocio
sea rentable y la forma de controlar los ingresos, los egresos y en general las finan-
zas de tu empresa.

v/ Anticiparse y adaptarse al cambio. Es importante saber que todas las condiciones
cambian permanentemente y es necesaria la habilidad para saber adaptarnos y
aprovechar lo mejor para nuestro negocio.

v Los valores de tu empresa. Es el momento de aplicar lo visto en el modulo an-
terior, lo que hace realmente fuerte a tu empresa y que le da permanencia en el
tiempo, son los valores que vives y construyes con tu equipo y tu comunidad.

6. ¢Como iniciar el proceso de investigacion?

En esta seccion queremos invitarte a que estimules tu habilidad de hacerte preguntas
sobre el negocio que planeas emprender. La idea es tratar de anticiparte y obtener in-
formacion clave para sustentar la toma de decisiones que deberas realizar en el proceso
de definicion de tu negocio. ¢Recuerdas tu nifiez, cuando todo lo preguntabas, cuando
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todo te generaba curiosidad y preguntabas sin sentir pena ni miedo? jEra un gusto pre-
guntar y averiguar, era un gusto conocer y descubrir! Te invitamos a que adoptes este
rol, si quieres ser el mejor para crear un emprendimiento y negocio de gran impacto;
debes prepararte para conocer todas las industrias, sectores, culturas, tecnologia e his-
toria, jtodo lo relacionado con tu negocio!

tividad 2.4. Proceso de investigacién

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a esta seccién. (Ver anexo de actividades, pagina 104.)

7. ¢éCOmo prepararte para iniciar tu plan de negocios?

Recordemos que nos encontramos en el proceso de preparacion de un plan de negocios.
Quisiéramos comentarte que una vez que has establecido el concepto y modelo de tu
negocio, debes prepararte para conocer e investigar sobre todas las industrias y sectores
relacionados con tu emprendimiento o negocio. Es como si adoptaras el rol de “inves-
tigador”, que tiene el objetivo de descubrir e identificar todas las fuerzas, relaciones y
actores relacionados con tu negocio. Es una bisqueda que te invitamos asumas con
rigor, con pasion, con paciencia. Te sugerimos tener en cuenta lo siguiente:

v/ Desarrolla el habito de llevar tu diario de campo, en €l vas a registrar todas tus
investigaciones, observaciones, pensamientos, entrevistas, lo que te imaginas po-
drias ser una solucién ideal, tus suefios, las criticas u observaciones negativas que
puedas recibir en tu proceso de busqueda. Recuerda que buscamos establecer la
factibilidad o posibilidad de ser exitoso y generar riqueza o beneficios para ti y tu
comunidad; para esto debemos explorar, como quien quiere descubrir un tesoro.
A medida que encuentres informacién en tu investigacion, te sugerimos ir focali-
zando y afinando poco a poco tu concepto y modelo de negocio.

v/ Define las caracteristicas de negocio que resulten mas adecuadas con base en las
necesidades de tu cliente y tu contexto, considerando las oportunidades de nego-
cio regionales, nacionales e internacionales, recursos disponibles y la investigacion
que has adelantado.

v Revisa el texto final para verificar la consistencia, rigurosidad, claridad e inclusion
de las fuentes de investigacion que has utilizado en una forma clara y de excelente
calidad, tanto en contenido como en redaccion y ortografia... jQue sea un texto
que invite a ser leido!

Actividad 2.5. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 105.)

Actividad 2.6. Resolver formato 2: Plan de negocios-Descripcion del negocio

Una vez realizadas todas las actividades, pasa a los formularios y resuelve el formato 2
correspondiente al Mddulo 2. (Ver anexo de actividades, pagina 105.)



MobuLo 3

Conocimiento de la industria
en el entorno local:
Analisis de fortalezas y debilidades

OBIETIVOS

1. Diagnéstico de la industria, competencia y los 2. Realizar analisis de fortalezas y debilidades en el
canales de comercializacion de nuestro negocio entorno local.
en el entorno local.

Una vez que tienes definida la idea e identificada la oportunidad del producto o servi-
cio que vas a producir, debes realizar un diagnoéstico profundo y cuidadoso de la
industria, el mercado, la competencia y los recursos (humanos, técnicos, conocimiento,
financieros, tierras, etc.) de que dispones para crear tu negocio.

Entendemos por industria el conjunto de todas las empresas que producen y/o
comercializan productos similares al producto o servicio que planeas ofrecer. Igualmente,
asociamos con la industria las empresas relacionadas con tu cadena productiva; es decir,
las empresas que realizan la produccion de las materias primas, empresas de manufactura
o transformacion, tecnologias utilizadas, sistemas de transporte, logistica, centros de aco-
pio, sistemas de conservacion de alimentos, empaques, sistemas de comercializacion y
mercadotecnia, entre otros.

Por otra parte, entendemos por mercado el conjunto de personas o empresas que de-
mandan o estan dispuestas a pagar por un producto o servicio que les satisface una necesidad.

Un cuidadoso diagnostico y analisis de la industria nos permite formular una buena
estrategia para ofrecer nuevos productos o servicios diferenciados; ademas permite iden-
tificar formas de colaboracion con las empresas que ofrecen productos similares o que
conforman la cadena productiva a la cual pertenece el negocio que estas creando.

Al iniciar este diagnéstico, es importante observar y evaluar las ventajas del trabajo
colaborativo y si tu emprendimiento puede ayudar a liderar el desarrollo de tu municipio
y region. Muchas veces encontramos que ya existen negocios en tu familia o tu localidad,
pero con frecuencia ellos trabajan aisladamente, con poca organizacion, poca tecnologia
y sin aprovechar oportunidades de mejorar los ingresos llegando a mercados ampliados,
los cuales exigen volumen, innovacion y calidad.

¢Has pensado si tu emprendimiento puede ayudar a la integracion de estos produc-
tores para actuar como un todo ante un mercado calificado? Para adelantar este diagnos-
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tico, imagina que dispones de una lupa y que observas y registras todo lo relacionado
con la industria y mercado de tu negocio. Registra todo en tu diario de campo, todos
los detalles, en especial sobre las empresas, competencia, clientes, sistemas de mercado-
tecnia, innovacion y distribucion en tu entorno local.

Definiremos como entorno local a una zona geografica que corresponda a una
localidad o municipio al cual pertenece tu lugar de residencia y creacion de tu empresa.
Usamos el concepto de localidad cuando tu ciudad es muy grande y es necesario con-
siderar una zona homogénea y de menor tamafo para empezar la investigacion. Man-
tener la atencion en todas las observaciones sobre este entorno local es fundamental,
en cualquier momento alguno de los detalles observados se convierte en una pista muy
valiosa para sustentar o desechar tu idea de negocio.

Actividad 3.1. Diagndstico y andlisis de la industria local

Te invitamos a realizar las actividades del Mdédulo 3 correspondientes a esta seccion. (Ver
anexo de actividades, pagina 106.)

1. Describamos la competencia y los canales de
comercializacion en tu entorno local

En este proceso de exploracion de los actores relacionados con tu empresa y de las fuer-
zas que actuan sobre tu emprendimiento, es muy importante identificar las empresas
que ofrecen productos y servicios similares al que ta planeas ofrecer y que se dirijan al
mismo tipo de cliente que tu planeas llegar en tu entorno local. Es decir, es muy impor-
tante empezar identificando la competencia local de tu negocio.

Conocer la competencia es importante porque nos muestra cual es el valor que el
cliente percibe por un producto o servicio similar al que ta planeas ofrecer. Te permite
saber cual es la calidad, el precio, la publicidad a los que el cliente estd acostumbrado.
Igualmente, conocer cudles son los sistemas o canales de comercializacion® mas usados
(ejemplo, las tiendas, los supermercados, las redes de venta por catdlogo, ventas por In-
ternet, etc.) y cudles son las marcas que estin mas presentes en las mentes de los clientes.

de comercializacion local

6 Actividad 3.2. Cuantifica y grafica tu competencia y canales

Te invitamos a realizar las actividades del Médulo 3 correspondientes a esta seccién. (Ver
anexo de actividades, pagina 106.)

2. Fortalezas y debilidades

A continuacion analizaremos cada uno de los siguientes aspectos con el objeto de iden-
tificar las fuerzas internas y del contexto que actian en tu emprendimiento. Para ello

3Un canal de comercializacion es el medio o entidad a través del cual un productor o empresario coloca a disposicién
del cliente final el producto o servicio ofrecido para ser adquirido por él.
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definiras si cada aspecto es una fortaleza o una debilidad, desde la perspectiva de la
empresa que piensas crear.

Nota importante: Si algunos de los conceptos que analizaras en las secciones siguien-
tes no son claros para ti, debes escribirlos en tu diario de campo, en una seccién que
titulards: “Temas pendientes de resolver”. Debes escribir una frase describiendo el
problema, duda o dificultad que encuentras. El curso buscara ayudarte a despejar la
mayoria de estas dudas en los médulos siguientes.

2.1 Municipio y region

Entidades de financiamiento. Las entidades de financiamiento son una fortaleza en el
entorno si brindan las facilidades para la obtencion de recursos que nos ayuden a la
creacion de la empresa.

Nos ayudaran preguntas como las siguientes:

¢Qué entidades de financiamiento existen en tu region?

¢Qué requisitos se deben presentar para la solicitud de un crédito?
¢Qué cantidades maximas son otorgadas en estos créditos?

¢Qué lineas de crédito tienen (corto plazo, mediano plazo, largo plazo)?
¢En cuanto tiempo se aprueba el crédito?

ANA N A NN

En lo posible, busca personas que hayan tomado créditos, preguntales lo siguiente:
como fue el tramite de solicitud, amortizacion y pago de intereses, qué intereses y comi-
siones se pagan, cudl es la localizacion de las oficinas, qué garantias exigen.

Entidad de formacion superior o educacion técnica. Es una fortaleza si existe una sede
de alguna entidad de educacion superior que nos permita capacitarnos en aspectos re-
lacionados con la empresa.

Centros de desarrollo tecnologico. Es una fortaleza si hay centros de desarrollo tecno-
l6gico en donde se puede recibir asesoria y capacitacion referente a la empresa.

Centros de desarrollo comunitarios. Es una fortaleza si existen centros de desarrollo
comunitario que apoyan el desarrollo de la empresa.

Cooperativas. Es una fortaleza si hay la posibilidad de participar en una asociacién o
cooperativa para producir y comercializar los productos de la empresa, de tal forma
que obtengamos beneficios en precios de ventas, asesoria tecnoldgica y facilidades de
distribucion, entre otras.

Comercializadoras. Es una fortaleza si existen entidades que comercialicen y distribu-
yan los productos de la empresa.

Acuerdos de competitividad. Es una fortaleza si existen acuerdos de competitividad en
las cadenas productivas que se relacionan con tu empresa.

Necesidad de la idea de negocio. Es una fortaleza si nuestro producto o servicio les
sirve o lo pueden llegar a necesitar (demandar) muchas personas (clientes).
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Cliente al cual se piensa llegar. Es una fortaleza si:

v/ Tenemos muchas personas o clientes interesados en nuestro producto.

v/ Existen condiciones de transporte y/o vias que hacen accesible el bien o servicio a
nuestro cliente.

v/ Poseen la capacidad econdmica y disposicion a pagar para adquirir el producto o
servicio que ofrece nuestra empresa.

v/ Tienen especial preferencia por las caracteristicas del bien o servicio que nuestra
empresa ofrece.

Relacion producto-servicio. Es una fortaleza si:
v/ Con el producto que ofrecemos el cliente recibe un servicio adicional que hace que
sienta mayor gusto por adquirir nuestro producto.

Proporcion del precio respecto al ingreso del cliente. Es una fortaleza si:
v/ El cliente siente que puede adquirir el producto sin que sus ingresos se vean muy
afectados, es decir, que el precio es significativamente menor a sus ingresos.

Maneras de dar a conocer el producto o servicio (estrategia de promocion). Son una
fortaleza si:

v Existen facilidades para dar a conocer el producto o servicio entre los clientes.

v El costo de la promocion y publicidad es reducido.

v/ La publicidad es efectiva (el mensaje llega efectivamente a los clientes).

Facilidades de comercializacion. Son una fortaleza si:
v/ Existen entidades que faciliten la comercializacion del producto.

Mecanismos de distribucion. Son una fortaleza si:
v Existen entidades que faciliten la distribucion del producto.

2.2 Produccion (idea de negocio)

Relacion con proveedores. Es una fortaleza si:
v Existen varios proveedores con oferta suficiente.
v/ Hay facilidades de suministro.

Hay facilidades de pago. Ofrecen variedad de precios y calidades.

Costo de materias primas e insumos. Son una fortaleza si:
v/ Estan disponibles facilmente en la region.
¢ Su costo de adquisicion es bajo.

Disponibilidad de materias primas. Es una fortaleza si:
¢ La materia prima estd facilmente disponible.
v No requiere gastos adicionales en transporte y/o transformacion.
v No depende de factores externos (clima, cosechas, precio del dolar, etcétera).

Disponibilidad de mano de obra calificada para el negocio (productividad). Es una
fortaleza si:

v/ Cuentas con personas que conocen.

v/ Les gusta la actividad que van a realizar en tu empresa.
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Disponibilidad de planta y equipo requeridos para el negocio (productividad). Es una
fortaleza si:

v Los equipos que requiere la empresa estan disponibles cerca del lugar de funciona-
miento (no requiere gastos adicionales en transporte, impuestos, almacenamiento,
etc.).

v Existen facilidades para construir los equipos que el negocio requiere.

Disponibilidad de tierras (productividad). Es una fortaleza si:
v/ La empresa requiere tierras.
v/ Estan disponibles en las condiciones que necesita tu negocio (no requiere gastos
adicionales en transformacion o adecuacion de terrenos).

Capacidad de la planta y equipo. Es una fortaleza si:
v/ La capacidad de tus equipos te permite responder a los objetivos de produccion y
mercado.
v/ Existe la posibilidad de adaptar la capacidad de produccién dependiendo de las
necesidades.

Disponibilidad de sistemas de control de calidad. Es una fortaleza si:
v Existen sistemas de control de calidad para el tipo de empresa que se desea crear.
v/ Lainformacion sobre normas técnicas para la produccion del bien o prestacion del
servicio se encuentra disponible.
v/ Se cuenta con la posibilidad de asesoria por parte de entidades especializadas en
control de calidad.

2.3 Ciencia y tecnologia (idea de negocio)

Acceso a centros de desarrollo tecnologico. Es una fortaleza si:

v Existe posibilidad de acceso a los servicios o la informacion.

v/ Hay asesoria que prestan los centros de desarrollo tecnologico (entidades que
prestan servicios, como: informacion, capacitacion especializada, asistencia téc-
nica, gestion de la calidad, ensayo de materiales, metrologia, apoyo en patentes
y registro de invenciones, desarrollo de marcas y franquicias, entre otros. Para
mayor detalle, consultar pagina web).

Disponibilidad de tecnologias propias. Es una fortaleza si:
v/ La empresa dispone de procesos, maquinas y software propios.
v Puedes acceder a tecnologias desarrolladas a nivel local, regional o nacional.

Requerimiento de tecnologias nuevas. Son una fortaleza si:
v/ Las nuevas tecnologias que la empresa requiere son facilmente accesibles.
v Se dispone de capacidad de desarrollo de nuevas tecnologias y con la posibilidad
de desarrollar alianzas con centros de desarrollo tecnoldgico y universidades.

2.4 Organizacion y gerencia

Disponibilidad de recurso humano. Es una fortaleza si:
v/ Cuentas con familiares, amigos u otras personas que quieran trabajar o asociarse
para trabajar en tu proyecto.
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Capacitacion de recurso humano. Es una fortaleza si:
v/ Tienes facilidades para capacitar a tu equipo de colaboradores.
v Cuentas con personas capacitadas en tu equipo de trabajo.

2.5 Finanzas

Disponibilidad de recursos. Es una fortaleza si:
v Se cuenta con facilidad para acceder a los recursos (humanos, financieros, materia
prima, etc.) necesarios para crear la empresa.

Costo del dinero. Es una fortaleza si:
v Se cuenta con fuentes de financiamiento con bajos intereses.

Capital requerido. Es una fortaleza si:
v/ No se requiere gran cantidad de dinero para iniciar tu empresa.
v Se puede financiar con recursos propios.

Rentabilidad. Es una fortaleza si:
v La ganancia (rentabilidad) de la empresa es mas alta que otras alternativas de in-
version.

Punto de equilibrio. Es una fortaleza si:
¢ El nimero de unidades que debes vender para igualar tus gastos a tus ingresos es
facilmente alcanzable con los clientes que demandan tu producto.

Concluyendo, se busca que observes y profundices tu conocimiento en aspectos
como los siguientes: entidades de apoyo en tu municipio y region, la industria, el mer-
cado, el sistema de produccion, ciencia y tecnologia, organizacion y gerencia y opciones
de financiamiento. Debes identificar si cada uno de estos aspectos constituye una forta-
leza o una debilidad para la creacién de tu negocio. Recordemos que la informacién y
observacion son claves para crear un negocio exitoso.

Actividad 3.3. Anadlisis de fortalezas y debilidades

Te invitamos a realizar las actividades del Mddulo 3 correspondientes a esta seccién. (Ver
anexo de actividades, pagina 106.)

- Actividad 3.4. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacion y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 107.)

@ Actividad 3.5. Resolver formato 3: Plan de negocios-Descripcién de

la industria, competencia, fortalezas y debilidades

Una vez realizadas todas las actividades pasa a los formularios y resuelve el formato 3
correspondiente al Médulo 3. (Ver anexo de actividades, pagina 107.)
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Conocimiento de la industria
en el entorno externo: Analisis
de oportunidades y amenazas

OBJETIVOS

1. Diagnoéstico de la industria, competencia y canales 2. Definir el ecosistema de emprendimiento de mi
de comercializacion de nuestro negocio en un negocio y cdmo puede influir en el éxito o fracaso.

entorno externo. . .
3. Identificar oportunidades y amenazas que rodean

a mi negocio.

Vamos a trabajar ahora con los binoculares, es decir, realizaremos una mirada externa
a nuestro entorno local. Entenderemos por mirada externa, la investigacion de la
industria, clientes, competencia, comercializadoras de tu producto o servicio en mercados
“externos” al entorno que hayas definido como local, esto es, en el mercado de ciudades,
mercado nacional y mercados regionales e internacionales.

Buscamos identificar y descubrir todas las fuerzas e interrelaciones que afectan posi-
tiva o negativamente la idea de negocio que nos proponemos desarrollar. Es como si nos
dispusiéramos a utilizar nuestros binoculares para observar y reconocer qué actores o
entidades aparentemente distantes afectan o inciden positiva o negativamente en nuestro
proyecto.

En el médulo anterior trabajamos en describir la industria en tu entorno local, ahora
vamos a realizar una investigacion de la industria en el sector externo. Es decir, buscamos
conocer las empresas, competencia, tecnologias, innovaciones, sistemas de comercializa-
cion y clientes, entre otros, que operan en los sectores externos a la definicion que antes
realizaste de entorno local. Esto es, si tu entorno local es tu municipio o departamento,
ahora estudiards las empresas que operan a nivel nacional e internacional. En este mo-
mento puedes pensar que esta investigacion puede resultar un poco larga o dificil, pero
con los desarrollos de Internet, ahora es posible acceder a toda la informacion nacional e
internacional sin necesidad de desplazarte de tu municipio o ciudad. De todas formas te
sugerimos contactar en lo posible con las oficinas de informacion y planeacion y bibliote-
cas de tu municipio o ciudad.

Por otra parte, siempre es necesario conocer y monitorear la competencia de tu em-
prendimiento o negocio. Todo negocio tiene competencia.
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Si no existe competencia, es porque no existe mercado para tu producto o servicio.
Puede ser que tu producto o servicio es nuevo en el mercado, ya sea porque satisface
una necesidad que nadie antes habia atendido, o usas un nuevo material, una nueva
tecnologia, un nuevo proceso, un nuevo canal; en este caso, jtu producto o servicio es
una innovacion! En este caso debes trabajar en una estrategia de mercadeo y publicidad
muy fuerte para llegar al cliente y lograr introducir tu innovacién en el mercado.

Si tienes competencia en el mercado externo de tu producto o servicio, es muy im-
portante conocerla y evaluarla en detalle, pues esto te ayuda a un mejor entendimiento
de tu propio producto o servicio. Te ayuda a identificar qué innovaciones, propuesta de
valor o modelo de negocio deberias manejar para incursionar y sostenerte en grandes
mercados. Al observar la competencia se puede conocer y entender lo que los clientes
quieren. Recuerda que sélo se necesita evaluar la competencia dirigida a tu mismo tipo
de cliente (0 mercado objetivo). De la misma forma como analizas con cuidado la com-
petencia local e internacional, es importante analizar los canales de comercializacion de
tu producto o servicio en el entorno externo.

® Actividad 4.1. Describe la competencia y canales de comercializacién

en el sector externo

Te invitamos a realizar las actividades del Mddulo 4, correspondientes a esta seccion. (Ver
anexo de actividades, pagina 109.)

1. Ecosistema de emprendimiento
Entendemos por ecosistema de tu emprendimiento el conjunto de actores, instituciones

e interrelaciones asociadas con el proyecto que vas a emprender, en el cual se especifi-
can los flujos de producto o servicio y el dinero que suceden entre estas instituciones
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o entidades. Pueden ser actores o entidades locales, nacionales, regionales, internacio-
nales, asociadas con empresas de la competencia, clientes, proveedores, empresas de
transporte, logistica, educacion y aquellas que formen parte de tu cadena productiva
que generen fuerzas positivas o negativas importantes en el éxito de tu negocio. Te invi-
tamos a que utilices la informacién que has estado construyendo en tus investigaciones
y grafiques el ecosistema de tu emprendimiento; especifica con claridad el producto o
servicio que ofreces, los clientes, los proveedores y los canales de comercializacion. (Ver
ejemplo’.)

Actividad 4.2. Grafica el ecosistema de tu emprendimiento

Te invitamos a realizar las actividades del Mdédulo 4 correspondientes a esta seccion. (Ver
anexo de actividades, pagina 110.)

2. Oportunidades y amenazas

En esta seccion profundizaremos y analizaremos como los factores externos a tu empre-
sa pueden afectar la creacion de tu negocio. Especificamente, los desarrollos del merca-
do externo, los desarrollos de tecnologia, asi como los desarrollos econémicos, sociales
y regulatorios a nivel global. Para cada uno de los aspectos que veremos a continuacioén
debes identificar si constituye para tu negocio una amenaza o una oportunidad.

Oportunidad

Consideramos que existe una oportunidad cuando encontramos una situacion externa
que favorece el crecimiento o desarrollo de la empresa que estamos formando.

Amenaza

Es un factor o situacion que representa o puede representar en el momento actual o en
el tiempo riesgos o fuerzas negativas para la supervivencia y crecimiento de la empresa
que estamos creando.

Tanto las oportunidades como las amenazas son sefiales que nos deben ayudar a
definir los objetivos, las estrategias y el alcance de nuestro proyecto.

Nota importante: Si alguno de los conceptos que analizards a continuacién no los
conoces, te sugerimos escribirlos en tu diario de campo, en una seccién que titularas:
“Temas pendientes de resolver”. Estas dudas esperamos las puedas ir resolviendo a
medida que avances en este curso.

Analisis de oportunidades y amenazas

Vamos a analizar cada uno de los siguientes aspectos, identificando si es una oportuni-
dad o una amenaza, desde la perspectiva de la empresa que piensas crear.

! Brant Cooper y Patrick Vlaskovits, The Entrepreneur’s Guide to Customer Development: A Cheat Sheet to the Four
Steps to the Epiphany, 2010.



28

EMPRENDIMIENTO E INNOVACION: DISENA Y PLANEA TU NEGOCIO

2.1 Tamaino del mercado

¢Existen personas interesadas en mi producto o servicio fuera del municipio y region?
(crecimiento de la demanda).

Local. Es una oportunidad si:
v/ Existen cada vez mas personas interesadas en mi localidad en comprar el producto
o servicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda local del bien o servicio).

Nacional. Es una oportunidad si:
v Existen cada vez mas personas interesadas en mi pais en comprar el producto o
servicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda nacional del bien o servi-
cio).

Comunidad Latinoamericana. Es una oportunidad si:
v/ Existen cada vez mas personas interesadas en la comunidad latinoamericana en
comprar el producto o servicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda
en la comunidad del bien o servicio).

Estados Unidos. Es una oportunidad si:
v/ Existen cada vez mas personas interesadas en E.U. en comprar el producto o ser-
vicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda en E.U. del bien o servicio).

Europa. Es una oportunidad si:
v Existen cada vez mds personas interesadas en Europa en comprar el producto o
servicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda en Europa del bien o ser-
viclo).

Africa. Es una oportunidad si:

v Existen cada vez mas personas interesadas en Africa en comprar el producto o
servicio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda en Europa del bien o ser-
viclo).

Asia. Es una oportunidad si:

v/ Existen cada vez mas personas interesadas en Asia en comprar el producto o servi-

cio que ofrezco (hay un crecimiento en la demanda en Europa del bien o servicio).

Comercializacion y distribucion. Es una oportunidad si:
v/ Existen entidades interesadas y con capacidad de comercializar el producto a nivel
nacional e internacional.

2.2 Competidores

Regional. Es una oportunidad si:
¢ Hay informacién sobre competidores directos o indirectos del bien o servicio
(quiénes son, donde operan y zona de accion).
v/ No existe competencia en la region para el producto que planeas ofrecer.
v/ Hay informacion sobre los productos de la competencia (caracteristicas, precios,
presentaciones, formas de venta, puntos de distribucion).

Nacional. Es una oportunidad si:
¢ Hay informacién sobre competidores directos o indirectos del bien o servicio
(quiénes son, ciudades donde operan y donde venden sus productos).
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v/ No existe competencia nacional para el producto que planeas ofrecer.
v/ Hay informacion sobre los productos de la competencia (caracteristicas, precios,
presentaciones, formas de venta, puntos de distribucion, canales de distribucion).

Internacional. Es una oportunidad si:
v/ Hay informacion sobre competidores del bien o servicio (quiénes son, pais donde
operan).
v/ No existe competencia mundial para el producto que planeas ofrecer.
v/ Hay informacién sobre los productos de la competencia (caracteristicas, precios,
presentaciones, formas de venta, canales y puntos de distribucion).

2.3 Tecnologia

Tecnologia disponible. Es una oportunidad si:
v Se dispone de tecnologias adecuadas, que sean propias o facilmente accesibles.
v Los costos de adquisicion son bajos.

Impacto al medio ambiente. Es una oportunidad si:
v/ El impacto ambiental que genera la producciéon y comercializacion del bien o ser-
ViCio es minimo.
v Utiliza procesos que disminuyan el impacto ambiental del bien o el servicio.
v Utiliza materias primas biodegradables, sistemas de control de ruido, control de
emision de gases, control de contaminacion de aguas, entre otros sistemas de pro-
teccion ambiental.

Calificacion del recurso humano. Es una oportunidad si:
v/ Hay disponibilidad de personal calificado para las diversas areas a crear (no se in-
curre en gastos adicionales de transporte, hospedaje, alimentacion, viaticos, etc.).

Disponibilidad de patentes, modelos de utilidad. Es una oportunidad si:
v/ Hay disponibilidad de patentes para los productos (bienes o servicios) de la em-
presa.
v/ Existen entidades que apoyen el proceso de desarrollos de patentes y modelos de

utilidad.

Acceso a centros de desarrollo tecnologico. Es una oportunidad si:
v Existe posibilidad de acceder a los servicios o la informacién que prestan los cen-
tros de desarrollo tecnolégico e internacionales.

2.4 Regulacion

Impuestos. Es una oportunidad si:
v/ Existen exenciones de impuestos para el producto especifico.

Licencias de alimentos. Es una oportunidad si:
v Existe facilidad en los tramites para la obtencion de registros sanitarios y licencias
de alimentos, cuando sean necesarios.

Permisos. Es una oportunidad si:
v/ Conoce las reglamentaciones sobre los permisos que la empresa debe sacar.
v/ Cumple con los requisitos para la obtencién de permisos.
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Actividad 4.3. Analiza las oportunidades y amenazas de tu negocio

Te invitamos a trabajar con tu lista de actividades de apoyo para que realices el diagnds-
tico de oportunidades y amenazas de tu negocio. (Ver anexo de actividades, pagina 110.)

Actividad 4.4. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacion y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 111.)

6 Actividad 4.5. Resolver formato 4: Plan de negocios-Industria,
competencia, canales de comercializacidn externa

y amenazas y oportunidades

Una vez realizadas las actividades de esta seccion, pasa a los formularios y resuelve el for-
mato 4, correspondiente al Modulo 4. (Ver anexo de actividades, pagina 111.)



MobuLo 5

Definicion de objetivos
y estrategias

OBJETIVOS

1. Definir los objetivos y estrategias en las areas 2. Definir misién, visidn y posicidn estratégica.

clave de mi empresa.
? 3. Definir objetivos y estrategias personales.

on base en el diagndstico que realizaste en los modulos anteriores, especificamente
los analisis de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, también conocidos
como andlisis DOFA, es el momento de definir objetivos y estrategias para establecer el
alcance en la implementacion del negocio que estas construyendo. Si los analisis DOFA
sugieren que tu idea de negocio presenta dificultades importantes, te sugerimos volver al
mobdulo dos (2) y ajustar o modificar completamente el concepto o modelo de tu negocio.

Si éste es el caso, no te desanimes, éste es un proceso normal que debemos seguir
todos los que decidimos ser emprendedores. Debemos prepararnos para volver a empezar
las veces que sea necesario, asi como enfrentar y solucionar cualquier dificultad que en-
contremos en la formulacion e implementacion de nuestro proyecto.

Si los diagnésticos anteriores te permiten continuar avanzando con tu idea de nego-
cio, el paso siguiente es definir los objetivos y metas teniendo en cuenta tus necesidades
personales y las oportunidades que has identificado para tu empresa. Una vez que defines
unos objetivos comprensibles y bien definidos, procedes a definir las estrategias o la forma
como vas a cumplir con los mismos, para asegurar la implementacién de tu negocio.

Para definir los objetivos de las areas clave de tu negocio, te proponemos que ima-
gines cual es el papel que debe cumplir cada una de las siguientes areas. Trata de imagi-
nar como es el rompecabezas que debes armar para construir poco a poco tu empresa.
A continuacién te damos algunas pistas, son conceptos basicos que te ayudardn en la
construccion de tu empresa y de tu plan de negocio.

Pista 1. Mercado

El mercado lo compone el conjunto de los compradores o clientes interesados en adquirir
tu producto o servicio y son quienes determinan la demanda; asimismo, forman parte del
mercado las empresas que producen u ofrecen un producto o servicio similar.
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Analizar el mercado es importante, entre otros aspectos porque si tienes un pro-
ducto o servicio con una alta demanda y poca o ninguna oferta, tu empresa esta en una
condicion en la que puedes fijar un precio mas alto, siempre y cuando el cliente esté
dispuesto a pagar por él. En caso contrario, si existe una oferta alta comparada con la
demanda del producto o servicio que planeas ofrecer, debes considerar un precio mas
bajo o crear un producto con una propuesta de valor adicional para el cliente.

Pista 2. Produccion y servicios

El drea de produccion y servicios tiene la mision de definir y disefiar como, donde y con
qué vas a construir el producto o servicio que vas a ofrecer. Busca transformar las ma-
terias primas, con el apoyo de personas, maquinas y equipos, en productos o servicios
dirigidos a atender a los clientes que hemos identificado. En esta drea también planifi-
camos los espacios, procesos de producciéon, compra y recepcion de materias primas,
manejo de inventarios y las estrategias de distribucion de los productos y servicios.

Pista 3. Ciencia, tecnologia e innovacion (CTel)

En esta area buscamos identificar en qué aspectos del proceso de produccion y de la orga-
nizacion de la empresa podemos mejorar o innovar. El objetivo es desarrollar con la mayor
innovacion y mejor calidad y productividad, el producto o servicio que vamos a ofrecer.

Pista 4. Organizacidn, gerencia y responsabilidad social empresarial (RSE)

El drea de organizacion y gerencia tiene como objetivo definir quiénes serdn los inte-
grantes del equipo de trabajo y las reglas internas de organizacion y responsabilidad so-
cial del grupo de personas que sacara adelante la empresa. En este punto se observa que
éxitos empresariales importantes y de comunidades los logran personas que se asocian
y trabajan conjuntamente por un bien comun. Es importante también que definas los
principales valores de tu empresa y su compromiso con las comunidades de influencia,
la ética en todo el proceso del negocio y el cuidado del medio ambiente; es decir, definir la
estrategia de responsabilidad social empresarial (RSE) de tu empresa.

Pista 5. Finanzas, impactos y sostenibilidad

En esta drea nos ocuparemos de la sostenibilidad y viabilidad financiera de nuestra em-
presa; es decir, si el emprendimiento o negocio que estamos preparando podria generar
los ingresos suficientes para poder cubrir los gastos y costos que se generen con la ope-
racion de la empresa, de tal forma que podamos generar rentabilidad y recursos que nos
permitan tener ingresos y ahorros para nosotros y los miembros de la empresa. En esta
area vamos a cuantificar si las decisiones operativas que hemos adoptado en las dreas de
mercado, produccion, ciencia, tecnologia, organizacién y gerencia son financieramente
viables. Nos ocuparemos de la capacidad de generar recursos para cubrir los gastos; es
decir, de la liquidez de la empresa. También nos ocuparemos de las alternativas de finan-
ciamiento y la rentabilidad del proyecto en su conjunto.

1. Posicion estratégica

La posicion estratégica define la forma como te vas a diferenciar de la competencia ante
tu cliente objetivo. Te permite definir la propuesta de valor de tu empresa, de tal forma
que te permita destacarte ante este cliente, en comparacion con las propuestas de valor
de tu competencia. Esta definicion se basa en los diagnosticos de la industria, competen-
cia y analisis DOFA, y es muy importante para definir las estrategias de mercadotecnia
y publicidad mas efectivas para atraer a tus clientes.
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La clave es encontrar la estrategia que mejor articula tus fortalezas e intereses perso-
nales y las de tu equipo con las oportunidades del mercado y caracteristicas de tu negocio.

Actividad 5.1. Define la posicion estratégica de tu negocio

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a esta seccidn. (Ver anexo de actividades, pagina 112.)

2. iDe la teoria a la practica!

Es hora de pasar de la teoria a la practica. Para avanzar en la formulacion de tu pro-
yecto debes elaborar una muestra, prototipo o “prueba” de tu negocio. Debes buscar a
los clientes en tu localidad y vender tu producto o servicio a un precio que puedes de-
terminar teniendo en cuenta la informacion de la competencia. De esta forma, tendras
una mejor idea de la aceptacion de tu producto, asi como la aceptacion del precio por
parte del cliente. También obtendras informacion de los ajustes que tendrias que hacer
para mejorar la aceptacion de tu producto. Sobre el proceso de produccion, tendras
claridad de las materias primas que necesitas, su costo, los proveedores, las personas
que necesitas para producir, los procedimientos, procesos, tiempos, espacios, equipos y
otros costos que requerirds para ofrecer tu producto o servicio.

Con base en esta informacion puedes también establecer una primera estimacion
de las ganancias de tu negocio, al calcular los ingresos obtenidos con las ventas y res-
tarle los costos de produccion, empaque y transporte u otros en los que puedas haber
incurrido. Esta experiencia serd muy util porque te permitird establecer, entre otros, las
ventas minimas que debes lograr para sostener los gastos de tu negocio. De igual ma-
nera, al conocer los costos de produccion de tu producto podrds empezar a investigar
si puedes reducir costos mejorando la tecnologia o si es el momento de proponer una
innovacion para diferenciarte con tu cliente en el mercado.

Si tu emprendimiento requiere de grandes inversiones o se te dificulta por alguna
razon elaborar una muestra del mismo, te proponemos las siguientes opciones:

1. Graficar de la forma mdas completa posible tu producto o servicio.

2. Elaborar un modelo a escala o un prototipo que te permita materiali-
zar sus caracteristicas mas importantes.

3. Otra alternativa consiste en modelar tu producto o servicio usando
algunas de las herramientas de tecnologia para disefio por compu-
tadora. Para mayor informacion de este tema te sugerimos revisar el
Moédulo 8.

3. Definicidon de misidn, vision, objetivos y
estrategia de la empresa

Con base en el andlisis DOFA anterior te invitamos a realizar una defini-
cién preliminar de la mision de tu empresa, asi como los objetivos y estra-
tegias de cada una de las areas del negocio que vas a crear. Luego, a medida
que profundices tu investigacion, podrds hacer los ajustes que consideres
pertinentes a los mismos. Para empezar, te sugerimos tener en cuenta las
siguientes definiciones.
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Mision: Es una afirmacion en la cual se define el propésito de la empresa. Por ahora
te invitamos a que realices una definicion preliminar de tu mision, para que al finalizar
este proceso la complementes con las investigaciones y descubrimientos que realizaras
en este curso.

Vision: Esta afirmacion le permite al emprendedor comunicar su suefio del negocio que
quiere crear, le permite responder a la pregunta: ¢para donde vamos con el negocio? El
objetivo es focalizar la atencion de todos los actores relacionados con la empresa en el
logro de los objetivos y las metas. Permite integrar proveedores, equipo de empleados,
clientes, comunidad, con el objetivo! de motivar, dar direccion para apoyar toma de
decisiones y ayuda en la perseverancia para enfrentar la adversidad.

Objetivo: Indica la direccion deseada para un logro o mejoramiento especifico. Un
objetivo debe ser medible en un lapso definido de tiempo y puede tener recursos y pre-
supuestos asignados para su logro.

Ten en cuenta que los objetivos bien formulados deben tener las siguientes carac-
teristicas:*

Ser concretos: indicar con un verbo una accidon que represente claramente lo que
se pretende alcanzar de una manera precisa.

Ser claros: especificar un “co6mo” o “mediante qué” se pretende lograr los resul-
tados esperados, de tal manera que sean comprendidos por quienes contribuyen
en su realizacion.

Ser realistas o alcanzables en el tiempo: analizar si es factible o posible alcanzar
el objetivo en el periodo establecido para el logro del mismo.

Estar ubicados en el tiempo: deben determinar cudndo y en cuanto tiempo se
pueden alcanzar.

Ser medibles: indicar una unidad de medida, de tal forma que se pueda verificar
si lo propuesto se cumple o hasta qué punto se realiza.

Estrategia. Es el procedimiento, método, acciones, que seguiras para lograr que la mi-
sién y objetivos de tu empresa se alcancen en los términos de tiempo y presupuesto
establecidos.

Ejemplo:
Para este ejemplo supondremos que quieres crear una empresa para vender “brow-
nies” a los amigos de tu colegio y ser proveedor de 5 puntos de venta de dulces en
tu barrio. Para ello ta has investigado que 20 nifos del colegio estan dispuestos a
pagar $20 y comprar tu “brownie”, y que los puestos de venta de dulces de tu ba-
rrio te reciben al dia cada uno 10 unidades para ser vendidas a sus clientes; es decir,
al dia tendrias que poder producir minimo un total de 70 “brownies” para atender
tu demanda, los cuales representarian $1 400 en ingresos diarios para tu empresa.
Ahora bien, un ejemplo de definicién de objetivo y estrategia para este nego-
cio en el area de mercado seria el siguiente:

! Tomado de: Norman M. Scarborough, Essentials of Entrepreneurship and Small Bussiness Management, 8a. Ed.,
Pearson, 2004.

2Tomado de: Sérvulo Anzola, Curso Bdsico de Administracion de Empresas, McGraw-Hill, México, 2000.
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Objetivo: Lograr ventas diarias de 70 “brownies”, con ingresos de $1 400, te-
niendo un gasto maximo de $140 en actividades de mercadotecnia; es decir, que
dedicas el 10% de los ingresos a gastos de promocion de tu producto.

Estrategia: Implementar un programa de publicidad y promocién para dar a co-
nocer tu producto a los estudiantes y a los puntos de venta en tu barrio. Imple-
mentar programas de lealtad de estos clientes para asegurar que los clientes finales
estén muy contentos con el producto y te sigan comprando; por ejemplo, usando
materias primas organicas, con endulzantes naturales que no afecten la salud, asi
como con el uso de las redes sociales para promocionar tu producto.

Esperamos que este ejemplo te ayude a definir, en el caso de tu proyecto, el punto de
arranque para proyectar las ventas de tu negocio. La idea es que empieces por definir el
numero de clientes que con maxima seguridad estan interesados en adquirir tu producto.

Una vez que sabes que hay clientes interesados en tu producto, debes saber como
vas a hacer para producir la cantidad demandada. Esto es, si vas a vender 70 “brow-
nies” diarios, debes establecer, entre otros, a qué hora los vas a elaborar, sin sacrificar
tus estudios ni la realizacion de tus tareas.

Debes saber si vas a empezar trabajando en la cocina de tu casa y si tus papds estan
de acuerdo. Si ellos estan de acuerdo, debes asegurarte de tener el horno y las bandejas
adecuadas para preparar y hornear este producto. También debes conocer cual es el
costo de la energia y otros servicios en los que estas incurriendo en este negocio, para
definir desde el comienzo cudl es el acuerdo que realizards con tus padres o la persona
que te preste las instalaciones, y asi poder cancelar el costo de los servicios u otros gas-
tos que te ocasione la elaboracion de tu producto. No olvides que debes tener acceso
a proveedores confiables y con la calidad que requieres para disponer de las materias
primas que necesitas en la elaboracion oportuna de tu producto.

Ademas de considerar las pistas que hemos comentado en este mddulo, es impor-
tante también que definas qué va a hacer el area de ciencia y tecnologia para aportar al
mejoramiento de tu negocio. Por ejemplo, podrias averiguar acerca de hornos solares
que consuman menos energia o de férmulas para preparar los “brownies” que ayuden
a la alimentacion sana, sin producir exceso de peso. También debes pensar en como vas a
organizar tu estructura de organizacion y gerencia, pues si tu eres el (la) encargado(a)
de producir los “brownies”, te sera dificil realizar a la vez las actividades de mercado-
tecnia, los pagos de impuestos y otras obligaciones propias de las empresas formales.
Por tanto, es importante que desde ahora consideres con quién vas a formar equipo en
tu empresa para manejar las distintas areas del negocio, ya que no debes olvidar que
tus estudios son tu prioridad.

Recuerda que también en el area de finanzas realizards una estimacion prelimi-
nar de la rentabilidad y ganancia de tu negocio. Para ello también calcularas el costo total
de producir tu producto, de acuerdo con los procesos requeridos en su elaboracion, las
materias primas y equipos requeridos, para asi calcular, con base en los ingresos que ob-
tengas con la venta, una medida preliminar de las ganancias y rentabilidad de tu negocio
de “brownies”. No olvides calcular el costo de la mano de obra, ya sea tuyo o de las
personas que te ayuden en todo el proceso, asi como definir un porcentaje para el pago
de renta o arrendamiento de las instalaciones. Aunque empieces el negocio en tu casa, es
importante que desde ahora identifiques todos los gastos en que incurrirds, para que to-
mes mejores decisiones y puedas hacer un negocio rentable que pueda crecer y cubrir con
sus ingresos todos los gastos que éste ocasiona, logrando ademads generar excedentes para
tu fondo de ahorro y los ingresos o rentabilidad que deberas pagar a tus inversionistas.
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No te preocupes si en este momento te sientes un poco abrumado(a) con estos
conceptos que estamos definiendo, verds que si empiezas con un primer intento de
objetivos y estrategias en cada una de las areas de tu negocio, una vez comprendas la
dindmica, td mismo(a) vas a identificar, con la investigacion que sigas realizando, las
mejores decisiones para ajustar los objetivos y estrategias de tu negocio a medida que
avances. No olvides que en el proceso de definicion de los objetivos y estrategias de la
empresa, las personas y el medio ambiente son actores principales y somos responsables
de emprender negocios que siempre generen impactos positivos en ellos.

6 Actividad 5.2. Define los objetivos y estrategias que quieres para tiy

para tu negocio

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a este mddulo. (Ver anexo de actividades, pagina 113.)

4. Definicion de objetivos y estrategias personales

Queremos invitarte en esta seccion a que analices tus objetivos y metas personales, en
particular las relacionadas con tus finanzas y el logro de tus suefios y proyectos futuros.
Para ello es importante que identifiques cudles son tus gastos y tus ingresos actuales, si
eres un(a) joven que asiste al colegio y a quien tus padres dan un dinero diario o men-
sual para tus gastos, incltyelos. Si no recibes ningtin dinero y todo lo recibes en especie;
igualmente relaciona si en algin momento del afo recibes regalos en dinero o si tienes
la oportunidad de realizar algunas actividades, como el cuidado de jardines o de mas-
cotas durante los periodos de vacaciones, por los cuales recibas algtin dinero. La idea
con esta seccion es ayudar a darte cuenta de como podrias, por medio de la empresa
que estas creando, conformar un fondo de ahorro para lograr tus suefios y proyectos
futuros, como tu educacion superior, viajes, entretenimiento, gustos personales, apoyo
a tu familia y otros proyectos de apoyo en tu comunidad.

Todo lo que sueiies lo puedes conseguir con un trabajo persistente y responsable.
Es muy importante amar y agradecer las oportunidades de emprendimiento y trabajo...
jAmar el trabajo es la clave!

- Actividad 5.3. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 114.)

@ Actividad 5.4. Resolver formato 5: Plan de negocios-Objetivos

y estrategias del negocio

Una vez realizadas las actividades de esta seccidn, pasa a los formularios y resuelve el for-
mato 5, correspondiente al Médulo 5. (Ver anexo de actividades, pagina 114.)



MobuLo 6

Definicion del mercado objetivo
y plan de ventas y mercadotecnia

OBIETIVOS

1. Definir el segmento y mercado objetivo de mi 4. Definir un plan de mercadeo y/o, la estrategia de
negocio. ventas.

2. Determinar el tamafio y las tendencias de 5. Definir un plan de ventas e ingresos para mi
mercado. negocio.

3. Conocer diferentes métodos para investigacion
de mercado.

» Has tenido la experiencia de volar una cometa? ¢Recuerdas la importancia del viento
para que tu cometa pudiera elevarse?

En este modulo nos ocuparemos de los clientes de tu negocio, porque ellos son tan
importantes para tu empresa como lo es el viento para que tu cometa pueda volar. En
nuestro caso, la empresa que estds creando es como la estructura de la cometa que intentas
hacer volar... Para avanzar, recordemos la definiciéon de mercado que vimos en el médulo

bl
anterior: un mercado es un grupo de compradores y vendedores de un determinado pro-
ducto o servicio. Una vez que defines tu producto o servicio, los posibles compradores
bl

de tu producto o servicio serdn tus clientes. En esta etapa es muy importante imaginar.
pJ

describir, cuantificar y conocer las preferencias de tus clientes de una manera profunda.

>

Buscaremos con este conocimiento establecer el nimero de clientes interesados en tu
producto y su disposicion a pagar, para con base en esta informacion definir con mayores
posibilidades de cumplirse una proyeccion de ventas e ingresos para tu negocio. Sin em-
bargo, no olvides que para que tu cliente conozca tu producto o servicio es necesario que
prepares una estrategia de mercadotecnia y publicidad.

1. Define tu segmento y mercado objetivo

Es esencial para el éxito de un negocio entender a tus clientes. Si no sabes quiénes son tus
clientes, ¢como puedes satisfacer sus necesidades? Si tu producto o servicio no lo vendes
directamente a tu cliente final, sino a distribuidores, vendedores al detalle o empresarios,
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en este caso tienes dos mercados, y debes definir las caracteristicas de los dos tipos de
clientes (el usuario final y el intermediario). Estos mercados objetivos pueden tener
habitos y caracteristicas distintas y necesitas entender a los dos para determinar como
puedes disenar una adecuada estrategia de ventas.

Es importante definir los grupos o segmentos de mercado que mejor se adecuan al
negocio con los que vas a trabajar. Los segmentos son grupos de personas de tu mer-
cado objetivo con caracteristicas similares; por ejemplo, ubicados en la misma zona
geografica, niveles de ingresos y educacion similares, etc. Dependiendo de la necesidad
también puedes segmentar por edad, sexo o tipo de figura fiscal (persona fisica o per-
sona moral). Es importante tener en cuenta en la definicién de tu segmento de mercado
objetivo los siguientes criterios:

Definible. Identificar las caracteristicas comunes que definen a los clientes potenciales.

Significativas. Las caracteristicas de los clientes potenciales deben estar relacionadas
con las decisiones de compra.

Tamaino considerable. El tamano del mercado debe tener una magnitud que le permita
generar ingresos sostenibles en el tiempo.

Alcanzable. Los clientes que formen parte de tu segmento deben ser accesibles a los
sistemas de publicidad y mercadotecnia que planees utilizar.

Por ejemplo, si planeas instalar un servicio de guarderia de nifios en un vecinda-
rio que se caracterice por el mayor tiempo de atencion a los nifios y el menor costo,
deberias definir tu mercado objetivo asi: “Personas empleadas sensibles al precio, con
jornadas largas de trabajo, edades entre 20 y 40 afios, ingresos entre $1 000 000 y
$5 000 000, y con nifios menores de 5 afios”.

En el caso de tu proyecto, para definir el segmento de mercado objetivo es util
apoyarte en la investigacion preliminar que realizaste en los primeros modulos, en los
cuales identificaste oportunidades estratégicas para ofrecer tu producto o servicio. La
idea en esta seccion es profundizar en el conocimiento de tu cliente apoyandote en una
segmentacion que te permita conocer mejor sus preferencias y capacidad de pago.

2. Tamaio del mercado y tendencias

Conocer el tamano de mercado que quieres atender te permite imaginar qué tan grande
puede ser tu empresa y cOmo te preparards para producir y competir en el mercado.
Para determinar su tamafo, te sugerimos identificar el nimero de personas que tienen
la necesidad que tu producto o servicio les ayuda a satisfacer.

Para definir el tamafio del mercado debes tener en cuenta todos los clientes que
podrian necesitar tu producto, no sé6lo en tu localidad, sino en los territorios externos,
llegando hasta el mercado mundial. Si en la revision de las fuentes de investigacion no
encuentras una forma de medir el tamano de tu mercado, en particular de tu segmento
de mercado objetivo, te proponemos realizar encuestas para obtener la informacion
sobre la intencion de compra, capacidad de pago y principales caracteristicas de tus
clientes.

¢Hay posibilidades de que cada vez a mas personas les pueda interesar tu producto? Es
importante conocer esta informacion, porque nos permite determinar las tendencias
de la demanda y ventas del producto o servicio que planeas ofrecer; esto es, si tiene un
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comportamiento creciente, decreciente o estable. Estos analisis se deben adelantar con
tus clientes en los mercados locales, regionales, nacionales e internacionales.

Puedes obtener datos de tendencias de tu segmento de mercado, apoyandote, por
ejemplo, en las cifras de crecimiento de las personas que demandan tu producto o ser-
vicio; para ello puedes consultar las encuestas y estudios que publican las oficinas de
informacion en tu pais. También puedes obtener informacién apoyandote en las investi-
gaciones de mercado que midan el crecimiento de los clientes que adquieren productos
similares en la competencia.

6 Actividad 6.1. Investiga y define el segmento y caracteristicas del

mercado objetivo

Te invitamos a consultar tu anexo de actividades para que realices las correspondientes a
la definicion de tu segmento objetivo del mercado. (Ver anexo de actividades, pagina 115.)

3. Métodos para obtener informacion: écdmo realizar
tu propia investigacion de mercado?

Para obtener informacion y sustentar tu investigacion de mercado, te sugerimos los
siguientes métodos:

Observacion personal.

Entrevistas (estructuradas, cuando tienes un plan de preguntas, o informales, si no
sigues un guion especifico en tus preguntas).

Encuestas (son utiles para sustentar tendencias).

Grupos focales (reunion de un grupo de personas a las cuales entrevistas en grupo
y puedes conocer opiniones).

Fuentes de investigacion de mercado (estudios realizados por centros de investiga-
cion, gremios, etcétera).

Aprender de otros negocios, en especial de la competencia.

Buscar ayuda (con asesores empresariales, grupos de interés, incubadoras, univer-
sidades, emprendedores).

SN X <X X

3.1 ¢{Como evaluar la informacidn y los datos obtenidos?

Una vez obtienes de distintas fuentes la informacién de tu mercado, se recomienda que
uses la informacion mas reciente que hayas podido encontrar y des mayor importancia
a las fuentes con mejor credibilidad; esto es, aquellas series de informacién mas comple-
tas o las mds respetadas en tu pais. Si tienes que escoger entre dos tipos de mediciones
con buena aceptacion en el medio, elige la informaciéon mas conservadora; es decir, la
que te indique un menor crecimiento de las ventas o ingresos que estds proyectando.
Realizar esta investigacion te ayuda a tener seguridad de que tienes un mercado con una
oportunidad para generar ingresos para tu negocio; es como tener suficiente viento para
poder volar tu cometa o saber que tienes un tesoro que debes descubrir.
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tamafio del mercado

® Actividad 6.2. Identifica fuentes de investigacion de mercado y célculo de

Te invitamos a consultar tu anexo de actividades para que realices las correspondientes a
esta seccion. (Ver anexo de actividades, pagina 115.)

3.2 Diseio de encuestas y tamaino de muestra

El objetivo de una encuesta es obtener informacion. En nuestro caso nos interesa ob-
tener informacion y conocer a nuestros clientes potenciales para proyectar con mayor
seguridad las intenciones de compra del producto o servicio que vamos a ofrecer.

Encuesta

Una encuesta es la sistematizacion de un conjunto de preguntas que se realizan de for-
ma ordenada a una o varias personas para obtener informacion valiosa en una investi-
gacion. Para el disefio de una encuesta de mercado, en la cual nos interesa conocer las
preferencias del cliente, es importante tener en cuenta las siguientes secciones:

a) Preguntas sobre la residencia del cliente.

b) Preguntas sobre las caracteristicas sociodemograficas del cliente, como su
nivel educativo, tipo de trabajo, edad, etcétera.

c) Preguntas sobre las necesidades del cliente y como las resuelve, relacionadas
con el producto o servicio que vas a ofrecer (se busca establecer qué empresas
de la competencia tiene el cliente como preferidas o si no tiene ninguna solu-
ci6n conocida en el mercado).

d) Preguntas relacionadas con el interés de compra del producto o servicio a
ofrecer.

e) Preguntas relacionadas con la aceptacion del precio propuesto para el pro-
ducto o servicio.

f) Preguntas relacionadas con la capacidad de pago.

g) Preguntas relacionadas con los medios de comunicacion que mas frecuenta el
cliente. (Ver ejemplo.)

Ejemplo de cuestionario:

INVESTIGACION DE MERCADO DE LA LUCUMA
Lugar de residencia:
Sexo M F Edad:

Nivel maximo de estudios:

Quisiera que nos conteste unas preguntas:

1. ¢Le gusta la licuma? | O Si O No
Si la respuesta es
negativa le agra-
decemos mucho su
tiempo.

2. ¢Conoce otras em- 0 Si O No
presas que ofrecen
licuma?
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3. ¢Preferiria combinar- | [ Canela 0 Menta O Sélo O Otro [ Prefiere el

la con otro sabor que licuma chocolate

no fuera chocolate?
4 ¢Con qué frecuencia O Diaria O Una vez [ Una vez al O Otra

lo compraria?

por semana

mes

5. Cudnto estaria dis- O $1.50 O $2.00 O $2.50 O $3.00
puesto a pagar por
una caja de 200 g?

6 ¢Preferiria una pre- O Mayor O Menor O El tamafio

sentacion con mayor
o menor contenido?

7 ¢Qué opina del nom- | O Le gusta
bre del producto?

O No le gusta

es adecuado

O Sugiere otro
nombre

8. ¢Dobnde le gustaria O En los O En los O En la tienda
encontrarlo? merca- supermer- cerca ala
dos cados casa

Gracias por su tiempo. Sus respuestas nos seran muy utiles.

Tamaino de muestra

En estadistica, se entiende por muestra el nimero de personas a las cuales se les aplica-
ra una encuesta, y en este caso dirigida a clientes con el objeto de establecer si nuestro
mercado objetivo nos permite generar los ingresos suficientes para que nuestro negocio
sea exitoso.

Si quisiéramos tener la maxima confianza en la estimacion que realizaremos sobre
la disposicion a pagar e intencion de compra de mi producto, seria necesario realizar un
censo; es decir, entrevistar a toda la poblacion. Pero como esta decision es muy costosa,
se utiliza la técnica de muestreo, que consiste en entrevistar s6lo a un conjunto pequefio
de la poblacién que nos interesa investigar.

Para definir el tamafio de la muestra, es importante segmentar la poblacion ob-
jetivo (clientes) de acuerdo con las caracteristicas clave que determinan su decision
de compra, como el nivel de ingresos, su residencia, el nivel educativo, la edad, etc.
Al segmentar la poblacién objetivo, agrupandola
por caracteristicas comunes relacionadas con la
decision de compra, es posible definir un nimero
menor de encuestas o tamano de muestra para Muestra
lograr una estimacion mds confiable.

Si al segmentar la poblacion objetivo logra-
mos tener un grupo en el cual todos los integrantes
del mismo segmento tienen las mismas caracteris-
ticas (esto es, su varianza es igual a cero), s6lo sera
necesario aplicar una sola encuesta. Al contrario, si
el grupo que vas a entrevistar tiene varias diferen-
cias entre si (varianza alta); por ejemplo, respecto
a su nivel de ingresos, nivel de educacion, edad,
debes aplicar un nimero grande de encuestas para
que la estimacion que realices tenga un maximo de

confiabilidad.

Poblacién
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Para conocer el procedimiento formal del calculo del tamafio de la muestra,' te

sugerimos investigar en textos de estadistica aplicada.

4. Plan de mercadotecnia y estrategia de ventas

Dile a los clientes en qué les beneficia tu producto o servicio, jno lo que ta sabes hacer!
Es fundamental conservar a los clientes, ellos son los que te permiten generar los ingre-
sos para el éxito de tu negocio (es como el viento para que la cometa pueda volar...).
Por tanto, debes interactuar con tus clientes, debes conocerlos y comunicarles los bene-
ficios que ellos obtienen con tu producto o servicio. Para ello es importante que definas
un plan efectivo de mercadotecnia.

En el plan de mercadotecnia defines aspectos como los siguientes:

Como hacer que los clientes conozcan tu producto o servicio.

Cual es el mensaje que se le transmite a los clientes acerca del producto o servicio
o la empresa.

Cuadles son los métodos o medios de comunicacion que utilizards para enviar y
reforzar el mensaje.

Como asegurar que mantienes y generas la lealtad de tus clientes para mantener
las ventas actuales.

Una vez has aclarado qué es lo que le quieres decir a tus clientes sobre tu empresa,

debes definir como hacerlo para que les llegue esta informacion. Por esto, es importante
definir una estrategia de mercadotecnia, en la cual es 1til tener claramente definidos los
siguientes aspectos:

1.

¢A quién le vamos a vender nuestro producto? (de acuerdo con la definicion del
mercado objetivo). Sabemos que cuanto mas grande sea tu mercado (mas clien-
tes), es mejor para las posibilidades de crecimiento de tu negocio. Sin embargo,
es dificil producir algo que satisfaga las necesidades de todos, por esto es mejor
identificar un grupo de personas a las cuales les llega mejor tu producto o servicio
y concentrarte en ellas.

¢Qué producto vamos a vender, qué empaque y servicios adicionales puedo ofre-
cer? (politica y estrategia de producto). Observa los atributos y los servicios adi-
cionales que tienen tus competidores o negocios exitosos similares al tuyo. Basica-
mente, lo que debes hacer es ser coherente con la posicion estratégica que definiste
para tu negocio, identificando aquellos aspectos que te diferencian y hacen que
el producto sea atractivo a tus clientes. Esta informacion te ayuda a definir los
criterios de disefio del producto o servicio que vas a ofrecer. No olvides tener en
cuenta el empaque y la presentacion, pues forman parte importante en la seriedad,
atractivo y calidad que el cliente percibe en los productos. Un buen producto se
caracteriza por los siguientes atributos:?

! Para investigar el valor promedio de una variable (por ejemplo, ingresos promedio) se sugiere trabajar 7 = (z*s/e)2,

donde: 72, tamafio de la muestra; e, error permitido; z, desvio normal asociado al grado de confianza; s, desviacion estan-
dar de la muestra del estudio piloto. Tomado de: Mason y Lind, Estadistica para Administracion y Economia, 8a. Ed.,
Alfaomega, 2006, p. 393.

2 Traducido de: Norman M. Scarborough, Essentials of Entrepreneurship and Small Business Management, 8a. Ed.,
Pearson, 2004, p. 258.
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1. Profundo
Incluye caracteristicas
y funciones que

satisfacen una variedad
de necesidades de los
clientes.
5. Emotivo )
Se conecta con el

cliente de tal forma

que éste se ve obigado 2. Indulgente
a contarle a otras Hace sentir a los
personas sobre él. clientes especiales, una
recompensa.
Un Gran
Producto

4. Elegante
Es intuitivo de usar,
funciona de la forma
en la que un usuario
espera, sin luchar.

3. Completo
Ofrece una excelente
experiencia para
el cliente, desde el
embalaje hasta el
soporte técnico.

3. ¢Qué precio tendra mi producto? (politica y estrategia de precios). Para estable-
cer el precio de tus productos, ten en cuenta a tus clientes (el segmento de merca-
do objetivo) y analiza aspectos como los siguientes:

a) ¢Cual seria un precio justo que ellos perciben por un producto o servicio
similar al que ta ofreces? Ten en cuenta que el precio es lo que se paga por un
producto o servicio, y valor lo que se recibe.

b) Analiza los precios de la competencia.

¢) Determina los costos de produccion de tu producto o servicio (empieza con
la informacién preliminar que definiste en el modulo anterior, ten en cuenta
que este aspecto lo analizaremos en el Modulo 7).

El precio final deberia considerar los costos de produccion, los costos fijos de
operacion de tu negocio y tu margen de ganancia, verificando que éste no exceda
el precio de la competencia.

Si el precio es mayor al de la competencia, debes asegurar que tu propuesta de
valor y beneficios que el cliente percibe con el producto o servicio de tu empresa
son superiores a los de la competencia. Como todavia no hemos llegado a los mo-
dulos en los que disefias tu estrategia de produccion y demads areas del negocio,
las cuales son claves para conocer los costos y gastos totales que debes cubrir con
tu negocio y poder asi definir el precio final, para empezar a hacer tus proyeccio-
nes de ventas e ingresos te sugerimos por el momento trabajar con el precio de la
competencia; luego podrds ajustar este precio a las condiciones especificas, de
acuerdo con tus estrategias de produccion, ciencia y tecnologia, organizacion y
gerencia y finanzas de tu negocio.
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Este proceso que inicias para definir el precio final adecuado, teniendo en cuen-
ta los costos de produccion y operacion, es un proceso iterativo e interactivo; es
decir, que tendras que ir ajustando tus cifras con la informacion mas precisa que
vayas obteniendo a medida que avances en la definicion de tu plan.

Esta etapa es como los ajustes que tienes que hacer a tu cometa para que pueda
volar: quitarle cola, aumentarle peso, todo depende de las condiciones del vien-
to... y en el primer intento casi siempre es dificil que vuele...

Seguimos el método prueba, error... y jvamos ajustando hasta que nos fun-
cione!

4. ¢Como voy a hacer para que mi producto llegue a mis clientes? (politica y estrate-
gia de distribucion). Piensa en dénde y como ofrecer y vender tus productos. Defi-
ne la mejor manera para hacer llegar tus productos a tu mercado objetivo: ¢tienda
especializada, Internet, puerta a puerta, utilizando intermediarios o supermerca-
dos, envios a domicilio? Todas éstas son formas tradicionales de distribucion de
productos. Seguramente a ti se te ocurriran ideas novedosas basandote en lo que
conoces del entorno, de tus clientes potenciales y de las capacidades de tu negocio.

5. ¢Como voy a dar a conocer mi producto? (politica y estrategia de promocion). Lo-
grar comunicar a nuestros clientes (mercado objetivo) que existe un producto que
satisface sus necesidades (que previamente han sido identificadas) es un paso fun-
damental en el plan de mercadotecnia. Puedes utilizar mensajes escritos, los me-
dios de comunicacion a los que puedas tener acceso, realizar llamadas telefonicas,
usar carteles ubicados estratégicamente en sitios permitidos para que el cliente los
pueda ver de forma repetitiva, en fin, emplear diferentes herramientas que logren
presentar el producto o servicio y generar intencion de compra en las personas que
reciban el mensaje. Recuerda, la promocion involucra todas las estrategias relacio-
nadas con la publicidad. Con base en lo anterior, debes establecer el objetivo de
ventas que deseas alcanzar y en qué periodo esperas alcanzarlo. Con metas claras,
te puedes organizar para conseguirlas y asi podras planear también los ingresos
que podrias conseguir, los cuales se convertirdn en un objetivo estratégico bdsico
para lograr la sostenibilidad financiera y la rentabilidad de tu negocio.

Es muy importante que tengas en cuenta los costos de los diferentes medios de
comunicacién para tomar este tipo de decision; por ejemplo, folletos, avisos en
prensa, radio o television, volantes, correo electronico, etcétera.

En el plan de ventas e ingresos que preparards en este modulo te sugerimos dedicar un
porcentaje (por ejemplo 10%) de la proyeccion de las ventas totales de cada periodo, para
atender los gastos en que incurrirds en el proceso de ventas y mercadotecnia de tu producto.

Actividad 6.3. Define tu estrategia de mercadotecnia (4P’s)

Te invitamos a realizar las actividades correspondientes a esta seccidn. (Ver anexo de ac-
tividades, pagina 116.)

4.1 ¢{Como planear las ventas e ingresos de mi negocio?

Ahora que ya conoces el numero de clientes que estarian interesados y podrian comprar
tu producto y, por otra parte, el precio que vas a cobrar por tu producto a tu cliente (o
al menos el estimado preliminar), es importante que conozcas los siguientes conceptos:
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Unidad

Define el tipo de unidad de medida que vas a utilizar para producir y ofrecer tu produc-
to; por ejemplo, litros, docenas, kilos, libras, cantidades unitarias, etc. Debes definir una
unidad de medida dependiendo del producto a ofrecer; puede corresponder a unidades
de peso, unidades de volumen, unidades de longitud, cantidad de unidades de servicio
a ofrecer, etc. Esta unidad debe ser la misma en todo tu proyecto.

Periodo

Es la unidad de tiempo que escoges para realizar los calculos y proyecciones de ventas e
ingresos, asi como los costos, gastos y egresos en general del negocio que estas planean-
do; por ejemplo, dias, semanas, meses, trimestres, semestres, afios, etc. Te sugerimos
proyectar las ventas y los costos de produccion en el primer afio con una frecuencia
mensual, luego realizar proyecciones anuales en un horizonte de 10 afios.

¢Cuantas unidades estimo puedo vender de mi producto o servicio y a qué precio cada
una? Resolver esta pregunta me permite determinar ventas estimadas; es decir, el valor
de las unidades o cantidades del producto (de acuerdo con la unidad de medida que ya
escogiste) que planeas vender, al precio final (que antes definiste), en cada uno de los
periodos para los cuales estds realizando la proyeccion de tu negocio.

La determinacion de la cantidad de producto que planeas vender en cada periodo
debes realizarla teniendo en cuenta la investigaciéon de mercado que realizaste, en la
cual estableces el numero promedio que los clientes comprarian tu producto, en un
lapso de tiempo especifico: por ejemplo, al dia, a la semana, al mes o al afio, segin la
unidad que utilices para tu proyeccion.

Se observa que la definicién del namero de unidades a vender en cada periodo es
otra variable que debemos ir ajustando, dependiendo de la demanda de los clientes y de
la capacidad de produccion por cada periodo de nuestra empresa.

Es decir, proyectamos las unidades a vender que creemos que el mercado nos pue-
de comprar, teniendo en cuenta nuestra investigacion y, por otra parte, la capacidad de
produccién que tendrd nuestro negocio. (La estrategia de produccion la trabajaremos
en el siguiente modulo.)

Para determinar el valor total de las ventas en el primer mes, éste seria igual a:

Valor de las ventas _ Num. de ventas  Precio del producto

= i % . 30 dias
por mes por dia o0 servicio

Nota: Se supone que tienes la informacion de las ventas por dia y que para este caso
en que se venden los 30 dias del mes, este dato se debe ajustar dependiendo del tipo
de producto o servicio. Ejemplo: si planeamos las ventas de la cooperativa del co-
legio, sabemos que sélo se puede proyectar 20 dias al mes. (Se deben descontar los
fines de semana.)

Ahora bien, si quieres conocer las ventas anuales, s6lo debes multiplicar el valor
de las ventas del mes por 12. (Nuevamente debes ajustar el nimero de meses, tenien-
do en cuenta los meses que tus clientes adquieren efectivamente tu producto; si estds
proyectando las ventas de la cooperativa de tu colegio, debes descontar los meses de
vacaciones.)

45



46

EMPRENDIMIENTO E INNOVACION: DISENA Y PLANEA TU NEGOCIO

6 Actividad 6.4. Define plan de ventas e ingresos y método de ventas

y distribucion

Te invitamos a realizar las actividades correspondientes a esta seccién. (Ver anexo de ac-
tividades, pagina 116.)

Actividad 6.5. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 118.)

6 Actividad 6.6. Resolver formato 6: Plan de negocios-Estrategia de mercado y

plan de ventas e ingresos

Una vez realizadas las actividades de esta seccidn, resuelve el formato 6 correspondiente
al Médulo 6. (Ver anexo de actividades, pagina 118.)



MobuLo 7

Definicion de la estrategia
y el plan de operaciones

OBJETIVOS

1. Definir el proceso de produccién o prestacién de 2. Definir costos de produccion.

servicios de mi negocio.
E 3. Definir estrategia y plan de operaciones.

ara lograr el desarrollo de un producto o servicio nuevo, sélo se logra jhaciéndolo!

Si esperas ser un experto para iniciar, jnunca empezaras! Don Chaid Neme, un gran
lider empresarial de la industria de autopartes en Colombia, al solicitarle un consejo para
iniciar mi empresa me dijo: “Hija, inicia poco a poco... Todo tiene un comienzo, solo es
cuestion de empezar y de cuidar tu empresa como si fuera tu hija.”

Esta es una etapa crucial en la cual nos ponemos a prueba y establecemos en deta-
lle la estrategia de produccion de tu negocio; es decir, el como vamos a producir el bien
o servicio que planeamos ofrecer. Si hacemos la analogia con la cometa, en esta etapa
construimos la cometa con la que vamos a volar... En este médulo disefiamos y creamos
todo el modelo de operacion para producir los productos y servicios para el cliente que
hemos identificado. Dependiendo del tipo de negocio que vayamos a crear, esta estrategia
de produccion es distinta.

1. Tipos de empresa

Si vamos a manufacturar o producir bienes como vestidos, mermeladas o carros, la estra-
tegia de produccion, disefio de planta, normas de calidad y formas de organizar el equipo
son especificas para poder lograr producir las cantidades de producto, con las calidades
requeridas y en los tiempos definidos para cumplir a los clientes la promesa de valor y ser
exitosos en el negocio.

Otra opcion de negocio es ofrecer servicios o ser una empresa comercializadora. Por
ejemplo, una empresa de servicios de cuidado de nifios, ancianos, educacion, lavanderias,
peluquerias, etc., en cuyo caso, dependiendo de como disefiemos el negocio, la estrategia
de produccién del servicio cambia. Por ejemplo, es posible que en el caso de cuidado de ni-
fios a domicilio no se requiera el disefio de planta, pues el servicio se prestara directamente
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en las casas de las familias y la empresa podria empezar operando desde la casa del empren-
dedor, destinando una linea telefénica o Internet para atender el servicio. Entendiendo que
a medida que el negocio pueda crecer se destinara el local y espacios adecuados para una
operacion del negocio con los mejores estandares de calidad. Lo mismo puede suceder con
una empresa comercializadora, en la cual el emprendedor tiene muy buena informacion y
comunicacion con los proveedores y los clientes. De tal forma que el emprendedor logra de
forma casi inmediata conocer la capacidad en inventario de productos con sus proveedores
y, por otra parte, la demanda que realiza el cliente final en cada momento. Para esto, sélo
requiere un sistema de comunicacion en tiempo real (como Internet o celular) entre provee-
dores y compradores, que le permita mantener informacion actualizada de la oferta de pro-
ductos, inventarios y disponibilidad de los mismos, y de otra parte, la ubicacién, cantidad y
periodos de compra de los compradores o clientes.

Otro caso son las empresas creadas en Internet, las cuales ofrecen servicios de in-
formacion, comunicacion, interaccion y transaccion, aprovechando las ventajas de las
tecnologias de comunicacion, los sistemas de informacion digital, la Web, los dispositi-
vos moviles, etc., para las cuales el disefio de la estrategia de operacion se fundamenta
en plataformas digitales y un recurso humano con especial conocimiento de tecnologias
de informacién y comunicacion. En este caso, un modelo de negocio muy bien definido
es fundamental, pues en muchos casos el servicio que se ofrece al cliente final por In-
ternet puede ser gratis y con ello logra crear una gran comunidad en la red; asi, la for-
ma de obtener dinero del emprendedor es por otros beneficios conexos de empresas
que podrian estar dispuestas a pagar, ya sea por publicidad o por informacién para inves-
tigaciones de mercado.

2. Procesos de produccion

Entendemos por proceso el conjunto de etapas, pasos y eventos en los que se organiza el
flujo de trabajo de un negocio, integrando personas, insumos, maquinas y equipos, con
el objeto de producir un producto o servicio intermedio o final, en un periodo y lugar es-
pecificos. Para definir procesos, resulta de gran utilidad realizar graficos y utilizar algunas
técnicas, como los diagramas de flujo, en los que especificas tus procesos usando graficos,
como: cuadros, flechas, circulos y rombos. Mediante estas representaciones graficas puedes
describir la secuencia, indicando con claridad el inicio y el fin, siguiendo el orden de cada
una de las etapas o actividades asociadas con tu proceso. Si tienes algun evento en el que
debas tomar una decision utilizas el rombo. Dicen que una imagen vale mas que mil pala-
bras, ésta es la razon de usar estas técnicas; tienen una ventaja importante para describir con
mayor claridad procesos que a veces pueden resultar complejos o que s6lo conoce quien lo
sabe hacer, y para crear un negocio debes prepararte para poder repetir el mismo proceso
muchas veces, con el menor costo posible y la miaxima calidad, de tal forma que asegures
que el producto final siempre es exactamente igual al que definiste en tu promesa de valor
al cliente. En el ejemplo de los “brownies”, al especificar unos buenos procesos, aseguramos
que el tamafio, sabor, peso, composicion de los ingredientes, formula, condiciones de aseo,
uso de energia, mecanismos de conservacion, empaque, etc., son siempre los mismos. Una
vez que graficas tu proceso o procedimiento, tienes claridad de las etapas, tiempos, puntos
criticos y recursos requeridos en la operacion de tu negocio. (Ver ejemplo en la pagina si-
guiente.)

En el caso de las empresas manufactureras, entendemos por procesos de produc-
cion las actividades requeridas para la transformacion de los insumos y materias pri-
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mas, por parte de personas (recursos
humanos), con la ayuda de maquinas,
equipos, recetas y procedimientos,
los cuales producen los productos o
servicios demandados por clientes en
los tiempos, volimenes y calidad pre-
viamente definidos.

Para el caso de empresas de servicios, comercializadoras y
empresas en Internet, el proceso de produccion o prestacion del Horneado
servicio también se asocia con la definicion adecuada de las eta-
pas y actividades que integran personas, equipos de comunicacion,
computadoras, plataformas de software, sistemas de transporte, lo-
gistica, etc., con el fin de ofrecer el servicio que nuestra empresa ——
ofrece al cliente, en el tiempo y calidad definidos en nuestra prome- rotulado
sa de valor.

Estan todos
los
ingredientes?

Revisién de
inventario

Si

Preparacion de la
mezcla

Enfriamiento

Verificacion
de producto

¢ Tienes una muestra o prototipo del producto o servicio a ofrecer? terminado
En este punto, si todavia no dispones de una muestra o prototipo
del producto o servicio a ofrecer, te proponemos que pases al Mo- @
dulo 8, a la seccion de Disefio de producto, y luego regreses a esta
seccion para definir los procesos de operacion.

Si ya tienes un prototipo o muestra del producto o servicio que
vas a ofrecer, y ademads ya has probado su aceptacion con el cliente final, preparate para
definir el proceso de produccion o prestacion del servicio de tal forma que se pueda re-
plicar o repetir tantas veces se requiera y la calidad se mantenga siempre en los mejores
estandares ante el cliente final.

3. éComo hacerlo? ¢{CoOmo empezar a definir el
proceso de produccion?

Para establecer los procesos de produccion, empieza por hacer una lista sencilla de las
etapas y tareas mas importantes para producir el producto o servicio. Es util dividir una
tarea principal en subtareas, para luego identificar los principales procesos de tu estra-
tegia de operaciones. Luego, identifica para cada tarea los insumos, materias primas,
maquinas, equipos y personas que requieres para producir cada subproducto (si es una
etapa intermedia) o producto final. También puede resultarte ttil ordenar tu proceso
acudiendo al siguiente esquema (E > P > S), asi: Entrada, Proceso, Salida.

En la columna que hemos denominado Entrada, debes enumerar todos los recursos,
materias prima, insumos, maquinas, personas o mano de obra requeridos para producir
tu producto.

En la columna Salida describes el producto (bien o servicio) que vas a ofrecer.

En la columna Proceso definirds, en orden, las actividades y forma como vas a pro-
ducir u ofrecer tu producto. (Si lo deseas, puedes utilizar un diagrama de flujo para definir
cada proceso con mayor claridad.) Debes ser muy riguroso y detallista: enumera cada
proceso o etapa que debes seguir, indicando para cada una de ellas, a su vez, los recursos
que requieres y el resultado que esperas.

Para facilitar la definicion del proceso de produccion de tu empresa, a continuacion
revisaremos algunos aspectos a considerar y ejemplos de los tipos de negocio: empresa

Envio de pedido
a proveedores

<>
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manufacturera, empresa de prestacion de servicios, empresa comercializadora y empresa de
servicios en Internet.

3.1 Procesos en una empresa manufacturera

La manufactura es una forma especial de produccion en la cual la materia prima y los ma-
teriales son procesados y convertidos en productos terminados necesarios para las personas
(los consumidores). Un ejemplo de esto es el caso de la fabrica de encurtidos “Dofia Lula
E.U.”, donde se procesa la fruta y se convierte en mermeladas y conservas. La manufactura
también se entiende como el proceso de ensamblar varias piezas para formar un producto
terminado. Por ejemplo, las partes para producir un bolso de mano, para lo cual sélo se
unen las piezas.

El ejemplo del esquema E-P-S para la empresa manufacturera “Productora de Merme-
ladas” es el siguiente:

Entradas Proceso Salidas
Mat. prima (fruta, frascos, 1. Almacenar materia prima Mermeladas empacadas
cajas) (fruta) colocadas en el punto de
Recurso humano (3 sefioras) 2. Lavar venta
Mégquina ( 1licuadora) 3. Cortar
Equipo (cuchillos, estufa, 4. Licuar
ollas, mesas) 5. Cocinar
Otros (agua, electricidad 6. Empacar
cocina, local o bodega) 7. Distribuir al punto de venta

Luego de realizar este primer analisis, debes realizarlo de nuevo para cada una de las
actividades que has identificado en el proceso. A continuacion se presenta un ejemplo de la
primera actividad, “Almacenar materia prima”. En nuestro ejemplo, el esquema E-P-S para
la primera actividad seria:

Entradas Proceso Salidas
Materia prima Hacer control de Materia prima
Recurso humano existencias debidamente
(una persona de bodega) Elaborar los pedidos revisada,
Maquinas (neveras) a proveedores clasificada
Equipo (estantes, Recibir materia prima y almacenada
recipientes Revisar calidad
Otros (bodega, agua, Clasificar la materia
electicidad, etc.) prima

Amacenarla

Desarrollo del proceso de produccion (équé, como y con qué voy a producir?)

Asuntos como ¢donde ubicar las materias primas?, ¢en qué lugar instalar las maqui-
nas?, ;donde ubicar al personal de la empresa?, ¢qué procesos hacer primero?, etc., son
parte de la gran cantidad de interrogantes a las que el emprendedor debe enfrentarse.

Si te fijas, muchas de las respuestas a estas preguntas se obtendran después de
distribuir los espacios de las instalaciones donde piensas montar tu empresa. (Recuerda
en tus actividades el ejercicio de la casa/terreno donde dibujaste tu empresa, retomala y
verifica si debes hacerle algunos ajustes.)
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Veamos cémo la empresa de “Dofia Lula E.U. Productos Encurtidos” esta organiza-
da, qué criterios se tuvieron en cuenta y cudles pasos fueron indispensables en el momento
de distribuir las instalaciones.

“Dona Lula E.U.” tiene una empresa que se dedica a la producciéon de mermeladas
y conservas a partir de productos organicos; es decir, que han sido producidos sin qui-
micos. La bodega donde esta ubicada la empresa es pequena, razon por la cual se tuvo
que planear muy bien sus recursos y actividades.

Observemos detenidamente el diagrama de flujo de procesos o actividades:

Compra Transportek Almacén Seleccion, Coccion
de insumos a la planta de materia prima corte y despulpe

9

& 4 — e e— ey
N ) .
L J X e :
Licuado Enfriamiento Envasado y sellado Empacado Almacenamiento Comercializar

Todo comienzo trae sus retos. “Dofia Lula E.U.” tuvo que enfrentarse a varios
problemas al momento de pensar como manejar su nivel de inventarios de materias
primas, ya que en su mayoria son alimentos perecederos. Al principio, se consideraba
que una gran nevera seria suficiente, pero al analizar los costos, se decidi6 que no era
viable. Luego de pensar mucho y oir sugerencias, tomaron la determinacion de planear
su produccién por semanas, y con base en esos calculos sélo comprar la fruta necesaria
para cumplir con la produccién (manteniendo el minimo de frutas en la bodega).

Si observas detenidamente, en la grafica estan todas las actividades que se nece-
sitan para producir los encurtidos, desde donde se inicia (compra de materias primas)
hasta donde se termina el producto (venta a comerciantes o clientes directos), pasando
por todas las actividades intermedias que se desarrollan dentro de la bodega (almace-
namiento, corte, coccion, licuado, enfriamiento y empacado, entre otras). A este grafico
se le conoce como diagrama de flujo de actividades (analizar grafico).

Observaras que el tener las actividades a realizar en un grafico te permite visuali-
zar las relaciones que hay entre actividades, los insumos para cada actividad y el tiempo
que se demora cada una de ellas. Pero, ¢es importante todo esto? jDesde luego! Estos
datos son herramientas para calcular, entre otras cosas:

v/ ¢Cuanto tiempo se demora el producir un producto?

v/ ¢Cuantas y qué personas necesito para producir una unidad de producto?

v ¢Cuanta y cual materia prima necesito para producir una unidad de producto
terminada?
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¢Cuales y cuantas maquinas requiero para producir la cantidad de producto que
se requiere para atender la demanda actual?

¢Cual es la capacidad maxima de produccion de cada maquina en un dia?

¢Cual es la capacidad de produccion minima de cada maquina en un dia?
¢Cuanto puede producir de producto terminado una persona en un dia?

¢Cuales y cuanto se gasta en servicios publicos y otros gastos generales?

SRS

Lugar de trabajo y almacenamiento

Luego de tener claro qué, como y con qué se va a producir, asi como las relaciones en-
tre las actividades, podemos empezar a planear la distribucion de la planta. Para ello,
es necesario que investiguemos sobre las caracteristicas de las mdquinas (largo, ancho,
alto, capacidad, tipo de energia que usan, precio, etc.), vias de acceso al local, capacidad
de las bodegas, requerimientos de espacio para las diferentes actividades, entre otros.

Distribucidn del espacio en la planta
Debes tener en cuenta algunos aspectos importantes al momento de disefiar tu planta:

1. Se debe lograr la adecuada circulacion de las personas por el area.

2. Los elementos de trabajo deben ser de facil manipulacion.

3. El lugar de trabajo debe ser iluminado y ventilado, contar con servicio de agua y
ser higiénico.

4. Debe ser de facil acceso para los empleados, los clientes y la materia prima.

Zona de corte e 7
ocinas ona de
y despulpe _ personal

Mesas de envasado Neveras

Como ves en el diagrama anterior, algo que parece muy complicado puede ser muy
sencillo de planear.

Costos y gastos

Ahora veamos en donde se originan algunos de los costos y los gastos de “Doiia Lula
E.U.”. Para ello, remitimonos a su diagrama de flujo de actividades o procesos.
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Observa que este diagrama nos permite tener una panoramica mas amplia de don-
de se originan los costos y qué variables son importantes al momento de hacer algin
cambio. Identifica algunas actividades que generan mas costos dentro de la empresa que
te hemos mostrado.

Por ejemplo, si te das cuenta, esta empresa tiene un almacén y una bodega, enton-
ces es importante el manejo de inventarios que se lleve, ya que mucha materia prima en
el almacén puede ocasionar gastos innecesarios o pérdidas, por ser la fruta una materia
prima perecedera.

Debes considerar todos los aspectos necesarios que te permitan tener un buen
calculo de los costos y gastos en los que incurrird tu empresa, como la compra de ma-
terias primas para la elaboracion de tu producto y los demds gastos concernientes al
proceso, incluyendo los costos indirectos, como el arrendamiento o compra del local,
los servicios, etcétera.

Para el costo de la mano de obra, debes estimar cuantos empleados vas a tener y
qué salario van a devengar. No olvides tener en cuenta los gastos adicionales que tiene
toda empresa por su planta de personal, como la afiliacion al sistema de salud, pension,
cesantias, etcétera.

Analicemos ahora cémo seria un proceso de produccién para una empresa de
servicios, una comercializadora y un ejemplo de empresa de aplicaciones en Internet.

3.2 Empresa de servicios

La empresa de servicios es la que se dedica a ofrecer los conocimientos y habilidades
de ciertas personas en beneficio de otro grupo de personas que pagan por recibir estos
beneficios.

Algunos ejemplos pueden verse en los hospitales, donde los médicos, enfermeras,
personal administrativo, etc., ofrecen el servicio de la salud. Otros ejemplos serian lava-
deros de carros, restaurantes, agencias de viajes, etc. Tomemos el ejemplo de “Caminantes
del Retorno” para analizar el proceso de produccion E-P-S (entrada, proceso, salida).
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Entradas Proceso Salidas
1. Solicitud de caminata 1. Planear caminata P_ersonas que han
2. Rutas de 2. Visita preliminar disfrutado de la Qaturaleza
recorridos al sitio con apoyo de guias
3. Transporte 3. Salida a caminata especializados
4. Plan de seguridad 4. Evaluacion de la
actividad

La definicion del proceso puede variar en detalle y rigor, dependiendo del nivel de
conocimiento y complejidad del servicio a ofrecer.

3.3 Empresa comercializadora

Comercializar es una actividad que consiste en comprar productos a empresas produc-
toras, para luego venderlos con un margen de ganancia al consumidor o demandante
del producto. Por ejemplo, una tienda de abarrotes comercializa cuando compra los
productos a una empresa que los elabora y los vende a sus clientes. También podemos
encontrar otro ejemplo en la farmacia del pueblo, donde se adquieren los diferentes
medicamentos que producen los laboratorios y se venden sin hacerles ningtin tipo de
cambio fisico.

Tomemos como ejemplo una tienda de frutas y verduras organicas para analizar el
proceso de produccion E-P-S (entrada, proceso, salida).

Entradas Proceso Salidas
1. Compra de productos 1. Almacenamiento de Productos vendidos
2. Obtencion de productos Clientes satisfechos
bodega 2. Publicidad y promo-
3. Obtencion de local cion
4. Personal 3. Venta

4. Envio del producto

3.4 Empresa de servicios en Internet

Esta empresa ofrece servicios aprovechando las ventajas de Internet y el desarrollo
de aplicaciones para dispositivos moéviles; por ejemplo, una empresa que produzca vi-
deojuegos. En este caso debes identificar quiénes son los expertos que te apoyaran en el
disefio de los videojuegos [ingeniero(a), disefiador(a), ilustrador(a), musico(a), guionis-
ta, experto en modelo de negocio] y en distintas formas de comercializacion (empresas
que publican y comercializan juegos en Internet, tiendas online, venta de publicidad).
También debes definir la tecnologia que trabajaras (ya sea con software libre o propio),
equipos de computacién y comunicacion, estrategias de pruebas, tiempos de desarrollo,
envios, costos, entre otros.

Tomemos como ejemplo “Videojuegos desde mi casa” para analizar el proceso de
produccion E-P-S (entrada, proceso, salida). (Ver ejemplo de diagrama anexo.)
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Entradas

Recurso humano
(disehadores y

Proceso Salidas
Planteamiento Videojuegos
de ideas terminados

desarrolladores Disefio de

de videojuegos) prototipos
Maquinas Eleccion de
(computadoras) videojuegos a
Otros (oficina, promover
agua, Materializaciéon
electricidad,

etc. )

0 Actividad 7.1. Realiza el andlisis y disefio del proceso de produccién

de tu empresa

Te invitamos a realizar las actividades correspondientes a esta seccidn. (Ver anexo de ac-
tividades, pagina 119.)

4. Costos y decisiones claves de la estrategia
de produccion y servicios

La estrategia de produccion y servicios te sirve para describir como vas a ofrecer el
producto o servicio que ofrece tu empresa. Para completar tu estrategia de produccion
y servicios debes resolver el plan operativo correspondiente. Las proyecciones de costos
de produccion de tu empresa las debes sustentar con base en la informacion que has ob-
tenido sobre tu estrategia y proceso de produccion. Para esto es importante que tengas
en cuenta los siguientes aspectos.

Todas tus decisiones operativas sobre la estrategia de produccion, se deben ver
reflejadas en los costos de produccion. Para ello debes precisar cual es la capacidad de
produccion de tu negocio y ademds planear cuantas unidades vas a producir en cada
periodo, teniendo en cuenta las proyecciones que realizaste en la estrategia de ventas de
tu negocio (Médulo 6).

En esta parte es fundamental ser consistente con el tipo de unidad de venta de
tu producto, que has definido en tu plan de ventas e ingresos. Esta unidad debe ser la
misma en todo tu proyecto.

Como estamos trabajando una empresa en la cual debes proyectar e imaginar
cémo deben ser sus costos en el corto, mediano y largo plazos, esto significa que ya
debiste escoger un periodo para realizar tus estimaciones y proyecciones. Recuerda
utilizar en las proyecciones de costos de produccion el mismo periodo que utilizaste en
tus proyecciones de ventas e ingresos.

Para preparar el plan de costos de la estrategia de produccion, ten en cuenta ade-
mas las siguientes definiciones.



56

EMPRENDIMIENTO E INNOVACION: DISENA Y PLANEA TU NEGOCIO

4.1 Costo de produccidn

El costo de produccion es el valor de la totalidad de los insumos y procesos que se re-
quieren en la produccién de tu bien o servicio.

Estos costos deben tener en cuenta tanto los costos directos e indirectos de materia
prima, fabricacion, mano de obra, inventario y demds costos del proceso.

Costo de la materia prima

Es el costo de la materia prima que requeriras para tu proceso de produccion, de acuer-
do con el proceso que has establecido. Para determinar el costo unitario de materia pri-
ma, debes dividir el total del costo de la materia prima entre el nimero de unidades que
alcanzas a producir con esta cantidad de materia prima (es importante utilizar la misma
unidad que definiste en el Mddulo 6, en el plan de ventas y mercadotecnia). Recuerda
incluir todos los insumos; una forma para determinar el costo de la materia prima es
determinar, con base en el producto unitario terminado, la “cantidad de cada materia
prima o insumo” utilizada en su proceso de produccion.

Una vez que tienes claro “cudnta materia prima requieres por cada tipo de mate-
ria prima o insumo” en tu producto unitario final, entonces estableces cuanto te costd
esta materia prima. Para ello, divides la “cantidad de materia prima que requieres para
producir cada unidad de producto”, entre la cantidad total de esta materia prima y la
multiplicas por el costo total de adquirir esta cantidad total de materia prima, asi obtie-
nes el costo unitario de cada materia prima que interviene en tu producto final. Luego
sumas los costos unitarios de cada una de las materias primas y asi obtienes el costo
unitario de la materia prima total de tu producto final.

Costo de la mano de obra directa

El costo de la mano de obra directa es el costo total de los salarios u honorarios que les
pagas o les deberias pagar a las personas que intervienen en la elaboraciéon de un pro-
ducto o prestacion del servicio, de acuerdo con tu estrategia de produccion. (Recuerda
incluirte td y a tus amigos en este calculo, aunque al empezar no recibas este salario.)

Para determinar el costo unitario de mano de obra directa, tienes varias formas
para realizar este calculo; lo importante es establecer “cuanto trabajo” de una o mas
personas intervienen en la elaboracion de “una unidad de producto”. La medida de
“cudnto trabajo”, la expresamos en unidades de tiempo; es decir, cuanto tiempo le de-
dican una o mds personas a la produccion de este producto unitario.

Una vez que hemos identificado “cudnto tiempo” de mano de obra directa es in-
vertido en un producto unitario, establecemos el “costo de este tiempo”, con base en el
pago que le realizamos a la persona, ya sea que su remuneracion sea mensual, semanal,
diaria o por horas. Ejemplo, si se requieren 2 horas de una persona para hacer una do-
cena de mermeladas de 50 ml y el salario de esta persona en un dia es de $45 000, esto
significa que el costo de las dos (2) horas de la persona es: $45 000/8*2 (teniendo en
cuenta que el nimero de horas de trabajo diario es 8).

Finalmente, para determinar el costo unitario de mano de obra directa por una
mermelada de 50 ml tenemos: ($45 000/8*2/12).

Costos indirectos

Los costos indirectos son los costos de los recursos utilizados en el proceso de produc-
cién, que no pueden ser facilmente desagregados a nivel de producto del costo total del
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proceso de produccion. (Por ejemplo el costo del agua, la energia eléctrica, condimen-
tos, lubricantes, entre otros.)

Para determinar el costo indirecto unitario se debe dividir el total de los costos
indirectos entre el total de las unidades producidas en el mismo periodo, en el cual es-
tan considerados estos costos indirectos. Este calculo lo puedes hacer trabajando con
distintas unidades de tiempo, como un mes, semana, dia o una hora; lo importante es
tener cuidado de trabajar con el mismo periodo, tanto los costos como el nimero de
unidades producidas.

Ejemplo: en una panaderia, al producir panes se necesita que las charolas en las
cuales se coloca el pan en el horno estén engrasadas (para que el pan no se pegue mien-
tras se asa), la cantidad de mantequilla utilizada en el proceso de engrase de las charolas
no es parte del costo directo de producir un pan, sino que es un costo indirecto para
producirlo. Si se gastan 3 kilos de mantequilla mensualmente (a un costo de $9 000), y
se hornean 30 000 panes en el mismo periodo, el costo indirecto por unidad debido al
engrase es de (9 000/30 000) = 0.3 pesos por pan.

¢Cual es el costo de producir una unidad del producto o servicio que ofreces?
(costo unitario de produccion). Se entiende por costo unitario de produccion el costo
asociado a producir una unidad del producto o servicio. La forma para calcular este
costo es la siguiente:

Total costo unitario de produccion = Costo de materia prima por unidad
+ Costo de mano de obra directa por unidad + Costos indirectos por unidad

Para el calculo de este valor utilizas los conceptos antes estudiados.

Costo total de produccion: ¢Cuanto te cuesta en total producir lo que planeas ven-
der? Se entiende por costo total de produccion el valor total del proceso de produccion.
Una forma de calcular el costo total de produccion es determinar el costo unitario de
produccién y multiplicarlo por el total de unidades a producir.

Total costo de produccion = Costo unitario de produccion X
Numero de unidades a producir

Al conocer el costo de producciéon, podremos saber si tu negocio te deja ganancias; es
decir, podremos avanzar en la determinacion de la rentabilidad operacional del nego-
cio. Esto es, establecer el margen entre los ingresos previstos en la operacion del negocio
y los costos de produccion respectivos.

Si no logramos tener ingresos operacionales mayores a los costos de produccion,
debemos volver a pensar si el negocio que estamos considerando realizar en el mediano
plazo podria ser rentable y sostenible; si es un problema con el tipo de tecnologia o mo-
delo de produccion que requiere un disefio mas eficiente para bajar costos, manteniendo
la calidad del producto ofrecido; si debe revisarse la viabilidad de las proyecciones de
ingresos y costos nuevamente para ver si estamos subestimando las ventas o sobreesti-
mando los costos, o si hemos descubierto en este punto de la investigacion que el negocio,
como lo tenemos disefiado, no logra generar los ingresos suficientes para pagar los costos
y gastos, ademads de permitirte a ti y tu equipo obtener ganancias y riqueza con el negocio.

De todas formas, es necesario tener en cuenta que muy posiblemente tu negocio
sOlo va a producir ingresos que te garanticen la sostenibilidad y rentabilidad después de
un lapso de tiempo, mientras ingresas al mercado y los clientes te conocen, a partir del
cual es muy posible que se estabilicen la produccién y ventas de tu producto.

57
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iEsta es una época que puede resultar de gran incertidumbre para ti! Te sostendras
en firme si tienes la confianza de haber realizado a conciencia la preparacion de tu nego-
cio y si mantienes la tenacidad de continuar mejorando tu producto, aprovechando la
retroalimentacion de tus clientes y realizando los ajustes que se requieran, hasta lograr
penetrar con éxito en el mercado. Es como lograr que finalmente tu cometa logre volar
después de varios intentos. jSeguro que a estas alturas de tu proyecto estardas conven-
cido de la importancia del reto que has asumido! Y buscaras hacer que tu negocio sea
una realidad; todo es cuestion de paciencia, de observar donde se presenta el problema,
y corregir... Seguimos el método, prueba, error, japrendiendo en cada experiencia!

5. Prevencion de riesgos profesionales

¢Como prevenir accidentes en la empresa? Para cualquier tipo de empresa es importan-
te procurar que sus colaboradores estén en optimas condiciones, y esto implica velar
por la seguridad fisica y mental de las personas.

Cuando distribuyas y ubiques los elementos de trabajo ten en cuenta la seguridad
de las maquinas, el material y del personal.

La seguridad de las personas es lo mas importante. Se deben proporcionar medi-
das de seguridad de acuerdo con el riesgo en el trabajo que realizan. Por ejemplo, los
obreros de un edificio en construccion deben tener cascos para protegerse de caidas de
piedras o cualquier golpe que pueda lesionar su cabeza. Se sugiere revisar la reglamen-
tacion existente en tu pais.

Para ello te sugerimos levantar un mapa de riesgos y estrategias de prevencion y
capacitacion a fin de construir una cultura de seguridad, y elaborar los respectivos pro-
cedimientos y sefializacion pertinente para el manejo de maquinas, insumos, productos,
etc. Puedes pedir asesoria a la ARP (Administradora de Riesgos Profesionales) que exis-
ta en tu localidad, ellos ofrecen capacitacion y todo tipo de asesoria sobre este tema.

6. Procesos de aseguramiento de calidad
y cuidado del medio ambiente

¢Como lograr ofrecer el mejor producto manteniendo siempre satisfechos a los clientes
y cuidando el medio ambiente? En cualquiera de las etapas del producto se debe tener
en cuenta satisfacer plenamente los requisitos de sanidad, cantidad, calidad y condi-
ciones propias de los bienes o servicios que se producen. Efectuar control de calidad
garantiza economia y fortalecimiento para la empresa. Siempre podemos mejorar algo.
Construyamos esta cultura de estar observando y trabajando en mejoras del producto
o el proceso. Debes pensar en qué puntos de tu empresa vas a implementar el control de
la calidad y cual va a ser el mecanismo para ello, teniendo en cuenta que es esencial que
se practique una inspeccion al principio del proceso y otra al final del mismo.

Existen unos puntos importantes donde se puede hacer el control de calidad. Eso
lo define cada uno, dependiendo del proceso productivo que esté manejando; algunos
de ellos pueden ser:

¢/ Cuando se reciben las materias primas.
¢ Cuando entran los materiales al proceso de produccion.
v Antes de procesos costosos.
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Antes de procesos irreversibles (por ejemplo, cuando se van a mezclar materias
primas).

Al final del proceso, antes de ser entregado al cliente.

Durante el empaque, transporte y entrega de los bienes.

En la disposicion de los desechos del proceso de produccion y el producto, cuando
ha terminado su vida qtil.

S <«

Como ejemplo, en el caso de “Dona Lula E.U.” el control se debe hacer desde
la recepcion de la materia prima hasta el producto terminado, verificando aspectos
como calidad de la materia prima (fruta), temperatura en el lugar de almacenamiento
de materia prima, higiene, cantidad de ingredientes utilizados, precision en las recetas,
oportunidad de produccion, calidad y limpieza de los envases, peso del producto, cum-
plimiento en entrega, etcétera.

En una empresa de servicios y una comercializadora, el control de la satisfaccion
del cliente se puede medir mediante encuestas, las cuales pueden realizarse antes o des-
pués de la recepcion del bien o servicio, adaptando las preguntas segtn sea el caso. Por
ejemplo, expectativas del cliente, satisfaccion en atencion, cumplimiento, resolucion de
inquietudes o reclamos, cubrimiento de expectativas e intencion de volver a comprar.

Es muy importante tener claro que la falta de control de calidad nos puede traer
problemas tales como pérdida de clientes, rechazo de los productos, baja rentabilidad,
pérdida de tiempo, aprovechamiento inadecuado de equipos, desperdicio de materiales,
repeticion de procesos, gastos innecesarios, mala imagen de la empresa.

Es necesario conocer las reglamentaciones existentes sobre la calidad de los pro-
ductos que se tiene pensado producir.

7. Investigacidn en nuevos procesos
y nuevas tecnologias

Para lograr mantenerte en el mercado (ser competitivo) debes mantener una actitud
investigativa e innovadora, que te permita enfrentar con tranquilidad los cambios del
entorno y mejorar la calidad de tus productos mediante la implementacion de nuevos
y mejores productos y procesos. En el Médulo 8 reflexionaremos sobre este tema. Ta
puedes también desarrollar proyectos de investigacion en tu empresa que te permitan
patentar tus innovaciones.

8. Planear la compra de materias primas
y el manejo de inventario

El inventario es la cantidad de materia prima, productos en proceso o productos termi-
nados que se encuentran en la empresa. Si no se lleva un buen control de los inventa-
rios, se puede incurrir en pérdidas por que al acabarse la materia prima se debe parar
el proceso de produccion, lo que conlleva a parar las maquinas y pagar mano de obra
sin estar utilizandola.

Si es el caso contrario, es decir, hay demasiado inventario, se incurre en gastos al
tener un dinero invertido sin ningun beneficio y al tener que incurrir en gastos de alma-
cenamiento. Adicionalmente, hay mas riesgo de deterioro y robo.
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9. Proveedores y distribucion

Casi todos los negocios tienen bienes o materias primas que llegan a la empresa y salen
productos terminados. Es esencial asegurar el suministro de los bienes y materias pri-
mas, asi como los métodos para distribucion y venta del producto. Se debe tratar de no
depender de un solo proveedor o distribuidor.

10. Atencion de ordenes de pedido y servicio al cliente
En esta etapa debes asegurarte que tienes procesos muy bien definidos para asegurar

que tu cliente recibe a tiempo y en excelente calidad el producto o servicio que tu em-
presa le ofrece.

11. Planes de contingencia
¢ Tienes definidos procedimientos para los “backups” o copias de seguridad, estrategias

para proteger tus activos; por ejemplo, tienes seguros? ¢Qué pasa si las personas clave
fallan?, ¢tienes mas de un proveedor?, ¢;mds de un sistema de distribucién?

12. Conciliar la estrategia de ventas y la estrategia de costos

Al identificar con claridad los procesos anteriores de produccion y prestacion del servi-
cio, estds en condiciones de establecer con mayor informacién y menor riesgo el costo
de producir (costo de produccion) el producto o servicio que se requiere, para satisfacer
los objetivos de ventas e ingresos que has proyectado para tu negocio.

Actividad 7.2. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 123.)

Actividad 7.3. Resolver formato 7: Plan de negocios-Estrategia de produccion

Resuelve el formato 7: Plan de negocios, estrategia de produccidn y servicios (pagina 123).



MobuLo 8

Estrategia de ciencia,
tecnologia e innovacion

OBJETIVOS

1. Comprender como la investigacion y el estimulo 3. Definir un plan de ciencia, tecnologia e innovacion
de nuestra imaginacién pueden repercutir en de nuestro negocio.
nuestro beneficio y en el de nuestro entorno.

2. Conocer cdmo disefiar y desarrollar productos o
servicios para nuestro negocio y los factores que
debemos tomar en cuenta.

Deﬁnimos la ciencia como la construcciéon de conocimientos nuevos que contribuyan
a mejorar el desarrollo humano, y la tecnologia como el conjunto de capacidades,
equipos, destrezas, conocimientos y formas de organizacion requeridas para crear exito-
samente un producto o servicio, el cual una vez se difunde llega al mercado.

Cuando se desarrollan productos y servicios de una forma novedosa, ingeniosa y
unica, que llegan de forma exitosa al mercado, esta combinacién de ciencia y tecnologia
se convierte en una innovacion.

1. Ciencia y tecnologia para el desarrollo sostenible
y la innovacion

¢Te gustaria explorar con tu grupo de compafieros y amigos sobre nuevos métodos de
produccién, nuevos productos, formas de ahorrar energia, formas para proteger el me-
dio ambiente de la contaminacién, formas para conservar las fuentes de agua, empaques
no contaminantes, nuevas formas innovadoras de realizar tu negocio? ¢Has imaginado
coémo tus conocimientos de sociales, historia, biologia, fisica, quimica y célculo te pueden
servir para disefiar nuevas formas de hacer las cosas? ;Coémo innovar con los productos
y servicios que planeas ofrecer? ¢Sabias que existen instituciones que apoyan la investiga-
cién y las innovaciones?

Tenemos un tesoro en nuestro cerebro y en lo que el cuerpo y el corazén nos dicen.
Si nos decidimos a aprovechar el potencial de nuestros cerebros y a escuchar nuestros
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sentimientos e intuiciones estaremos descubriendo el principal recurso que tenemos
en esta vida y esta en nosotros. Nadie nos lo puede quitar y, ademds, somos tnicos y
especiales porque tenemos una forma especial de interpretar, sentir, observar y conce-
bir el mundo... esto es fantastico. Esta riqueza es propia de todos los humanos; por
tanto, mis amigos, compaiieros, ricos, pobres, blancos, negros, bonitos, feos, religiosos
o no religiosos también la tienen... Nuestra tarea consiste en reconocer que asi como
nosotros tenemos este gran valor, también lo tienen los otros. ¢Recuerdas las veces que
has logrado éxitos de proyectos en equipo, como te has sentido, sabiendo que lo has
logrado en colaboracién con tus companeros, tus amigos, tu familia, tus conocidos?

Estimulemos nuestra creatividad, aprovechemos los recursos abundantes de nues-
tro entorno para intentar reemplazar aquellos que son escasos y aprovechar aquellos
que son abundantes, y que pareciera no tienen ningun valor o, mas adn, que son un
desperdicio. Por ejemplo, las antiguas casas en el campo eran construidas con barro
y estiércol de animales... Empecemos por observar, tomar nota en nuestro diario de
campo, realicemos muchas preguntas e intercambiemos conocimiento con los abuelos
y personas mayores de la comunidad que conozcan c6mo se resolvian los problemas en
épocas antiguas. También consulta con expertos, en centros de investigacion, en Internet
y las bibliotecas; averigua sobre otras practicas en otros paises y regiones. Si desarrollas
la habilidad de observar e investigar, siempre podras descubrir nuevas riquezas. Nuestro
trabajo para empezar consistird en explorar las riquezas que tenemos mas cercanas y
hacerlas accesibles a nuestras comunidades y a las personas de otras tierras y regiones.

Dejemos volar nuestra imaginacion. Observemos todo a nuestro alrededor. Sinta-
mos los olores, los colores y las formas que nos rodean. Pensemos que ellos son mara-
villosos y que no todas las personas los pueden disfrutar. ¢ Qué podemos hacer para que
otras personas en otros lugares también lo disfruten? Esto se podria convertir en una
oportunidad para crear un negocio, que a la vez nos permita crear empleo y generar
ingresos para nuestra region.

Quizas podemos explorar el trueque. Pensemos en la posibilidad de intercambiar
nuestros productos y servicios por otros productos que necesitemos y nos ofrezcan per-
sonas en otras comunidades o regiones.

Otras ideas que podemos explorar son temas relacionados con la sostenibilidad y
la innovacion; por ejemplo: ¢Es posible realizar el reciclaje de algin producto abundante
que se deseche de alguna empresa, finca, produccion agricola, animales, plantas, en tu
casa o en tu municipio o region? En la India se ha aprovechado el estiércol de las vacas
ipara producir energia! Piensa, ¢qué residuo o “basura” de tu entorno podrias convertir
en oportunidad de negocio?

Para descubrir si tienes una riqueza en un material o desecho abundante en tu
entorno, averigua su composicion quimica; al descomponerse este producto, ¢libera
alguna sustancia que se pueda convertir en energia?, ¢en fertilizante?, ¢en otro producto
para la construccion?, ¢para fabricar papeles?, ¢otros?

Si tienes algtn elemento que contamine en tu entorno, como el uso excesivo de fer-
tilizantes quimicos, de cianuro, cromo y otros metales pesados en actividades de mineria
o procesamiento de pieles, ¢qué podrias hacer para mejorar el ambiente, sin perjudicar, o
ayudar a empresarios en caso que sean ellos los que contaminen?

Si tienes abundante sol, agua, viento, mar, rios, desierto, biodiversidad, ¢;cémo po-
drias generar nuevas fuentes de energia renovable, ayudando a disminuir la producciéon
de CO, y aumentar a su vez la produccién de O,, y de esta forma ayudar a mejorar las
condiciones del ambiente y contribuir a evitar las enfermedades respiratorias por exce-
so de contaminacion en las ciudades?
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Observa los sistemas de iluminacion, el uso de aparatos eléctricos, los sistemas
de transporte que utilizas, ¢seria posible disminuir su consumo, disefiar sistemas para
ahorrar o hacer mas eficiente el uso de esta energia?

¢Te has detenido a observar los sitios donde se producen inundaciones?, ¢dénde
se producen las sequias? ¢Sabes cudntas personas no tienen acceso a agua potable y/o
sistemas de alcantarillado? ¢;Has observado qué se necesita para preservar las fuentes de
agua? ¢Cual crees que es la principal causa de la pobreza en el mundo?, ¢en tu ciudad?,
¢en tu entorno? ¢Qué podrias hacer para ayudar a crear mas prosperidad?

Es importante desarrollar la habilidad y competencia para oirnos unos a otros
y ser capaces de colaborar en la construccion de conocimiento conjunto. Trabajemos
asi las propuestas de innovacion de tu proyecto. Seria muy valioso que empezaras a
generar ideas y las compartieras con otras personas. Intentemos realizar una cons-
truccion colectiva. Es mas rapido hacer algo solo que en grupo, pero si logras hacer-
lo en equipo obtendrads mejores resultados en el crecimiento y sostenibilidad de tu
empresa y, ademds, generards mayor impacto en tu comunidad y el mundo. En este
momento es pertinente contar una historia muy antigua que nos ensefia que los re-
sultados que obtengamos uniendo nuestros esfuerzos pueden ser mucho mas valiosos
que los que logremos solos.

Hace muchos afios se encontraron cuatro hombres ciegos al lado de un elefante,
decidieron que a través del tacto cada uno dijera qué era lo que estaba al frente suyo.
El primero palp6 la trompa y dijo que esto era un instrumento para enviar sefiales so-
noras; el segundo toco las patas y decidié que eran grandes columnas; el tercero toco el
cuerpo y dijo que era una gran montafia donde se podia sentar a reposar, y el cuarto, al
tocar la cola pensé que podia ser un instrumento para barrer. Una vez cada uno dio su
punto de vista se inici6 una gran discusioén y cada uno trataba de imponer su “verdad”
casi con violencia, imponiendo su punto de vista.

¢Cudl es la ensefianza de esto? Posiblemente cada uno en forma aislada tenga algo
de razoén, pero lo importante es que todos escuchemos y consideremos todas las ideas
y pensamientos para llegar, mediante la colaboracion, a la construccion de la verdad.
Esta es una riqueza que se produce especialmente si la compartimos con los demis. ¢ Te
imaginas lo que podemos lograr si todos ponemos a prueba nuestras neuronas y traba-
jamos unidos y cooperando en proyectos que persigan el bien comun?

Haz el ejercicio de ponerte a pensar y dejar volar tu imaginacion: ¢sabias que mu-
chos descubrimientos asombrosos y que han aportado a la humanidad han salido de
eventos simples en la vida y de s6lo observar y pensar un beneficio que se puede sacar
de una simple idea?

Por ejemplo, el invento del velcro surgié en Suiza: un cazador de pajaros, en plena
actividad, not6 que a su pantalon se adherian unas plantas pegajosas. En vez de moles-
tarse con el hecho, las llevo a su casa y se puso a observar por el microscopio qué hacia
que esas plantas se pegaran a la ropa. Fue asi como el velcro se convirtio en el sustituto
perfecto de las cremalleras, botones y cordones.

Piensa, ¢como podrias mejorar tu propuesta de negocio? ¢En qué areas podrias
innovar para mejorar tu propuesta actual? ¢Con quién podrias hablar? Escucha a todas
las personas, aprovecha al maximo las bibliotecas y la informacién de calidad disponi-
ble en Internet.
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6 Actividad 8.1. Ideas para inspirar proyectos para el desarrollo sostenible

y la innovacién y construir una estrategia

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a este punto. (Ver anexo de actividades, pagina 124.)

2. Ciencia a partir de nuestros proyectos en comunidad

Se tiende a pensar que la ciencia, tecnologia y la investigaciéon son elementos que per-
tenecen solo a la esfera de los investigadores, de las universidades, de los centros espe-
cializados. Por ello, la produccion de conocimientos nuevos y su aplicacion en el desa-
rrollo de nuevas tecnologias y la innovacion terminan alejadas de la realidad cotidiana
del colegio y el hogar. Muchas veces pensamos que nosotros no podemos desarrollar
tecnologia e innovar, y que s6lo podemos importar productos y tecnologias de paises
con tradicién y experiencia en estos desarrollos. Pero la realidad es que todos podemos
innovar y crear nuevas soluciones, siempre podemos aportar desde las observaciones y
aprendizajes en nuestra casa, en nuestra finca, en el colegio o localidad, a la construc-
cién de los conocimientos que nuestros proyectos y nuestra comunidad requieren.

3. Disefo y desarrollo del producto

El disefio de un producto o servicio es fundamental para el éxito de tu negocio. Si es
la primera vez que te enfrentas al disefio de tu producto o servicio, esperamos que esta
seccion te ayude a formular una estrategia para el disefio exitoso de tu producto o
servicio, y luego regreses al Modulo 7 para el disefio del proceso de produccion. Si ya
tienes un producto o prototipo preliminar listo para el mercado, porque al cliente final
le resuelve una necesidad particular con la solucion que le ofreces, de todas formas te
proponemos que prepares un plan para una nueva alternativa de producto innovador
que empieces a trabajar con tu estrategia de ciencia, tecnologia e innovacion, de tal
forma que si tu producto o servicio actual hoy es aceptado por el cliente final, ta te
anticipes para los cambios de tendencias e inicies tu preparacion para sacar pronto al
mercado un producto mejorado. Esta es una practica comun en las grandes empresas,
como Google, Apple, Microsoft, Grupo Nutresa, Itad, Bradesco, Banco de Brasil, Amé-
rica Mévil, Bimbo y otras que han logrado posicionarse como grandes compaiiias en el
mercado global.

Por esto en la empresa que estds creando es importante generar una estrategia
permanente con espacios para investigar y generar nuevas ideas innovadoras, con el
proposito de desarrollar nuevos productos adecuados y novedosos que satisfagan las
necesidades de tus clientes, desarrollando una cultura empresarial que se adapta y anti-
cipa a las necesidades de los clientes con productos innovadores y sostenibles.
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3.1 Diseno industrial

El proceso de disefio empieza con las necesidades y deseos de tus clientes, que debes
haber estudiado en tus observaciones y tu investigacion de mercado. Se busca encontrar
la solucion que mejor te permita implementar un negocio exitoso; para ello, evaluaras
distintas alternativas de solucion a las necesidades de tus clientes. La actividad creativa
del disefiador busca proponer, configurar y definir las caracteristicas del futuro pro-
ducto o servicio, y garantizar su funcionamiento en o6ptimas condiciones en distintas
condiciones de uso.

3.2 Metodologias de diseiio

Existen varios métodos' para facilitar el proceso de disefio de tu producto o servicio.
A continuacion describimos algunos pasos generales de los métodos de disefio.

Investigacion y analisis

Realiza una busqueda exhaustiva en las diferentes fuentes de informacion: bibliotecas,
proveedores (de productos similares al tuyo), Internet, especialistas y tiendas para ob-
servar las tipologias? existentes. Analiza y clasifica esta informacion para extractar lo
que te puede servir para disefiar tu producto.

Determinar requerimientos y deseos

Para obtener las especificaciones de como debe ser tu producto, es de gran utilidad
hacer una lista de los requerimientos y los deseos. Los requerimientos (R) son las con-
diciones que debe tener el objeto para suplir las necesidades de uso correctamente, y
los deseos (D) son las condiciones que no son absolutamente necesarias para que el
producto funcione, pero pueden mejorar su desempeiio.

Cabe resaltar que cuando hagas la lista de los requerimientos y deseos, debes en-
contrar alternativas para que tu producto respete el medio ambiente y que sea sosteni-
ble financieramente (ver Mddulo 10).

Desarrollo de alternativas de solucion

Una buena manera de obtener alternativas de solucion y analizar posibles errores es
disefiar asumiendo el papel del cliente o usuario final. Con la lista de los requerimientos
y deseos comienza a imaginar diferentes alternativas que tu tienes de tu producto; éstas
son tus ideas de solucion (es bueno realizar varias y diferentes alternativas). Debes em-
pezar a dibujar lo que has imaginado.

Tus primeros dibujos son tus alternativas de producto y es necesario evaluarlas,
para lo cual debes hacer una lista de criterios definiendo grados de importancia. La
alternativa que elijas debe ser la mejor, y es la que empiezas a desarrollar con mas exac-
titud. Este serd mas adelante tu producto.

! Método se define como una forma de proceder especifica y ordenada para llegar a un determinado fin (RIVA, 2002,
p. 69).

2 Las tipologias son objetos que solucionan parcial o totalmente las necesidades de tus clientes y pueden tener caracte-
risticas similares a las del producto que te propones crear.
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En esta parte se trata de definir exactamente como es el objeto, lo ideal es elaborar
los planos técnicos, que son la representacion grafica de tu objeto y retinen las especifi-
caciones bajo normas internacionales ISO (materias primas, medidas, ajustes y uniones
entre diferentes piezas, acabados, y en algunos casos se especifica proceso productivo y
forma de ensamble).

Comprobacidon y ensayo

Al considerar que un porcentaje de los productos nuevos fallan, es bueno que te asegu-
res del funcionamiento correcto de tu producto, para esto debes realizar las compro-
baciones pertinentes. Hay diferentes maneras de comprobar y ensayar los productos
de acuerdo con la aplicacion y los recursos que tienes. Algunas herramientas son las
siguientes.

Simulacion? virtual

En esta simulacion elaboras modelos y prototipos con herramientas informaticas. Ejem-
plo: herramientas como Autocad, Google Sketchup, entre otros.

Modelos de comprobacion

Los modelos y prototipos nos sirven para ensayar, validar y asegurar resultados; son
representaciones unicas de tu alternativa o parte de ella que se usan para comprobar,
ensayar o representar tu producto. Hay diferentes tipos de modelos que tu puedes reali-
zar, dependiendo de lo que quieres representar. Estos se pueden clasificar de la siguiente
manera:

v Modelos formales: Reproducen la forma del objeto disefiado y permiten el ana-
lisis del volumen, estética, ergonomia, implementacion mecanica, montaje, empa-
que, entre otras.

Modelos funcionales: Sirven para verificar el funcionamiento parcial o total de tu
producto (propiedades mecanicas, térmicas, quimicas, eléctricas, etc.).

Modelos volumétricos: Son representaciones tridimensionales escala 1:1 (es decir,
del tamarfio real de tu producto) de las medidas generales del objeto que permi-
ten el analisis de diferentes aspectos relacionados, como transporte, instalacion y
mantenimiento.

Estos modelos te ayudan a:
Encontrar los problemas de tu alternativa (problemas funcionales y formales).

Mejorar los planos técnicos.
Mostrar una idea mas clara a tus clientes de tu producto.

AN NN

Prototipos

Son réplicas exactas o con mayor aproximacion a la realidad de tu idea de disefio en
una produccién seriada, esto implica que representa fielmente tu producto. Los pro-

3 Simular es representar el funcionamiento de un sistema por medio de otro que se comporta de forma andloga. Hoy
dia la mayor parte de la simulaciones en el disefio de productos se basa en modelos y cdlculos informaticos (simulacion
virtual: predice el comportamiento de los sistemas antes de su realizacion fisica), (RIVA, 2002, p. 43).
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totipos reproducen la forma, funcién y materiales. Ademads, definen el proceso final
de fabricacion. Cuando tienes tu prototipo debes ajustar tu empresa a las condiciones de
fabricacion de tu nuevo producto. No siempre tienes que llegar al desarrollo de un
prototipo, éste solo es necesario cuando quieres asegurarte del proceso de produccion
de tu objeto y evaluar su desempefio en el proceso de produccién, costos y aceptacion
del cliente final.

Metodologia de disefio
Necesidad }

d final
' a‘; } Producto fina

~

Comprobacion

Desarrollo de

Investigacion Determinar
y requerimientos } alternativas } y ensayo,

de solucion modelos y

prototipos

andlisis y deseos

Ejemplo del diseno y desarrollo de un producto
Un egresado de un colegio tiene una microempresa de mermeladas, él ya tiene
dispuesto un tiempo de su trabajo para el desarrollo de nuevos productos y nor-
malmente empieza con una idea que surge de la necesidad de sus clientes. En esta
oportunidad, esta diselando una pequena oblea con mermelada para la lonchera
de nifios de colegios. El realiza el estudio de mercado; investiga acerca de los nifios,
sus gustos en estas edades, capacidad economica de sus padres; examina sobre
los requerimientos alimenticios, nuevos materiales para empaques y técnicas de
utilizacion, entre otros aspectos que cree necesarios para desarrollar su producto.
Con esta informacion determina los requerimientos y deseos (representados
con las letras R y D, respectivamente) de su producto; por ejemplo:

Debe ser alimenticio.
Debe poderse preservar en condiciones ambientales durante
20 dias.
REQUERIMIENTO (R) El empaque debe ser sanitario.
Debe ser facil de desempacar.
Debe ser facilmente transportable.
Su costo final no debe superar los $200.

Puede que sean apilables.
Los materiales del empaque pueden ser reciclables.

DESEO (D) Puede tener contorno con formas de figuras (animales, caras,
etc.).

Al definir todos los requerimientos y deseos realiza varios dibujos de las posi-
bles soluciones (alternativas) y define criterios de evaluacion, por ejemplo:

1. Ciriterio del costo.
2. Criterio del poder alimenticio.
3. Criterio de la facilidad de produccion.
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También evalaa los criterios de acuerdo con nivel de importancia y uso; por ejem-
plo, de estos criterios el mas importante es el poder alimenticio, el segundo es el
costo y el tercero el de facilidad de produccion. Asi, este joven puede escoger mas
facilmente cudl es la mejor alternativa por desarrollar y utiliza la informacion re-
copilada para determinar materias primas, procesos de preservar, medidas, formas
de los moldes, asi como las recetas y los planos técnicos de las formas de las obleas.

Después desarrolla los modelos y prototipos; para este proyecto él escogio
una técnica manual que le permitiera corregir los errores ademas de determinar la
forma de produccion.

3.3 Prueba de aceptacion del cliente final

Con los primeros prototipos haz pruebas con tus amigos en los colegios, la familia y
con expertos. Realiza los ajustes que te sugieran estas pruebas para poder estar mas
seguro y proceder al paso siguiente, que serd sacar un pre-serie para hacer una prueba
mas significativa y ajustar el proceso de produccion. En este momento determina nue-
vamente la factibilidad de seguir adelante con el proyecto o si es necesario hacer nuevos
cambios en el disefio.

Te sugerimos en este punto pasar nuevamente al Médulo 7 para continuar con el
disefio del proceso de produccion. Si ya pasaste y estudiaste ese modulo, puedes pasar
al siguiente (el Modulo 9) una vez termines las actividades de esta seccion.

Actividad 8.2. Redisefia tu producto

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a esta seccidn. (Ver anexo de
actividades, pagina 126.)

4. Otros conceptos para resolver el plan de ciencia
y tecnologia e innovacion

Para completar tu estrategia de ciencia, tecnologia e innovacion debes resolver tu plan
imaginando la operacién de tu negocio en el futuro, en el mediano y largo plazos. Debe-
rias indicar de manera concreta qué inversiones y proyectos te propones adelantar para
mantener la competitividad de tu negocio en los préoximos 2, 5, 10 afios, por ejemplo.
Especificamente, debes cuantificar, para cada periodo de analisis que estds manejando,
cual seria el monto de inversion en equipos, prototipos, proyectos de investigacion y
capacitacion que planeas realizar para mantener la estrategia de innovacion de tu em-
presa. Las siguientes definiciones te seran de ayuda en esta planeacion.

4.1 Inversion en equipos

Es la cantidad de dinero que debes invertir en la compra o alquiler de los equipos ne-
cesarios para tu empresa (tanto en el drea administrativa como en la de produccion).
Recuerda que debes ser consistente con la informacién consignada en el formulario de
la estrategia de produccion. Es decir, si en el Médulo 7 es importante que relaciones
los equipos que requieres para el inicio de la operacién de tu negocio, en esta seccion
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defines los equipos y las inversiones en las que planeas incurrir para mantener la com-
petitividad en innovacion de tu negocio en los proximos afos.

4.2 Prototipos

Este rubro lo utilizaras al cuantificar los recursos que destinaras a realizar pruebas de
nuevos productos o servicios para mantenerte ofreciendo nuevos productos al mercado
de forma periddica. Estas pruebas o modelos de nuevos desarrollos podrian generar
innovaciones y el desarrollo de patentes por parte de tu empresa.

4.3 Proyectos de investigacion

Es el valor de los proyectos de investigacion que tienes programado realizar; por ejem-
plo, para explorar nuevas materias primas, nuevas fuentes de energia, nuevos dispositi-
vos electronicos o digitales, etcétera.

4.4 Capacitacion

Es el valor por periodo que piensas destinar en capacitacion para colaboradores en cur-
sos relacionados con tecnologia o en conocimientos que representen un valor agregado
para el proceso de la empresa.

Actividad 8.3. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 126.)

@ Actividad 8.4. Resolver formato 8: Plan de negocios-Plan de inversiones

en ciencia, tecnologia e innovacion

Resuelve el formato 8, Plan de negocios-Plan de inversiones, ciencia y tecnologia. (Ver
anexo de actividades, pagina 127.)






MobuLo 9

Definicion de organizacion,
gerencia y responsabilidad
social empresarial (RSE)

OBIETIVOS

1. Definir modelo de organizacion del negocio, des- 3. Definir estrategia de organizacién y gerencia y
tacando la importancia del recurso humano y los costos de inicio para la operacién del negocio.

esquemas de asociacién y colaboracion. . . . )
4. Definir estrategia de responsabilidad social em-

2. Establecer organigrama, funciones y responsables. presarial (RSE).

“En el mundo de hoy, pleno de tecnologia, pleno de emprendedores, pleno de capital de
riesgo. Lo que se estd ofreciendo poco, son grandes equipos. Su gran reto es construir un
gran equipo” (Jobn Doerr).!

Cuando se escucha a los exploradores que suben al monte Everest, son asombrosos
los retos y el esfuerzo que deben enfrentar para lograr esta gran hazafia. Pero antes de
todo, lo primero que deben hacer es conformar un equipo unido y persistente para alcan-
zar la cima de la montafia mas grande del mundo... es algo maravilloso. Este equipo debe
tener conciencia de lo dificil que puede llegar a ser, pero ante todo debe tener mucha fe y
ganas de alcanzar la meta. Los exploradores son conscientes que s6lo lo lograran con un
excelente trabajo en equipo. Ellos saben muy bien que todos no van a poder llegar a la
cima, y esto no es lo importante; pero si lo es el que cada uno contribuya con lo mejor de
si para lograr el suefio del equipo. Asi, cuando uno de sus miembros logra llegar a la cima,
el triunfo es de todos.

Como vemos, un buen trabajo colaborativo y asociativo depende de nuestra actitud
para valorar, independientemente de los intereses individuales, la importancia de los lo-
gros de una comunidad en su conjunto. Esta actitud requiere de nosotros una gran madu-
rez, generosidad, tenacidad y paciencia en el proceso de construccion y ajuste del proceso
colectivo. Si cada uno de nosotros actta con fe y conviccion en la construccion del equipo,
lograremos beneficios que superaran ampliamente a los que conseguiriamos si hiciéramos

! Partner, “Kleiner, Perkins, Caufield y Byers”, en Fast Company, febrero-marzo de 1997.
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el trabajo nosotros solos. ¢Crees que puedes conformar un verdadero equipo con tus
compaferos y las personas de tu comunidad?

En los médulos anteriores has profundizado en el conocimiento de tus habilidades
e intereses; te has relacionado con otros compariieros para disefiar una nueva idea de
negocio; ya pensaste en objetivos, estrategias, en un prototipo para el proceso de pro-
duccion, y has realizado un diagnéstico de las oportunidades, necesidades y amenazas
de tu mercado. Ahora necesitas pensar en la forma de organizarte para planear, imple-
mentar y operar tu idea de negocio. Sin embargo, necesitas preguntarte primero qué es
una organizacion empresarial y cudles son sus componentes principales.

Muchas veces pensamos que las empresas son s6lo organizaciones econdmicas
que dependen tnicamente del flujo de recursos econémicos medidos en sus ingresos y sus
egresos. También sabemos que la venta de sus productos y servicios se constituye en uno
de los objetivos centrales de todas las empresas. Entonces, ¢por qué hablamos en este
libro de asociacion, colaboracion, trabajo en equipo, autonomia y responsabilidad?

Si observamos las empresas que conocemos (nuestra empresa familiar, la tienda de
nuestro barrio, las empresas de servicios que llevan a nuestras casas la luz y el agua),
podemos deducir, en una primera mirada, que son organizaciones que subsisten y estan
creadas para responder a ciertas necesidades de las personas (alimentacion, recreacion,
busqueda de comodidad, etc.).

Ahora, si continuamos con la observacion de esas empresas, vemos que subsisten
gracias a la compra de sus productos y servicios: cada vez que en la tienda entregamos
dinero por cada producto que adquirimos, y cada vez que llega a nuestras casas un re-
cibo que tenemos que pagar por el servicio de agua o la luz que consumimos.

Si detenemos aqui nuestra observacion, seguramente concluiriamos que las em-
presas son organizaciones econdmicas que se basan en el capital econémico: el dinero.
Para ir mas alla, es necesario analizar el funcionamiento de esas empresas. Pensemos
por un momento en la tienda de nuestro barrio: la persona que vemos detras de la
vitrina, a la cual llamaremos don Pedro, tiene que contactar a diferentes proveedores
y productores para poder ofrecer los productos que le compramos. Ademads, tiene que
negociar con empresas de transporte para asegurar el suministro a tiempo de los articu-
los que ofrece en su tienda. Finalmente, don Pedro vende esos articulos a las familias
de su barrio, y las familias le compran porque confian en él y, por supuesto, lo conocen
y forma parte de su comunidad. En sintesis: don Pedro mantiene su tienda gracias al
aporte de las personas que compran en ella, pero s6lo obtiene estos beneficios gracias a
la interaccion con un grupo de personas atin mas grande, entre quienes se encuentran
los productores, proveedores, transportistas y, por supuesto, sus clientes. Por lo tanto,
si la interaccion entre personas es uno de los aspectos fundamentales de las empresas,
es necesario considerarlas mas que organizaciones econdmicas basadas en la produc-
cion de sus articulos o servicios. Las empresas son ante todo organizaciones sociales,
porque estan creadas por personas, porque sus procesos son manejados por personas
y porque sus beneficiarios son personas o comunidades.?

Como organizaciones sociales, las empresas se basan por lo tanto en la relacion
entre personas que buscan la realizacion de objetivos comunes. (Por este motivo es tan
importante dejar claros y bien definidos tus objetivos en el Médulo 5.) Este modulo
de organizacion y gerencia busca enfatizar ese cardcter social de las empresas, lo cual
quiere decir que nos vamos a enfocar en las relaciones entre las personas y como esas

2 En: Maria Ferndndez, Balance social, Editorial Mundigraficas, Medellin, Colombia, 1991, p. 30.
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relaciones fundamentan la verdadera gestion® de nuestra empresa. Esta gestion no sélo
esta basada en elementos como la contabilidad, la tecnologia, el proceso de produccion
—por supuesto, hacen parte de ella y son importantes—; la clave de una gestion acertada
estd en la gente que en ella participa.

Definicion 1: La gerencia es el proceso de planeacion, organizacion, actuacion y con-
trol de las operaciones de la organizacion, que permiten, mediante la coordinacion de
los recursos humanos y materiales esenciales, alcanzar sus objetivos de una manera
efectiva y eficiente.*

Si la clave de tu éxito como empresario esta en la gente que participa en tu empresa, es
importante que determines de qué forma puedes realizar la gerencia de ese capital, el
valor mas importante de tu empresa, el “capital humano”, con el propésito de alcanzar
tus objetivos de una manera efectiva y eficiente.

Cuando te mencionan la expresion “capital humano”, puedes tratar de dividirla
en las partes que la componen para entenderla:

1. Capital: cantidad de dinero o valor que produce interés o utilidad.
2. Humano: relativo al hombre o propio de él.

A partir de estas definiciones separadas se puede llegar a la conclusion de que el
“capital humano” es “algo relativo al hombre o propio de él que produce interés o
utilidad”. Una definicion mas precisa dice que el capital humano es el aumento de la
produccion alcanzada con mejoras en las capacidades de los trabajadores.®

Hoy en dia, muchas empresas se han dado cuenta que la clave del éxito de la em-
presa no reside en la explotacion de la fuerza del trabajo y en la division mecanica®, sino
en el manejo adecuado de las personas que trabajan en la empresa en busca del destino
colectivo. Por lo tanto, para generar empresas exitosas, aparte de tener un proyecto
empresarial bien estructurado, un producto de calidad, un buen estudio de mercado, es
necesario desarrollar una buena gestion del capital humano.

Si quieres promover el capital humano con el objetivo de motivar mejores resulta-
dos, las politicas de tu empresa deben estar encaminadas a mejorar la calidad de vida
de las personas que trabajan contigo. Esto quiere decir que debes pensar en estrategias
para satisfacer necesidades de tus asociados, como recreacion, alimentacion, salud, pre-
vencion de riesgos, entre otras.

Ademas, necesitas impulsar la creacion, difusion y utilizacion del saber de las per-
sonas que tienen que ver con tu idea de negocio. Recuerda el Modulo 8 acerca de la
estrategia de ciencia y tecnologia e innovacion; una de tus estrategias debe establecer
programas continuos de capacitaciéon que permitan responder a la creacion, difusion
y utilizacion de las competencias’ de tus asociados. Es ahora cuando tu empresa co-

3 Gestion: efectuar acciones para el logro de objetivos.

4ver: http://www.piramidedigital.com/Tips/gerencia/diccionariogerencial.htm

3 ver: http://www.monografias.com/trabajosé/gepo/gepo.shtml

¢ Adela Cortina, Etica aplicada y democracia radical, Ed. Tecnos, Madrid, 1990, p. 63.

7 Competencia: aptitud; cualidad que hace que la persona sea apta para un fin. Suficiencia o idoneidad para obtener y
ejercer un empleo. Idéneo, capaz, habil o propésito para una cosa. Capacidad y disposicion para el buen desempefio.
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mienza a “involucrar las necesidades y deseos de sus integrantes con el fin de ayudarlos,
respaldarlos y ofrecerles un desarrollo personal capaz de enriquecer la personalidad de
cada trabajador”.?

Es en este momento en el cual las organizaciones con proyectos productivos han
tomado conciencia de la importancia y la complejidad de las relaciones entre las per-
sonas involucradas en la empresa, y se han dado cuenta del valor que tiene la gestion
exitosa de estas relaciones. Es imposible pensar en modelos en los cuales el trabajador
es s0lo un componente del proceso productivo, con el cual se establece una relacion de
tipo comercial (salario) y él retribuye a la organizacion horas de trabajo. En los mode-
los de gestion actual es imprescindible considerar el desarrollo personal de cada una de
las personas de tu organizacion.

Genera y utiliza diferentes Como una organizacion social
capitales es necesario realizar una
Econdémico buena gestion del capital
Politico humano con:

Empresa Humano Motivacién

Organizacional Empresa organizacional Capacitacion

Social Social Vinculacién de los aspectos

Diagrama 1: Capital humano

En tu idea de negocio debes tener en cuenta experiencias de otras empresas que ha-
yan desarrollado modelos innovadores de organizacion y gerencia, en los cuales el tra-
bajador se convierte en un asociado del proceso de produccion (conoce las decisiones,
comunica sus aportes y se compromete con los objetivos de la empresa en la busqueda
de mejores resultados).

1. Responsabilidad social empresarial (RSE)

En la base del funcionamiento de estas empresas esta el concepto de “responsabilidad
social”, el cual hace referencia a las organizaciones que tienen un proyecto que reflexio-
na, se involucra y se compromete por el bienestar de las personas en la organizacion, en
la comunidad de influencia y el medio ambiente. Por lo tanto, otro de los aspectos que
debes cuidar, para mejorar los resultados de la gerencia en tu empresa, es la responsa-
bilidad social empresarial en diferentes vias:

1.1 Responsabilidad social de tu empresa hacia tu comunidad

Es necesario tener conciencia que todas nuestras acciones tienen efectos que van mas
alla de nuestras propias organizaciones.” Tu proyecto empresarial debe tener conciencia

8 Ver: http://www.monografias.com/trabajosé/gepo/gepo.shtml

? Jorge Herrera y Luis Magali Perez, La Gerencia de Recursos Humanos en el Contexto de la Responsabilidad Social de
las Organizaciones, Universidad Externado de Colombia, Bogotd, 1997.
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del impacto del proceso productivo (ya sea de productos o servicios) sobre las personas
y el medio ambiente. Ademas, las organizaciones empresariales, como organizaciones
sociales, deben estar comprometidas con la busqueda de bienestar en diferentes niveles:
ambiental, econ6mico, social, cultural. Es necesario que te preguntes: ¢En qué aspectos
aporta mi proyecto productivo a las personas de mi comunidad?

1.2 Responsabilidad social de los asociados en el proyecto productivo

Con el proposito de mejorar los resultados en cada parte del proceso productivo, es
necesario que los asociados cumplan con las actividades propuestas, motivados prin-
cipalmente por la bisqueda del bienestar comun y no por castigos o reprensiones por
parte de la organizacion. De esta forma, serdan minimos los costos en gestion dedicados
a la vigilancia de los empleados.

6 Actividad 9.1. Define la estrategia de responsabilidad social empresarial

(RSE) de tu empresa

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a esta seccion. (Ver anexo de
actividades, pagina 127.)

2. Modelos de organizacion empresarial

Recordemos el ascenso a la montaiia del que hablabamos al comienzo del médulo, es
necesario trabajar en equipo para lograr llegar a la cima, tener los objetivos claros y
planear distintas estrategias para lograr esos objetivos. Sin embargo, el ascenso a las
montafias es como la planeacion en las empresas, se puede realizar de muchas maneras.
Para subir al Everest puedes contratar a muchos porteadores (son las personas que
cargan el equipaje de los expedicionarios), llenar la montafia de cuerdas que te ayuden
al ascenso y utilizar oxigeno en botellas para mejorar tu rendimiento fisico. De esta for-
ma, normalmente suben a la cumbre las expediciones comerciales (son las expediciones
que llevan a turistas que tienen el suefio de llegar a la montafia mas alta del mundo
pagando mucho dinero).

Por otro lado, puedes llegar a la cumbre del Everest cargando todo tu equipaje,
realizando alianzas con otras expediciones para la utilizacion del equipo y tratando de
ascender sin oxigeno artificial. Sin embargo, en los dos casos la montafia es la que de-
cide quién puede subir y quién no. El mal clima, las avalanchas y la calidad de la nieve
son algunos de los elementos que deben solucionar las expediciones que tratan de llegar
a la cumbre. Normalmente las expediciones que tienen éxito son las que tienen estrate-
gias que les permiten adaptarse a los cambios y desafios que les presenta la montaia.

La planeacion en las empresas productivas es similar, existen muchos tipos de or-
ganizacion y gerencia. Existen organizaciones grandes con una alta jerarquia y division
de las labores, esas empresas tienen una gran variedad de divisiones administrativas
que, a su vez, tienen a su cargo otras subdivisiones administrativas. En este caso, las or-
ganizaciones invierten mucho dinero para poder soportar su organizacion, por lo cual
necesitan una gran cantidad de capital para poder operar.

También existen empresas que tienen gastos minimos de organizacion y gerencia
porque realizan alianzas con otras empresas, lo que les permite realizar una gran can-
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tidad de operaciones sin necesidad de soportar el peso de una estructura mayor. Estas
empresas pueden realizar estas operaciones porque han desarrollado sistemas inteligen-
tes de planeacion, lo que les permite garantizar una comunicacion constante y efectiva
entre sus asociados, establecer mecanismos de control de calidad para vigilar cada parte
del proceso productivo (ya sea de productos o servicios) y desarrollar sistemas de infor-
macion que muestren el funcionamiento de toda la operacion.

Sin embargo, al igual que ocurre con el montafiismo, en el cual la montana a fin de
cuentas es la que decide, en la gestion empresarial es el mercado al cual esperas acceder
el que decide si tu producto o servicio tiene éxito. Por lo tanto, las organizaciones que
tienen una planeacion y se adaptan rapidamente y utilizan las condiciones y desafios
que les plantea el ambiente en el cual se mueven, son las que tienen mayores posibili-
dades de crecer.

Tu desafio como emprendedor es saber qué tipo de organizacion y gerencia requie-
re tu idea de negocio, para lo cual tienes que preguntarte: ;con qué recursos cuentas?,
¢donde te encuentras en el proceso de desarrollo de la organizacion de tu empresa?,
¢a donde quieres llegar con tu emprendimiento y como lo vas a hacer? Responder a
estas preguntas te debe ayudar a establecer el modelo que mas te convenga para que tu
producto o servicio sea competitivo y aproveche todas las sinergias de tu cadena pro-
ductiva y ecosistema de emprendimiento.

Por otro lado, en los dltimos afios las tecnologias de la informacién han introdu-
cido nuevas herramientas técnicas para apoyar tu gestion empresarial. Internet, con
su compleja red ha facilitado la interconexion entre personas de todas las naciones,
promoviendo el flujo de informacién y de productos a una velocidad nunca antes vis-
ta. Los celulares también han constituido una red de usuarios que se ven beneficiados
por la rapidez con la cual se pueden tomar decisiones, facilitar procesos y realizar el
seguimiento de las diferentes actividades necesarias para el funcionamiento de una
empresa.

Por lo tanto, siempre debes pensar de qué forma puedes utilizar las herramientas
tecnoldgicas y de comunicacion que el medio te ofrece. Puedes pensar en establecer
diferentes bases de datos, con informacion de proveedores, productores y clientes; tam-
bién con informacion detallada del proceso productivo. Si trabajas con otras empresas
esta informacion es vital para garantizar el éxito de tu operacion, la cual puede ser
controlada en gran parte por medio del correo electrénico, un portal en la red o enlaces
utilizando la telefonia celular.

Sin embargo, los avances mas importantes no son los técnicos, sino los nuevos
modos de organizacion empresarial que, apoyados por las nuevas tecnologias de la
informacion, han logrado establecer organizaciones empresariales exitosas basadas en
la responsabilidad social, la bisqueda de objetivos comunes y la promocién del capital
humano.

3. Organigrama y principales funciones

El organigrama es la representacion grafica de las personas que desempefian cada una
de las funciones clave y de la forma como se coordinan en grupos de trabajo en tu em-
presa. Por lo tanto, este organigrama debe mostrar como estan relacionados las funcio-
nes y los responsables en tu organizacion.

Desarrolla el organigrama de tu empresa en la cual se muestren los cargos y las
funciones de cada uno de los integrantes del equipo, puedes hacerlo de dos formas:
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si sigues este modelo debes organizar a tu equipo segun la jerarquia
del cargo en la empresa; en la parte superior debes colocar los cargos que contro-
lan mayor cantidad de operaciones y hacia abajo los cargos que controlan fun-
ciones cada vez mads especificas. Este tipo de organigrama lo utilizas si quieres
mostrar la jerarquia de cada uno de tus cargos ocupados por empleados dentro de
la organizacion.

Funciones

Gerente
Nombre(s)

Funciones

Subgerente
Nombre(s)

Desarrollo de productos: Investigacién de mercados: Produccién y desarrollo:
Nombre(s) Nombre(s) Nombre(s)

Funciones Funciones Funciones

Diagrama 2: Ejemplo de organigrama jerarquico

Nota: Puedes poner en tu organigrama todas las funciones que necesite tu empresa;
por lo tanto, no te restrinjas al ejemplo que presentamos.

2.

en este modelo debes realizar un diagrama de las fun-
ciones del proceso productivo que componen la operacion de tu empresa, sin ne-
cesidad de mostrar cudl cargo o empleado tiene mayor poder de decision que otro,
por lo cual muestras sus funciones de forma horizontal. Este tipo de organigrama
es apropiado cuando quieres que las personas de tu empresa se sientan vinculadas
de forma integral en el proceso productivo. Para realizar este organigrama debes
pensar muy bien en las interrelaciones entre las personas que componen tu em-
presa y las funciones que desempefian. Puedes utilizar flechas, circulos y todos los
elementos que te ayuden a representar tu organizacion.
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Produccién y
desarrollo:
Nombre(s)

Investigacion de
mercados:
Nombre(s)

Desarrollo de pro-
ductos: Nombre(s)

Gestiény
planeacién

Responsables: - ] -
Funciones: Funciones: Funciones:

Funciones: Funciones: Funciones:

Funciones:

Diagrama 3: Ejemplo de organigrama funcional.

Nota: Como puedes observar en nuestro ejemplo, la gestion y la planeacion son
llevadas a cabo por un grupo de personas (puede ser una junta directiva), el circulo
naranja quiere decir que las operaciones de gestion y planeacion se encuentran a lo
largo de todo el proceso productivo. Utiliza tu imaginacion: ¢de qué forma puedes
representar a tu organizacion?

Entre estos modelos empresariales se encuentran los de trabajo asociativo y co-
laborativo (del que hablamos al inicio del modulo), que busca la conformacion de
equipos de trabajo para el desarrollo productivo. Para este caso podemos encontrar,
por ejemplo, modalidades amparadas bajo un marco legal, con personeria juridica y
caracter privado, denominadas cooperativas.

Algunos de los beneficios del trabajo asociativo son los siguientes:

Mejores precios de venta.

Reduccion de costos de produccion.

Mayor facilidad en la consecucion de créditos.
Ventajas en la obtencion de paquetes tecnoldgicos.

AN N AN

Ya sea que te decidas por alguna modalidad formal de trabajo asociativo o co-
operativo, o conformes tu negocio sin recurrir a estas modalidades, debes definir como
vas a implementar las principales estrategias de tu negocio. Es decir, quién es el respon-
sable de cada tarea en cada una de las dreas de tu negocio. También debes pensar en
el organigrama de tu empresa; en los cargos y perfiles de experiencia y conocimiento
que requieres en cada drea; en los manuales de funciones para cada cargo, manuales
de seguridad industrial, politicas de control de calidad, de atencion al cliente y servicio
en general. Debes definir la politica salarial y de motivacion del personal, asi como la
estrategia de capacitacion para tu empresa.

En esta estrategia, ademas de definir con quién vas a trabajar y las habilidades re-
queridas, debes establecer un presupuesto para pago de impuestos, permisos sanitarios,
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ambientales, pagos de arrendamientos, servicios, prestaciones, gastos legales, manteni-
mientos, reparaciones, seguros, entre otros.

Actividad 9.2. Disefia el organigrama de tu empresa y define funciones

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a esta seccion. (Ver anexo de
actividades, pagina 128.)

4. Otras areas de las estrategias de organizacion y gerencia

Para completar tu estrategia de organizacion y gerencia debes resolver las secciones del
plan correspondiente a este tema. Recuerda que debes proyectar los recursos en el drea
de organizacion y gerencia que tu negocio va a requerir en los préximos periodos. Ten
en cuenta los siguientes aspectos al momento de definir la forma como vas a organizar
al personal y los recursos de la empresa:

1. Descripcion del personal requerido: en este rubro describiras el perfil de las perso-
nas que te van a apoyar en las dreas administrativas de tu negocio. Es importante
indicar la experiencia, tipos de conocimiento y caracteristicas personales que son
las requeridas. (No debes incluir aqui a las personas que participan en el proceso
de produccion, pues a ellas ya las debiste haber considerado en el Modulo 7.)

2. Descripcion de funciones: es necesario tener una descripcion clara y especifica de
las funciones que debe desempenar cada una de las personas de la empresa. Esta
descripcion debe estar por escrito y ser conocida por la persona respectiva antes
de iniciar su trabajo.

3. DPolitica de remuneracion y salarios: debes establecer una politica de salarios de
acuerdo con el trabajo y la responsabilidad que asignes a cada uno de los emplea-
dos que requiere tu empresa; también se debe establecer la periodicidad que se va
a optar para los pagos.

4. Politica de capacitacion y entrenamiento: debes contar con una politica para de-
sarrollar actividades pedagogicas, talleres y jornadas de capacitacion que ayuden
a tus colaboradores en su preparacion integral, asi como a reforzar o ampliar sus
conocimientos técnicos.

5. Descripcion de las instalaciones: es un registro de las instalaciones (bodegas, ofici-
nas, almacenes, cuartos de refrigeracion, edificios, etc.) que debe tener tu empresa,
partiendo del analisis de espacio para las maquinas, empleados, almacenamiento
de la materia prima y el producto terminado.

Ten en cuenta los aspectos ambientales para la conservacion de tus productos,
asi como del bienestar de los empleados (temperatura, humedad, luz, ventilacion,
niveles de ruido, entre otros).

6. Programa de apoyo a la comunidad en RSE: es importante que nuestros esfuerzos
y nuestras ideas no s6lo sean para beneficio propio, sino que pensemos en cOmo
podemos aportar algo al desarrollo de nuestra comunidad y la sostenibilidad am-
biental.

En este programa se pueden nombrar los beneficios que la empresa aporta a
la comunidad en términos de generacion de empleo, recuperacion del medio am-
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10.

11.

12.

13.

14.

biente, apoyo a la construccion de escuelas, construccion y recuperacion de vias,
etcétera.

Impuestos: son los pagos efectuados al Estado, a los departamentos y a los munici-
pios por concepto de tributos establecidos por el gobierno; por ejemplo, impuesto
a las ventas, de valorizacion, de funcionamiento de industria y comercio, entre
otros.

Arrendamientos: son contratos mediante los cuales se permite el uso de bienes
muebles o inmuebles a cambio de una contraprestacion denominada gravamen/
renta; por ejemplo, el gasto del alquiler de un edificio o cualquier construccion.
Contribuciones y afiliaciones: son los pagos originados por el cumplimiento de
la legislacion laboral y de prevision social. Representan los gastos a cargo de la
empresa por contratar personal. Estos gastos se deben aportar adicionalmente a
las remuneraciones de los empleados. Dentro de estos conceptos se encuentran el
pago de salud, pension, pagos fiscales y los aportes sociales (cesantias, intereses de
las cesantias, primas de servicios y vacaciones).

Seguros: es muy importante que analices qué tipo de seguros vas a contratar para
proteger a las personas y todos los activos de tu empresa en caso de accidentes o
desastres; estos seguros se contrataran con compaiiias especializadas.

Servicios: este valor es por concepto del pago de servicios publicos que la empresa
utiliza por un periodo: agua, luz, gas, teléfono, Internet y demds.

Gastos legales: por ejemplo, los asociados a la constitucion de la empresa (gastos
notariales, escrituras, registro de nombre en la cimara de comercio, entre otros).
Mantenimiento y reparaciones: es el costo ocasionado por el mantenimiento o
reparacion de las mdquinas de la empresa; esta informacion debe ser consistente
con el formato de la estrategia de produccion.

Adecuacion e instalacion: son los gastos en la preparacion, montaje o disposicion
de las instalaciones requeridas para que la empresa empiece a funcionar; puede ser
adecuacion para instalar nuevas maquinas o para el trabajo de nuevas personas.

5. Costos de inicio

En esta etapa del proceso, en el cual ya tienes mds claridad de como vas a implementar
tu negocio, te invitamos a revisar y definir con detalle cada uno de los siguientes costos
asociados al inicio de tu negocio; si alguno no aplica a tu negocio, no es necesario que
lo tengas en cuenta, y si pudiera faltar alguno, por favor inclayelo.

0 Actividad 9.3. Define la estrategia de organizacion y gerencia y determina los

costos de inicio de tu empresa

Te sugerimos realizar la siguiente actividad, en la cual definiras la estrategia de organiza-
cion y gerencia y el costo de cada uno de los siguientes rubros, los cuales requieres para el
inicio de tu negocio. (Ver anexo de actividades, pagina 128.)
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Actividad 9.4. Compartamos nuestra experiencia

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacion y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 129.)

6 Actividad 9.5. Resolver formato 9: Plan de negocios-Plan de organizacién

y gerencia

Resuelve el formato 9: Plan de negocios-Plan operativo de organizacién y gerencia. (Ver
anexo de actividades, pagina 129.)
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Finanzas

OBIJETIVOS

1. Definir tu plan financiero con base en la rentabili- 4. Calcular el punto de equilibrio.

dad de tu negocio. . B
5. Conocer otras herramientas que te ayudaran a

2. Definir el flujo de caja de tu empresa. implementar tu negocio, asi como la importancia
de un proceso riguroso de investigacion para defi-
nir tu modelo de negocio y el plan de negocios de
tu emprendimiento.

3. Determinar la rentabilidad de tu negocio, utilizan-
do el VPN y la TIR.

3. Realizar analisis de sensibilidad y simulaciones de
las variables clave de tu negocio.

| llegar a este mddulo, ya tenemos todos los elementos necesarios para determinar si

nuestra empresa es rentable y viable financieramente. Es decir, saber si la empresa nos
permitira jganar mas dinero con las ventas del que invertimos en sus gastos de produccion
y operacion!

¢Con qué concepto podemos asociar la sostenibilidad? Recordemos nuestro ejemplo
de la cometa... Asi como una cometa requiere del viento y de una estructura adecuada
para poder volar, nuestra empresa es sostenible si la demanda de nuestro producto genera
las ventas e ingresos en dinero suficientes para sostener el costo de la estructura producti-
va de la empresa (costos de produccion, costos de ciencia y tecnologia, y costos de orga-
nizacion y gerencia).

Tu papel en este punto es realizar la medicion de la rentabilidad o sostenibilidad de
tu negocio y, dependiendo de los resultados, decidir si tienes que tomar decisiones para
aumentar los ingresos o si es un asunto de reducir los costos de operacion y gerencia. Por
ejemplo, los costos de produccion al encontrar algunas materias primas mds econémicas,
o reorganizando los procesos para trabajar con un menor nimero de personas en el area
de produccion y gerencia, todo depende de tu contexto y proyecto especifico.

Este proceso es parecido al que realizas con tu cometa, cuando analizas las condi-
ciones para poder volar; es decir, analizas si hay un buen viento, o si es un problema en
la estructura de la cometa (le falta cola, el papel esta roto, la cuerda es muy corta), en fin,
analizas cualquier detalle que pueda afectar su vuelo. De la misma forma como haces
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los ajustes necesarios para que tu cometa pueda llegar mas alto y mas lejos, lo mismo
debes hacer con tu empresa, para que logre aumentar su rentabilidad y pueda crecer en
el tiempo, aumentando sus ventas e ingresos y manteniendo controlados los costos de
operacion y gerencia.

Asi como no desfalleces en los varios intentos que debes hacer para elevar tu co-
meta, con tu empresa igual, debes prepararte para realizar varios intentos. Esta etapa,
en la cual se prepara la estrategia financiera, es una prueba para verificar la consistencia
de las decisiones que hemos adoptado en las estrategias anteriores (produccion, ciencia
y tecnologia, ventas e ingresos, organizacion y gerencia).

En esta etapa podras responder preguntas como las siguientes:

¢Cual es la inversion total requerida para iniciar tu negocio?

¢Puede el nivel de operaciones planeado generar el dinero necesario (flujo de caja)
para sostener las operaciones de tu negocio?

¢Los niveles de inversion (gastos) e ingresos permiten la sostenibilidad econémica
y la viabilidad de tu empresa?

¢Qué inversiones y gastos puede realizar tu empresa de acuerdo con los ingresos y
ventas proyectados para la misma?

S X K

En los moédulos anteriores hemos aprendido como preparar el plan operativo general
para tu empresa, el cual se compone de:

El plan de ventas e ingresos.

El plan de produccion.

El plan de ciencia y tecnologia e innovacion.
El plan de organizacion y gerencia.

b S

Estos planes se han elaborado tomando en consideracion el analisis de las condiciones
de mercado para tu producto o servicio, las necesidades del cliente y la capacidad de
producciéon de tu empresa. Sin embargo, cualquier plan para una empresa debe ser
construido sobre una realidad financiera; es decir, teniendo en cuenta la capacidad de
financiar el plan operativo general y con la mira de producir utilidades o ganancias y
de crear valor.

Los planes operativos que trabajaste en los mddulos anteriores contienen informa-
cién importante para desarrollar el plan financiero, como el siguiente:!

v/ Calculo de ingresos por periodo.

v/ Calculo de gastos de ventas y mercadotecnia por periodo.
v/ Cilculo de gastos de produccion.

v/ Cilculo de costos de ventas por periodo.

v/ Cilculo de gastos administrativos y gerenciales por periodo.

Un plan financiero consta basicamente de tres reportes financieros:

i. Flujo de caja.
ii. Estado de ganancias y pérdidas.
iii. Balance general.

! Costo: valor de los recursos utilizados en la produccién de un producto o servicio. Gasto: valor de los bienes y servicios
destinados a la inversion o las actividades relacionadas con la creacion o crecimiento de una empresa.
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1. Otros reportes importantes

Usos y fuentes. Muestra de donde obtendras el financiamiento de tu negocio y coémo
invertirds y gastards los recursos.

Analisis punto de equilibrio. Representa el punto en el cual las ventas superan los cos-
tos y empiezas a tener utilidades.

Costos de inicio de la empresa. Muestra la inversion inicial necesaria para una nueva
empresa.

Hoja de supuestos. Indica a las personas que leen sus estados financieros los criterios
que utilizaron en sus proyecciones.

Trabajaremos primordialmente con el flujo de caja. Las proyecciones mensuales
proveen una base mas precisa para medir y evaluar la factibilidad financiera de las ope-
raciones planeadas. Sugerimos trabajar con proyecciones mensuales durante el primer
ano y luego realizar proyecciones anuales, durante un horizonte de 10 afios.

1.1 Flujo de caja

El flujo de caja es un estado financiero que presenta el resumen de todas las entradas
(ingresos) y salidas (egresos) de efectivo de tu empresa en un determinado periodo, ade-
mas del saldo neto al finalizar dicho periodo.

El objeto de este reporte es evaluar el impacto en la disponibilidad de dinero de las
decisiones operativas (por ejemplo, el salario de los empleados, compra o renta/arren-
damiento de maquinas, compra o renta/arrendamiento de sedes, compra de materias
primas, pagos de servicios, etc.), comparado con los ingresos generados por las ventas
del producto o servicio. Esta comparacion nos permite calcular el saldo de caja en cada
periodo de tu empresa. Este reporte es importante porque tu empresa debe tener sufi-
ciente efectivo en caja para cubrir las obligaciones financieras en cualquier momento
del tiempo.

Por tanto, es fundamental que conozcas si para cada periodo de tu flujo de caja vas
a tener saldos positivos o negativos. Si tu saldo es negativo, es decir, si tus egresos son
mayores que tus ingresos, tendras déficit, y si tu saldo en caja es positivo, esto es, si tus
ingresos son mayores que tus gastos, tendras superavit. En caso de que tengas déficit,
deberds prever como obtienes los recursos faltantes para operar ese periodo; por ejem-
plo, con un préstamo a un banco. Si la situacion de déficit se prolonga, puedes llegar a
un estado de iliquidez y, en consecuencia, de quiebra de tu negocio.

0 Actividad 10.1. Establece el flujo de caja de tu proyecto y define los recursos

financieros que requieres para iniciar tu negocio

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 131.)
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1.2 Analisis y medidas de rentabilidad

El analisis de rentabilidad que veremos ahora se sustenta en la idea de que es mejor
tener mil pesos ahora que tener mil pesos dentro de un tiempo; por lo tanto, para que
una persona prefiera recibir una suma de dinero dentro de un mes, en lugar de recibirla
ahora, es necesario entregarle al final de ese lapso de tiempo una suma superior a la que
se le daria actualmente. De alli se desprende el concepto de interés.

Si a una persona le da lo mismo recibir $100 hoy o recibir $100 mas $3, es decir,
$105 dentro de un mes, la tasa de interés de esta persona seria igual a $5/$100 = 0.05,
o sea, de 5%. Lo que esto quiere decir es que esa persona “percibe o siente” que si se le
entregaran hoy $100, este dinero estaria en capacidad de producir, en su poder, $5 en
el transcurso de un mes. Para generalizar este concepto, utilizaremos el algebra; defina-
mos con letras cada variable, asi: $100 = P; $5 = C; 5% = tasa de interés. Entonces, la
tasa de interés mensual (i) es igual a C/P.

Si lo que siente esta persona es cierto, deberia estar dispuesta a tomar o ceder dine-
ro en préstamo a una tasa de interés mensual del (C/P) x 100%. Esta tasa se denomina
tasa de interés equivalente o de oportunidad (teniendo en cuenta que el interés posee un
caracter relativo a la presencia de diferentes posibilidades u oportunidades de inversion
de la persona).

Otro concepto relacionado es la tasa de descuento, la cual se utiliza para estable-
cer cuanto dinero deberia recibir o pagar hoy, de tal forma que sea equivalente a un
dinero que se recibe o paga en un momento futuro. (Si revisamos con cuidado, esta
tasa de descuento se obtiene de forma inversa a como se obtiene la tasa de interés de
oportunidad; es decir, descontando del dinero que se recibird en un momento futuro
un monto, para hacerlo equivalente a un pago que se realiza en el momento presente.)
Esta tasa de descuento, en condiciones de equilibrio de la economia, es la misma tasa
de interés de oportunidad.

La tasa de interés que percibes en el mercado obedece al promedio de las tasas de
interés de oportunidad de los individuos y de las entidades que conforman la comuni-
dad econdémica.

Medidas de rentabilidad

Observa que los flujos de ingresos y egresos (flujo de caja) de tu proyecto podrian re-
presentarse en el tiempo asi:

Ingresos

Egresos

Este tipo de grafico representa claramente el flujo del dinero en periodos, ex-
presando tanto los ingresos [vector(es) con direccion hacia arriba], como los egresos
[vector(es) con direccion hacia abajo], pero no nos permite por si solo determinar la
bondad o beneficios financieros de tu proyecto. En este caso no podemos hacer una
simple suma algebraica de vectores; para determinar el flujo resultante es necesario in-
corporar un método, como lo veremos mas adelante, para poder comparar los cambios
de estos flujos de dinero, dado que ocurren en distintos momentos del tiempo.
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Para esto, debemos no sélo tener en cuenta los valores del flujo de caja en los distin-
tos periodos, sino también el valor del dinero, el cual esta relacionado con la tasa de inte-
rés de oportunidad del inversionista y, de esta forma, poder comparar cantidades o flujos
de dinero que ocurren en momentos diferentes en el tiempo. Todos estos conceptos nos
permiten construir una importante medida de rentabilidad: el valor presente neto o VPN.

1.3 Valor presente neto (VPN)

El valor presente neto de tu proyecto es el equivalente en pesos actuales de todos los
flujos de ingresos y egresos, tanto presentes como futuros, que constituyen el flujo de
caja de tu negocio en un horizonte de tiempo especifico. Se trata de observar con an-
ticipacion si tu proyecto de empresa es financieramente rentable. Veamos un ejemplo:

Imagina que adquieres una bicicleta para hacer entregas a domicilio, el gasto de inver-
sion en esta bicicleta son $1 000, que te producen $400 de ganancia durante cada uno
de los proximos dos afios; al final de ese periodo la vendes por $500, y sabes que la tasa de
interés de oportunidad es del 20% anual (ésta es la tasa que en el banco te pagarian por
tener este dinero ahorrado), ¢qué tan bueno es el negocio para ti?

N $500
Ingresos por servicio
venta $400
y y $400

Gastoen la
bicicleta v

$1 000

La idea consiste en traer a valor presente o pesos de hoy cada movimiento o flujo de
dinero del futuro. Para poder hacer equivalente el valor futuro a un valor de hoy debemos
apoyarnos en la tasa de interés de oportunidad, para establecer la tasa de descuento de

tu proyecto. }

Ingresos por
.. .y
servicio y yehta *s, 2400
-

:

1. Traer $1 000 a valor presente neto o pesos de hoy. Como
el desembolso o el gasto que debemos hacer para pagar la bici- :
. Gasto enila
cleta es hoy (momento cero), los $1 000 quedan como estan. bicicleta ®
L [si000]
2. Traer $400 a valor presente neto o pesos de hoy. Para traer 5
a valor presente los $400 del primer afio, utilizaremos los cono- ‘
cimientos de ecuaciones que aprendemos en algebra.
Primero, planteamos el problema: ¢Cual es el monto hoy,
$P (hoy), tal que si invierto este monto a la tasa anual del 20%,
obtengo $400 al final del primer afio? Nuestra incognita o valor
desconocido es $P (hoy). Ingresos por
) . . servicio y venta
¢Como obtenerlo con la informacién que conocemos sobre o 1 -
la tasa de interés y la equivalencia del dinero en distintos periodos?
Veamos: El dinero que tengo hoy, mds el dinero que gano  Gastoen la
si lo coloco en el banco al 20% de interés, es igual al valor que  bicicleta %0,

u
)

L4
. .
“aaggunt

.
*ms?®
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Gastoenla
bicicleta

$1000

Ingresos por
servicio y venta

$333
0

Gastoen la
bicicleta

Ingresos por
servicio y venta

0

$1000

Gastoen la
bicicleta

$1000

Ingresos por
servicio y venta

Gastoen la
bicicleta

Ingresos por
servicioy venta ¢

g
Q
0
0

H
Gasto en Ia‘-‘
bicicleta

[$750

$333

[s1000]

eumgy
* L3

tendria en el primer afio, es decir $400. Como conozco el valor
del primer ano, utilizo esta relacion para obtener el valor inicial,
$P (hoy), asi:

$P (hoy) + $P (hoy) x 20% = $400

Factorizando, $P (hoy) (1 + 20%) = $400
Despejando, $P (hoy) = $400/(1 + 0.20) = $400/1.20
Obtenemos: $P (hoy) = $333.33.

Es decir, trasladar $400 del primer periodo al periodo cero, equi-
vale a $333.33 en el momento cero (0).

3. Traer $400 y $500 a valor presente neto o pesos de hoy.
Ahora, para traer los $500 (precio de venta de la bicicleta) y
los $400 (ingreso por servicio) que se encuentran en el segundo
periodo al momento presente (0 momento cero), debemos seguir
un procedimiento similar, pero teniendo en cuenta que son dos
periodos los que nos debemos devolver.

Como los $500 y $400 estan en el mismo periodo (segundo
periodo), éstos si se pueden sumar algebraicamente como dos
cantidades que se suman, por tener ambas el mismo signo (ambas
son vectores con direccion hacia arriba), esto es, $500 + $400, de
donde obtenemos $900 de ingreso en el segundo periodo.

Realicemos ahora esta operacién por pasos, para llevar
$900 del segundo periodo al periodo 0.

Paso 1: Primero llevemos los $900 del segundo periodo al pe-
riodo uno.

$P (Uno) + $P (Uno) x 20% = $900

Factorizando: $P (Uno) (1 + 20%) = $900
Despejando: $P (Uno) = $900/(1 + 0.20) = $900/1.2
Obtenemos: $P (Uno) = $750

Es decir, al trasladar $900 del segundo periodo al periodo uno,
equivale a $750 en el periodo uno (1).

Paso 2: ahora debemos llevar $P (Uno) = $750 a hoy o periodo

cero, asi:

$P (Hoy) + $P (Hoy) x 20% = 750
Factorizando: $P (Hoy) (1 + 20%) = $750
Despejando: $P (Hoy) = $750/(1 + 0.20)
Obtenemos: $P (Hoy) = $624.99

Es decir, al traer a valor presente $900 del segundo periodo
a hoy o periodo cero, con una tasa del 20%, el valor equivale a
$624.99 en el momento cero (0).
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0 Para obtener el valor presente neto (VPN)
1 2 equivalente del total del proyecto, sumamos al-
gebraicamente todos los montos que trajimos a
hoy (periodo 0).
Asi, para obtener el valor presente neto
(VPN) sumamos algebraicamente $333.33 + $624.99, por ser ingresos de nuestro pro-
yecto a valor presente. A continuacion restamos los $1 000 por ser un egreso (vector en
sentido hacia abajo).

Gastoen la

bicicleta e

VPN = ($333.33 + $624.99) — $1 000.00 = -$41.68
VPN = -$41.68

El valor presente neto (VPN) negativo quiere decir que el proyecto de adquirir la
bicicleta en $1 000 y recibir $400 en el primer periodo y $400 en el segundo periodo,
para venderla luego en $500 en el segundo periodo, no es rentable, si tu tasa de interés
es del 20%.

Otro analisis que te sugerimos tener en cuenta para evaluar si el proyecto de ad-
quirir tu bicicleta es rentable para ti, consiste en comparar los recursos que utilizarias
al comprarla, con lo que podrias ganar si destinaras estos recursos ($1 000) para in-
vertirlos en otro negocio. Por ejemplo, comparar con las alternativas que ofrecen los
negocios que se pueden adquirir por medio de franquicias.?

¢Bajo qué condiciones podria ser rentable tu proyecto? ;Como podrian variar las
condiciones para que tu proyecto de compra de la bicicleta fuera rentable?

La siguiente es la formula general para el calculo del VPN (valor presente neto):

Definicion VPN = P+ ~_B
; (1+2)
Donde:

P, es el valor del flujo inicial (tiempo 0). En el ejemplo era $1 000.

F,, es el flujo de dinero en el tiempo t. F, = I, — E,; es decir, la diferencia entre los
ingresos o beneficios brutos en el periodo ¢ y los costos o egresos en el periodo .
En el ejemplo, para el primer afio eran $400 y para el segundo $900.

i, es la tasa de interés de oportunidad. En el ejemplo, 0.2.

T, es el horizonte de tiempo de evaluacion del proyecto. En el ejemplo, 2 anos.

En resumen, si conoces la tasa de interés de oportunidad y proyectas de manera realista
los ingresos y egresos de tu proyecto, para obtener tu tasa de descuento puedes estable-
cer un indicador de rentabilidad de tu negocio (VPN).

No te afanes si te resulta un poco tedioso aplicar esta formula cuando tienes varios
periodos y montos de ingresos y egresos en cada uno de ellos, en la actualidad existen
calculadoras y hojas de célculo que traen entre sus funciones el clculo de este indica-
dor financiero.

2 Franquicia: Se entiende como la concesion de derechos de explotacion de un modelo de negocio en un territorio deter-
minado (por ejemplo: McDonald’s, Juan Valdez, etc.).

3 Equivalente a la definicién dada por Karen Marie Mokate, Evaluacién Financiera de Proyectos de Inversion, 1a. Ed.,
Universidad de Los Andes, CEDE, BID, Ediciones Uniandes, 1998.
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® Actividad 10.2. Andlisis de rentabilidad, costo de oportunidad

y calculo del valor presente neto (VPN) de tu proyecto

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 132.)

Nota: En el modelo Exel anexo a este curso te invitamos a que lo recorras y observes
cada una de las hojas, asi como la informacion de entrada; identifica los flujos de
ingresos y egresos, asi como la manera como se calculan los mismos. En particular, te
sugerimos revisar la funcion que calcula el VPN, cudl es la informacion de entrada y la
forma como presenta el resultado. Para esto ve a los complementos digitales del libro.

1.4 Rentabilidad financiera versus impacto de las decisiones
de un proyecto de emprendimiento en la sostenibilidad
ambiental y social

Durante este curso hemos estado reflexionando de forma recurrente sobre la importancia de
desarrollar un pensamiento emprendedor y empresarial. Hemos trabajado sobre la impor-
tancia de crear empresas que creen valor, riqueza y prosperidad, pero con un componente
de responsabilidad sobre los impactos de las decisiones que adoptamos en las empresas, los
entornos familiares, locales, regionales y globales. Somos responsables de la sostenibilidad
ambiental y social del planeta, el cambio y las decisiones son ahora. Si seguimos esperando
y no cambiamos nuestra conciencia por un cuidado permanente de los recursos que con-
sumimos y nuestro impacto, puede ser tarde para la sostenibilidad de nuestra especie. {La
sostenibilidad del mundo vy las posibilidades de un mundo de prosperidad y armonia para
todos esta en nuestras manos!*

Actividad 10.3. Calcula la tasa interna de retorno (TIR) de tu proyecto

éTodos los impactos son medidos en el VPN de tu proyecto? Te invitamos a que realices las
actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de actividades, pagina 132.)

1.5 Tasa interna de retorno (TIR)

Otra medida de rentabilidad es la tasa de descuento a la cual el valor presente neto (VPN)
del negocio se hace cero. Esta tasa se conoce como la tasa interna de retorno (TIR) del pro-
yecto. Para interpretar este indicador debes comparar la TIR que obtienes de tu proyecto
con tu tasa de interés de oportunidad. Si tu tasa de interés de oportunidad es mayor que
la TIR resultante para tu proyecto, significa que el proyecto no es rentable para ti. En caso
contrario, si la TIR de tu proyecto es mayor que tu tasa de interés de oportunidad, significa
que el proyecto es rentable para ti.

4Se sugiere consultar: A Fuller View, de L. Steven Sieden, publicado por Divine Arts, 2011.
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En general, se recomienda utilizar el VPN como medida de rentabilidad de tu proyec-
to, dado que este indicador tiene en cuenta la valoracion de los excedentes de liquidez de
tu proyecto.

¢Como saber si mi negocio es rentable, sostenible y genera ganancias? Para saber si mi
negocio es rentable, es decir, si genera ganancias y se puede sostener y crecer en el tiempo,
utilicemos los indicadores de rentabilidad como el valor presente neto (VPN) y el flujo de
caja, éste por su importancia para saber si tenemos el efectivo suficiente para atender los
gastos que el proyecto demanda en cada lapso de tiempo.

Si la rentabilidad (VPN) del proyecto es mayor o igual a 0 y en todos los periodos
el flujo de caja es mayor o igual a cero, la empresa es rentable y no presenta problemas
de liquidez.

Entendemos por liquidez la posibilidad de disponer del efectivo suficiente (que sa-
bemos se genera con los ingresos por las ventas de tu producto o servicio), para cubrir
el pago de todos los egresos que se generan en cada periodo por las areas de operacion,
como produccion, ciencia y tecnologia, organizacion y gerencia de tu negocio.

Si la rentabilidad (VPN) es mayor o igual que cero y algunos de los periodos del
flujo de caja son menores que cero, tu empresa es rentable pero presenta problemas de li-
quidez. En este caso, debes establecer un plan de contingencia para resolver como obtener
los recursos de efectivo para cubrir los periodos en los cuales tienes faltantes de dinero. (Si
recurres a un préstamo, vuelve a calcular el VPN de tu proyecto, incluyendo los ingresos
y egresos en los que tendras que incurrir al recibirlo, pagar la deuda y pagar los respectivos
intereses del préstamo. Esto para saber si tu proyecto como un todo es rentable, inclu-
yendo la opcion de financiamiento de tu proyecto con un préstamo).

Si la rentabilidad (VPN) es menor que 0, te recomendamos revisar las decisiones
operativas de tu proyecto para identificar donde puedes mejorar ingresos o disminuir
gastos. También podrias revisar si la tasa interés de oportunidad que estds utilizando
para la tasa de descuento estd muy alta y esto podria estar afectando la rentabilidad de
tu proyecto. Si al analizar en detalle tu proyecto encuentras que no puedes sustentar
un aumento de las ventas, una disminucion de los egresos o utilizar una tasa de interés
de oportunidad menor, significa que tu proyecto no es rentable financieramente vy, por
tanto, no se recomienda su implementacion.

a Actividad 10.4. Define todos los impactos de tu proyecto y compara con la

medida de rentabilidad financiera

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 132.)

1.6 Punto de equilibrio

El concepto de punto de equilibrio que trabajaremos en este curso esta relacionado con
el nimero de unidades que se deben producir para que la utilidad de tu negocio sea
igual a cero. Es decir, cuanto es el minimo de unidades que debes producir para generar
los ingresos que te permitan cubrir el pago de los egresos que genera la operacion de tu
negocio. Esto es:

Utilidad = Ingresos — Egresos = 0
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Para este calculo, trabajamos los siguientes conceptos:

Costos fijos (CF): son los costos de administracion y gerencia y todos aquellos gastos
del negocio que no varian con el nimero de unidades producidas.

Costos variables (CV): son costos directamente proporcionales a las unidades que pro-
duzcas. Por ejemplo, las materias primas: a mayor produccién, mayor costo de la ma-
teria prima. En este caso, llamaremos V a los costos variables al producir una unidad
de producto.

Ingresos (I): Los ingresos se determinan teniendo en cuenta el nimero de unidades
vendidas (Q) y el precio (P). El ingreso es igual al precio unitario por cantidad vendida

(I=PxO).

A su vez, los costos totales (E) podemos expresarlos como la suma de los costos fijos mas
los costos variables (CT = EF + V x Q), siendo O la variable que corresponde al niimero
de unidades producidas, y V el costo variable de producir cada unidad de producto.

Grafiquemos los ingresos y egresos de tu proyecto, para encontrar el punto de
equilibrio (PE), es decir, cuando E = 1.

| |
S A ngresos (l)
Costos
totales (E)
Punto de Utilidad
equilibrio

»

K Unidades

PE

En la grafica observamos que el punto de equilibrio (PE) se encuentra cuando para
un numero especifico de unidades se obtiene un mismo nivel de ingresos y de egresos
(utilidad = 0). Para cualquier cantidad de unidades superior, se comenzarian a generar
utilidades y, por consiguiente, para un nimero menor se obtendria pérdida.

Para facilitar tu andlisis de utilidad, hemos incluido en la grafica la funcion de

utilidad.

Utilidad = Ingresos — Costos totales
=PxQO-(CF+VxOQ)=(P-V)xQ-CF

De esta forma, nos damos cuenta en la grafica que tan sélo cuando la funcion de
utilidad se desplaza hacia la derecha del punto de equilibrio, la utilidad empieza a ser
positiva.
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Actividad 10.5. Realiza el andlisis del punto de equilibrio

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 133.)

2. Analisis de escenarios operativos y financieros

2.1 Simulaciones: équé pasa si...?

Sabemos que la vida en si misma implica un cambio permanente...

¢Recuerdas nuestro ejemplo de la cometa? Los que hemos volado una cometa sabe-
mos que el viento puede cambiar en cualquier momento, y ello implica que debemos reco-
ger o soltar la cuerda... tomar decisiones para adaptarnos a estos cambios del ambiente y
lograr que nuestra cometa siga volando... ;Qué nos ensena este vuelo de la cometa con los
ajustes que debemos hacer para mantener la rentabilidad y liquidez de nuestro negocio?

Para entrenarnos en el manejo del cambio y sus implicaciones en nuestro negocio,
probemos realizando distintas modificaciones en las variables clave de nuestro pro-
yecto, para saber su sensibilidad e impacto en la rentabilidad del negocio. Sugerimos
realizar analisis de sensibilidad del flujo de caja y los planes operativos, y analizar es-
pecificamente el impacto de las variaciones en el volumen de ventas, precio de ventas,
gastos de mercadotecnia, costos de produccion, inversiones en ciencia, tecnologia e
innovacion, gastos de administracion y gerencia. ¢ Qué observas? ¢ Qué puedes decir del
comportamiento del flujo de caja y la rentabilidad de tu negocio cuando realizas alguna
de estas variaciones? Puedes apoyarte en el modelo bdsico financiero en Excel, anexo
a este curso, que puedes encontrar en los complementos digitales. Para poder realizar
simulaciones es necesario que ingreses los datos de los ingresos y egresos, asi como la
tasa de descuento de tu proyecto.

Debes hacer preguntas del tipo “¢qué pasa si...?”. Por ejemplo: ¢Qué pasa si las ven-
tas son 10% mayores de lo esperado? ¢Qué pasa si los costos de producciéon aumentan en
20%:?

Este ejercicio te permite construir distintos escenarios de posibles comportamientos
de tu negocio. Es util elaborar un escenario pesimista, un escenario optimista y un escena-
rio normal o esperado. Estos analisis son utiles, ya que permiten establecer la sensibilidad
de tu negocio ante variaciones de algunas de las variables clave de tus planes operativos, y
anticipar las mejores decisiones para tu negocio.

Actividad 10.6. Realiza simulaciones y analisis de escenarios

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 133.)
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3. Financiamiento e importancia del ahorro

Es muy importante en la vida desarrollar el habito del ahorro, en especial para iniciar tu
negocio. Empieza con un plan de ahorro semanal; no importa si inicias con un monto
pequefio, en la medida de tus posibilidades lo irds aumentando, lo importante es crear el
habito e iniciar con un plan de ahorro desde jya!

Para iniciar un emprendimiento, lo mejor es empezar con recursos propios; para
esto explora todas las alternativas que se te ocurran: tus ahorros, tus padres o algin
familiar; retine capital asocidndote con amigos y compaiieros, puedes realizar algunas
actividades para conseguir estos fondos. Si bien tu puedes financiar tu proyecto con re-
cursos e inversion propia que ingresa a tu empresa, como capital que aportan los socios,
otra forma de financiamiento es la deuda, mediante préstamos al sistema financiero. Sin
embargo, es recomendable evitar en lo posible endeudarte al comienzo del proyecto,
pues mientras consolidas tu emprendimiento y aprendes a ingresar y sostenerte en el
mercado, manteniendo tus clientes, proveedores, sistemas de produccion, distribucion,
administracion, control de calidad, etc., el riesgo es alto. Es dificil asegurar que logra-
ras los ingresos que inicialmente proyectaste con tu negocio. Por otra parte, una vez
que adquieres una deuda con el sistema financiero, tienes la obligaciéon de cumplir con
los montos y fechas acordadas. Y si por alguna razén no alcanzas a cumplir, tendras
problemas con el sistema financiero, y esta tension entre sacar adelante tu empresa y
cumplirle a los bancos te quitard energia para concentrarte en el éxito de tu negocio.
S6lo cuando el analisis de rentabilidad, seguridad de contratos de compra y madurez
del proyecto sean muy favorables, arriésgate a tomar un préstamo, siempre y cuando la
tasa de interés sea baja y conveniente para la rentabilidad de tu negocio. Recuerda que
es mucho mas facil conseguir financiamiento si has conformado una asociacién o coope-
rativa. Para conocer entidades que financian la creacion de empresas, consulta en las Ca-
maras de Comercio y centros para la creacion de empresas y emprendimiento en tu pais.

Actividad 10.7. Define tu estrategia de financiamiento y tu plan de ahorro

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 133.)

3.1 Presentacion ante inversionistas

Una vez termines de preparar tu plan de negocio, es importante prepararte para comu-
nicar tu proyecto a inversionistas, a una junta directiva, a una entidad financiadora;
para ello, ahora pondrds a prueba tu habilidad para comunicar en una forma clara y
precisa tu negocio. Para esto te sugerimos preparar una presentacion de maximo 2 mi-
nutos que reuna los principales elementos de tu modelo de negocio. Esta presentacion
corta es conocida en inglés como “pitch elevator” o el discurso del elevador; es decir,
que debes lograr motivar a un inversionista con tu negocio, si tienes la posibilidad de
conversar con €l solo el tiempo que dura un viaje promedio en ascensor. Igualmente,
es importante manejar con gran claridad tu modelo de negocio, para ello te sugerimos
que revises el ejercicio que hiciste al comienzo de este curso. ;Qué opinas ahora que
has terminado tu proyecto? ¢Qué ajustes le harias a tu modelo para asegurar que ganas
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dinero, tu empresa crece y aportas al desarrollo social y ambiental en tu entorno local
y global?

Actividad 10.8. Prepara el cronograma para la implementacion de tu negocio

.

Te invitamos para que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo
de actividades, pagina 134.)

4. Cronograma de implementacion de tu negocio

En este punto estds casi por terminar el disefio de tu negocio; es importante ahora
apoyarte en herramientas que te ayuden a controlar la implementacién de tu empresa.
Entre las técnicas mas utilizadas estd la gerencia de proyectos: esta metodologia maneja
formulacion de proyectos, planes de trabajo y cronogramas. Identifica cada una de las
decisiones de inversion de tu negocio, asi como las fechas de los planes de ventas, mer-
cadotecnia, operacion, distribucion, ciencia y tecnologia, decisiones administrativas,
entre otros, para que ademas de las fechas, definas responsables y entregables en cada
etapa.

Todo esto es para ayudarte a cumplir los objetivos y estrategias que definiste en el
Moédulo 5, y que te sugerimos ajustar en este punto, teniendo en cuenta las investiga-
ciones que realizaste en los Médulos 6 a 10.

Actividad 10.9. Compartamos nuestra experiencia

.

Te invitamos para que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo
de actividades, pdgina 134.)

@ Actividad 10.10. Resolver formato 10: Plan de negocios-Estrategia
de financiamiento

Te invitamos a compartir tu experiencia y aprendizajes para enriquecer tu investigacién y
tu emprendimiento. (Ver anexo de actividades, pagina 134.)

6 Actividad 10.11. Revision del modelo de negocios, discurso del elevador

y resumen ejecutivo

Te invitamos a consultar tu lista de actividades de apoyo para que realices las correspon-
dientes a este punto (Estrategia financiera: Desarrollo del plan financiero). (Pagina 135.)
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5. Finalmente, équé es un plan de negocios?

Ahora que finalizas este curso, ¢qué puedes concluir sobre los planes de negocios? ¢ Tie-
nes el rompecabezas listo?

Con la experiencia de construir tu propio plan de negocios debes haberte enfren-
tado al proceso de conocerte, identificar tus fortalezas y, por otra parte, observar, inves-
tigar y decidir qué decisiones sobre el modelo de negocio y las estrategias de operacion
son las mds convenientes para que tu empresa sea exitosa.

Concluyendo, un plan de negocios es un documento que resume el conjunto de
decisiones que debes adoptar para que tu empresa tenga mayores posibilidades de éxi-
to. Te has enfrentado a decisiones relacionadas con aspectos como: el cliente, las ca-
racteristicas del producto o servicio innovador, su precio, la forma de hacer llegar el
producto a los clientes, la forma de dar a conocer el producto a los clientes, como
producir el producto, las decisiones para mantener el producto acorde con las necesi-
dades cambiantes del entorno, la forma de hacer sostenible y viable financieramente la
empresa y, finalmente, decidir con quién y como vas a conformar el equipo para hacer
realidad esta empresa.

También has realizado simulaciones y analizado el impacto que puede tener en tu
empresa la variacion de los supuestos que has previsto en la formulacion de tu plan de
negocios.

El alcance y complejidad de un proceso de decision de un negocio y su resultante
plan de negocios dependen del tamafio y complejidad de la empresa que estas creando.
Asi, el plan de negocios para una peluqueria en el barrio deberia ser mas sencillo que
el plan de negocios de una empresa que fabrique aviones o automoviles. Como veris,
tanto este proceso de decidir sobre tu proyecto empresarial, como el de reunir las ener-
gias necesarias para hacer realidad tu negocio, dependen de la fuerza vital que ti y tu
equipo le impriman al proyecto. Sabemos que esta fuerza vital surge si responde a un
anhelo de nuestros suefios en los que busques hacer un aporte para mejorar la vida de
las personas y del mundo, responde a un proyecto de vida.

Actividad 10.12. Reflexion final

Te invitamos a que realices las actividades correspondientes a este punto. (Ver anexo de
actividades, pagina 136.)

6. Después de terminar el plan de negocios, équé sigue?

iTodo tiene un comienzo! Esperamos que este curso te haya permitido iniciar un pro-
ceso de reflexion y decision que te conduzca a crear tu propio negocio y a convertirte
en un emprendedor en tu comunidad y en tu pais. Una vez que la decision esté tomada,
es esencial ser persistente. Debes escuchar y observar. El aprendizaje debe ser continuo
y se extiende a lo largo de toda la vida. Pero ante todo, recuerda: el emprendedor debe
disfrutar el camino, disfrutar el proceso, disfrutar cada paso...



ACTIVIDADES

Méddulo 1 Introduccion y motivacion
| - T

Actividad 1.1. Autoconocimiento y proyecto de vida

¢Has llevado alguna vez un diario de campo? Un diario de campo es el registro dia a dia
de la observacion que se lleva a cabo durante el trabajo que realizas en los escenarios
“reales” relacionados con tu investigacion. Existen diferentes modalidades de diario de
campo, que van desde las notas puntuales hasta un recuento detallado de la observacion.
Este instrumento registra informacion cuantitativa y cualitativa que ha de ser procesada
para propositos de una investigacion.

Te invitamos a llevar un diario de campo en donde escribirds todas las observaciones
y reflexiones que te puedan servir en el desarrollo de tu proceso de emprendimiento.

a. Autobiografia. En esta primera actividad te proponemos realizar en tu diario de
campo un registro de los recuerdos y observaciones mas importantes sobre ti mismo/
misma. Te proponemos devolverte a tu pasado y escribir el recuerdo que mas te lleve
a la nifiez: el profesor que recuerdas con mayor gratitud, la actividad favorita con tus
amigos o familiares, las materias que mas te han gustado, lo que querias ser cuando
crecieras y si atin esos suefios se mantienen o han cambiado.

Ahora te invitamos a que te conviertas en un espectador de ti mismo... Identifica
en la persona que observas objetiva y amorosamente los siguientes puntos:
* De acuerdo con los momentos mas felices y exitosos de tu vida, identifica tus
principales talentos: ¢ Qué se te facilita? ¢Qué es lo que la gente mas admira de ti?
* De acuerdo con los momentos de tu vida en los cuales has sentido que te has
caido o que has tenido alguna dificultad grande: ¢ Cual crees que ha sido la causa
relacionada con esta caida? ¢Qué aspectos crees que podrias mejorar en tus ha-
bitos personales y académicos?

b. Liberacion. Ahora te proponemos escribir, a modo de lista, en una hoja adicional (no
en tu diario de campo) todas las sensaciones negativas, miedos, iras, rabias y malos re-
cuerdos que tengas en tu vida, asi como las de tu grupo. Una vez todos tengan esta lista,
junto con su profesor van a hacer un ejercicio para “quemar” estas cargas negativas
que llevamos individual y colectivamente. El grupo puede proponer ideas y escoger cual
seria la mejor manera de hacer este ejercicio (puede ser en una fogata al aire libre o algo
similar donde quemen estas anotaciones y sera un ejercicio colectivo de liberacion).

c. Casa de los deseos. Piensa que tu vida es una casa con varios cuartos, cada uno de
estos cuartos representa un aspecto de tu vida: tu familia; tus conocidos, amigos y
demds personas que te rodean; tu ciudad, municipio y region; tus estudios; tu traba-
jo; tu pafis; tus proyectos; tus valores y los de tu comunidad; tu cuerpo. Si te faltan
cuartos, puedes construirlos...
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Dibuja estos cuartos en tu diario de campo, y dentro de cada uno escribe cua-
les son tus deseos en estos aspectos de tu vida en el corto, mediano y largo plazos.

d. Importancia de la meditacion. ;Has oido hablar de la importancia de la medita-
cion? Al meditar buscamos tranquilizar la mente y el cuerpo. Buscamos liberar
el estrés. Ademas, estd comprobado que nos ayuda en el manejo adecuado de las
emociones, las relaciones, la concentracion, la memoria y el sistema inmunolégico,
entre otros. Para empezar, te sugerimos que dediques 15 minutos por la mafiana
y por la tarde todos los dias; escoge un lugar en el que te puedas sentar de forma
comoda y tranquila, luego cierra los ojos y concentra tu mente en tu respiracion,
en inhalar y exhalar. Si los pensamientos vienen a tu mente, déjalos fluir, vuelve a
mantener tu concentracion en tu respiracion, observards que poco a poco te rela-
jas y tu mente se calma. Intenta en lo posible recrear pensamientos de amor hacia
las personas mas cercanas a tu familia, luego a tus amigos, conocidos, los habitan-
tes de la ciudad y en general a todos los seres del mundo. Para que adquieras una
buena técnica y disciplina te sugerimos contactar a una persona o entidad experta
en el tema.

e. Proyecto de vida. Después de haber realizado las anteriores actividades que te
ayudan a conocerte, liberar los sentimientos y cargas negativas que pudieras llevar
en tu corazén y visualizar los deseos que quisieras para tu vida, es el momento
de dedicar tiempo a reflexionar y escribir en tu diario de campo qué quieres
hacer de tu vida. ¢Qué proyecto imaginas para tu vida? ;Cémo vas a lograr tus
metas? ¢(De qué vas a vivir?

Para tu proyecto de vida, ¢crees que es importante crear tu propia empresa?
Considera todos los argumentos relevantes para las decisiones importantes en tu
vida. “Si no sigues tus suenos alguien te contratard para seguir sus suenios” (Suli
Breaks).

f. Opcional. Imagina que escribes tu vida para ser llevada al cine y la television como
un(a) emprendedor(a) que ha aportado al bien de su pais, de su comunidad y de la
humanidad en general. Disefia como seria un guién en el que cuentes tu vida como
emprendedor en tu comunidad.

Actividad 1.2. Trabajo en equipo

En el hogar, el colegio, tu barrio o en el municipio siempre habra algo en lo que po-
damos trabajar en equipo. Descubre los problemas que tal vez por descuido no se han
resuelto e invita a tus familiares, compafieros o amigos a participar; planea con ellos
cOmo van a organizarse y como van a obtener los recursos necesarios; por ejemplo,
arreglar una cerca o planear un bazar con el fin de recoger fondos para enriquecer la
biblioteca. Planea tu actividad y registra todas las observaciones sobre la experiencia
del trabajo en equipo en tu diario de campo.

Analiza si los resultados de esta actividad serian los mismos si trabajaras solo.
¢Qué comentas?

Actividad 1.3. Conoce los recursos y riquezas de tu municipio y ciudad

¢No te ha pasado que cuando vas a un sitio nuevo te fijas en cada detalle? Imagina que
eres un extranjero o turista que por primera vez visita tu municipio o ciudad. Recorrelo,
obsérvalo cuidadosamente y escribe o dibuja en tu diario de campo lo que mas te llama
la atencion: construcciones, jardines, medios de transporte, objetos en las vias publicas,
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comidas, sitios o productos que lo identifican, atractivos turisticos, fiestas o tradiciones,
caracteristicas de las personas, etcétera.

Aspectos como los siguientes también te ayudardan para un conocimiento mayor
de tu municipio o ciudad: nimero de habitantes, cuales son las principales entidades
publicas, cudles y como son las fuentes de agua y energia, como son los servicios de
salud, como son los servicios de aseo, si hay programas de reforestacion, como son
los programas de educacion, cudl es el nimero de empresas, cudles se dedican a la
produccion agricola, cudles son empresas agroindustriales, cudles son empresas manu-
factureras, cudles son empresas de comercializacion, empresas de transporte, empresas
culturales, de tecnologia, etcétera.

Investiga también los proyectos financiados con recursos publicos en tu comuni-
dad. Conoce el plan de desarrollo y el plan de ordenamiento territorial de tu ciudad,
municipio, region o pais.

Luego de este interesante recorrido, escribe en tu diario qué emprendimientos re-
comendarias realizar para convertir tu barrio, ciudad y municipio en el mejor sitio para
vivir, trabajar y disfrutar.

Sugerencias: Te proponemos que pongas en practica tus conocimientos de inglés. Si
tienes alguna dificultad, apdyate en tu profesor(a) de inglés para revisar documentos
de gran calidad cientifica que encuentras en las bases de datos CENGAGE. Te sugeri-
mos revisar: Academic Online (por ejemplo, “The Futurist”), Agriculture Collection,
Expanded Academic ASAP, Culinary Arts Collection, Hospitality Tourism & Leisure
Collection, Science in Context, Greenr, Global Reference on the Environment, Energy
and Natural Resources.

Actividad 1.4. Negocios exitosos que crecen y se mantienen

a. Hay varias personas que admiras por haber logrado sacar adelante sus propios ne-
gocios, ¢verdad? Pueden ser familiares o gente desconocida que lograron realizar
sus suenos. Pero, ¢qué determina el éxito de un negocio? Reflexiona un poco, pre-
gunta y escribe en tu diario de campo las caracteristicas que observas y consideras
necesarias para que esto sea posible.

b. Crear y sostener un negocio también tiene sus dificultades. Investiga cuales son los
principales inconvenientes y dificultades que enfrentan las personas que crean sus
propios negocios. Determina claramente las causas del problema y plantea suge-
rencias para su solucion.

c. Identifica las principales dificultades que enfrentan o han enfrentado los distintos
tipos de empresas. Busca especificamente empresas de productores campesinos,
empresas agroindustriales, empresas de tecnologia y la Web, emprendimientos
culturales, empresas para causas sociales, emprendimientos como las tiendas y
supermercados, las entidades de comunicacion, las entidades de financiamiento
y demds negocios en tu ciudad o municipio.

d. Con base en las empresas y emprendimientos que has estudiado, qué consideras
importante para que tu propio emprendimiento pueda crecer y perdurar, anali-
zando los siguientes aspectos: la importancia de conformar un buen equipo de
emprendedores, sobre las fuentes de motivacion, sobre las competencias para em-
prender, sobre las redes de contactos, sobre el enfoque del proyecto y las alternati-
vas de financiamiento.

929
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Actividad 1.5. Valores en nuestra cultura. Valores deseables
para el bienestar y la sostenibilidad

Teniendo en cuenta que los valores que hemos aprendido en nuestra familia, colegio y
comunidad son los que determinan nuestra forma de pensar y nuestras decisiones, que-
remos invitarte a que analices las siguientes preguntas en tu proceso de investigacion,
para identificar aquellos aspectos en los que podriamos cambiar o es necesario fortale-
cer los valores de nuestra cultura.

e ¢Sabemos qué significa el concepto de BIEN COMUN en nuestra cultura? ¢Sabe-
mos la importancia de los impuestos? De acuerdo con lo que creen es el BIEN CO-
MUN ti y tus compaiieros, ¢como crees que este pensamiento afecte tus decisiones
sobre el respeto del espacio publico, el cuidado de los pupitres?, ¢respetar las sillas
para personas mayores o minusvalidos?, ¢arrojar basura en la calle?, ¢producir rui-
dos excesivos en horas y espacios donde se afecte a otras personas?, ¢dafiar aparatos
0 juegos o cualquier otra infraestructura disefiada para el bien comun?, ¢el robo
de agua o cualquier otro servicio publico? ¢Tratas de hacer las cosas que causen el
menor dafio posible a tu comunidad o a otras personas o familias, aunque ta no las
conozcas ni pertenezcan a tu grupo de amigos o conocidos? Comenta.

e (Sabias que los recursos del gobierno son obtenidos mediante los impuestos que
pagan los ciudadanos y las empresas? Comenta.

e -:Sabias que estos recursos le cuestan a todos, y si el gobierno aporta hospitales,
colegios, parques, éstos son para beneficio de todos? Comenta.

e :Conocemos los derechos y obligaciones mas importantes contemplados en nuestra
Constitucion?

e :Sabemos que la Constitucion es la norma de las normas que rige para todos los
ciudadanos y ciudadanas de una nacion?

Te invitamos a ser un ciudadano o ciudadana emprendedor(a) que empieza su aventura
de crear su propia empresa, conociendo los principales derechos y obligaciones que nos
asisten a todos los que nacimos en este pais.

Actividad 1.5.1. Desarrollo sostenible

¢Qué significa y por qué es importante para nuestras familias, comunidad y pais, un
modelo de desarrollo sostenible que procure la eliminacion de la pobreza y el cuidado
y preservacion del medio ambiente?

Recuerda que todos los seres del mundo estamos conectados... Respiramos el
mismo aire, tomamos la misma agua y compartimos el mismo planeta... (Qué piensas
de emprendimientos o empresas que afecten negativamente el aire, el agua, la tierra,
los alimentos, las personas en un territorio distinto a tu barrio, ciudad, pais? Comenta.

Actividad 1.5.2. Etica

1

“No hagas a otros lo que no quieres que te hagan a ti.
Identifica las principales acciones y situaciones que no te gustan a ti y que no
desearias que tus compaifieros u otras personas te hicieran. Realiza una encuesta con

! Referencia en Wikipedia, Diccionario Filos6fico: Ubermensch Uttilitarianism, citado en Universality (phylosophy).
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tus amigos para saber qué es lo que ellos no quisieran que tu o personas extrafas les
hicieran? ¢Qué puedes concluir de la actividad?

Actividad 1.6. Define un problema para convertirlo en oportunidad

Te invitamos a realizar la siguiente actividad, en la cual tendras la oportunidad de mo-
delar un problema u oportunidad.

a. Define en términos de situacion actual y situacion deseada, el problema mas im-
portante de tu ciudad, municipio y pais. ¢Cémo podrias convertir la solucion de
este problema en una oportunidad de negocio?

b. Define en términos de situacion actual y situacion deseada, el problema mas im-
portante que encuentras en los negocios de tu comunidad, ciudad, region, pafs.
¢Coémo podrias convertir la solucion de este problema en una oportunidad de
negocio?

c. De acuerdo con tu proyecto de vida, ¢;como podrias convertir los problemas que
identificas en tu entorno o tus suefios en una oportunidad?

Actividad 1.7. Observacion e innovacion: Identificando los valores que
construyen confianza en tu comunidad y propuestas
para innovar

Como los valores y pensamientos respecto de ti mismo(a) y de los demds son tan impor-
tantes en los procesos de emprendimiento, en esta seccion realizards una investigacion
etnografica en la que describirds los valores mds importantes que determinan la cultura
de tu comunidad y de tu pais; identificando aquellos valores que consideras positivos y
que aportan a la construccion de confianza, desarrollo y armonia. Igualmente, aquellos
valores que son negativos porque destruyen la confianza y no ayudan al desarrollo de
tu familia, tu comunidad y tu pais, como la envidia, la pereza, el gusto por el dinero
facil, la mendicidad, el creer que “eres muy pobre o eres muy importante y que por esto
debes recibir todo regalado”.

Puedes tomar como referencia los valores que observas en los programas de televi-
sion, periddicos, revistas, didlogos y experiencias con la familia, el colegio o la organi-
zacion con la que trabajes o te relaciones de manera mas permanente.

a. Diario. Describe con detalle tus observaciones en tu diario de campo: “¢Qué es lo
que veo?”

b. Ficha. Realiza una ficha de campo en la que resumas los aspectos que consideras
importantes o relevantes de cada observacion.

c. Cédula. Realiza un cuadro comparativo de los valores positivos y los valores ne-
gativos que encontraste en tu observacion. Para cada valor negativo que hayas
encontrado, te proponemos que realices una sugerencia de como desde tu realidad
y contexto podrias aportar iniciar un cambio positivo en tu familia, comunidad y
pais. Para cada valor positivo, te invitamos a pensar como podrias ayudar a forta-
lecerlo, para que tu familia, comunidad y pais lo reconozcan como una fortaleza
que les ayude a quererse y creer en la posibilidad de superar cualquier dificultad
de desarrollo individual, social y colectivo.
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d. Innovacion. Te invitamos a dejar volar tu imaginacion y creatividad: ¢Qué inno-
vaciones propones para solucionar los principales problemas en tu comunidad?,
¢cudles crees que seran las principales necesidades del futuro y como te anticipa-
rias con una solucién innovadora?, ¢cudles son las principales innovaciones que
conoces desde el origen del hombre y en qué contexto se crearon? ¢;Has revisado
la tierra, rocas y plantas que existen entre tu casa y el colegio, como podrias crear
una innovaciéon apoyandote en ellas?

Actividad 1.8. Compartamos nuestra experiencia

(Profesor). Realiza un foro o actividad grupal en el (la) que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo de las actividades de investigacion.

Sugerencias: Te proponemos que pongas en practica tus conocimientos de inglés. Si tienes
alguna dificultad, apdyate en tu profesor(a) de inglés para revisar documentos de gran
calidad cientifica que encuentras en las bases de datos CENGAGE. Te sugerimos revisar:
Academic Online (por ejemplo, “The Futurist”), Agriculture Collection, Expanded Aca-
demic ASAP, Culinary Arts Collection, Hospitality Tourism & Leisure Collection, Science
in Context, Greenr, Global Reference on the Environment, Energy and Natural Resour-
ces. (Esta actividad es opcional, solo si tienes acceso a las bases de datos CENGAGE.)

Actividad 1.9. Resolver formato 1: Plan de negocios-Datos generales

Queremos conocer tus datos personales, por favor utiliza el formato 1. (Ver anexo Plan
de negocios.)

\ PLAN DE NEGOECIOS

»
‘ D@ B @ @@ ~ oo

EHF‘IIEHUED_DHES | Datos generales |

Nombre emprendedor(a):

Teléfono fijo y celular:

Direccidn residencia:

Correo electrénico
personal:

Municipio:

Pais:

Colegio:

Nombre profesor(a):

Correo electrénico
colegio:

[
[
[
[
[
Ciudad: | |
[
[
[
[
[

Teléfono/celular colegio:
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Maddulo 2 Definicion de tu idea de negocio

Actividad 2.1. Lista de empresas que te gustaria crear

a.

Lista de empresas. En tu diario de campo realiza una lista de las posibles empresas
que te gustaria crear de acuerdo con tu proyecto de vida. Considera tus suefios,
gustos, capacidades, riquezas de tu municipio, gente con la que disfrutarias traba-
jar y la informacion de otras fuentes, como turistas, centros de gobierno, centros
de desarrollo tecnolégico, mercados internacionales, acuerdos de competitividad
y cadenas productivas. Aqui te presentamos algunas ideas:

v/ Formas para ahorrar energia mediante fuentes alternas y tecnologias que con-
tribuyan a mejorar los procesos de produccion.

Transporte y comercializacion de productos en fresco y procesados (técnicas
de conservacion y embalajes).

Fiestas y ferias para la promocién de las costumbres y comidas tipicas y arte-
sanias de tu municipio como atractivo turistico.

Recreacion y naturaleza que se pueden ofrecer a visitantes de otros municipios
y ciudades, incluyendo hospedaje en hostales tipicos.

Demanda del mercado internacional por productos organicos o ecologicos
(frutas, verduras).

Interés mundial por el mejoramiento de la calidad del aire y reforestacion de
especies nativas y comerciales.

Mejoramiento de los servicios de salud, aseo, educacién, agua e informacion
del municipio.

Aplicaciones nuevas para la Web y dispositivos méviles.

Si algun tema te interesa y no se ha sugerido en esta lista, adelante, debes pro-
poner el tema que a ti mas te interese.

Imagina clientes. Otra alternativa para imaginar una nueva idea de negocio es
imaginar a las personas con las que te gustaria trabajar o los posibles clientes que
te gustaria atender con tu negocio. Por ejemplo, puedes revisar revistas y recortar
fotos de personas de diferentes edades y condiciones que te inspiren en tu muni-
cipio, region, en las ciudades o también fuera del pais. También imagina qué bien
o servicio le podrias ofrecer a cada uno. Escribe todas las ideas en tu diario de
campo, incluyendo las fotos que hayas recortado.

R X X X < < <«

Actividad 2.2. Evaluay define tu concepto y modelo de negocio

a.

Evalua tu lista de posibilidades para seleccionar la idea que consideres con mayor
viabilidad. Te sugerimos considerar aspectos como los siguientes:

¢Cual es la necesidad que resolveria tu negocio?

¢Existen competidores u otras empresas que ofrecen este producto o servicio?
¢Tienen capacidad de pago los clientes a los cuales les venderias tu producto o
servicio?

¢Existen leyes que regulen su venta o producciéon?

¢Tu producto o servicio tendria efectos negativos para el medio ambiente o
para las personas en su proceso de produccion o de uso final?

AN N N N N
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¢Es un producto o servicio que contribuye especialmente al desarrollo sostenible,
ayuda a la recuperacion y proteccion del aire, rios, cascadas, bosques, fauna?
¢El costo de inversion del proyecto seria manejable?
¢Puede tu producto o idea ser protegido por derechos de autor o patente?
¢Cual es la disponibilidad de la materia prima durante el ano? ¢Existe facili-
dad de comercializacion y distribucion del producto?
¢A qué cadena productiva pertenece el producto? ¢Existen acuerdos de com-
petitividad?
No te asustes si muchas de estas preguntas no las puedes resolver con total segu-
ridad, escribelas en tu diario de campo y trata de investigar su significado, tsalas
como ayuda para elegir tu mejor idea.
b. Define el concepto de negocio de acuerdo con las preguntas sugeridas en este modulo.
c. Modelo de negocio. Te invitamos a que prepares la primera version de tu modelo
de negocio, apoyandote en el diagrama del modelo Canvas que se introduce en
esta seccion en la pagina 15. Define con claridad cada una de las areas del modelo.

SR N

Actividad 2.3. Identifica las cadenas productivas de tu pais
y la cadena productiva de tu negocio

a. Te invitamos a que investigues en oficinas, como las camaras de comercio, oficinas
municipales, ministerios o secretarias, entre otras, sobre las principales cadenas
productivas del pais. Describe las cadenas productivas mas importantes de tu lo-
calidad y region.

b. Te sugerimos describir con detalle (graficar), la cadena productiva especifica a la
que pertenece tu negocio. Si es una cadena nueva, te proponemos que describas
cudles serian los actores que tendrian que participar y desarrollarse para el éxito
de tu negocio.

Actividad 2.4. Proceso de investigacion

Para iniciar un proceso de investigacion, es util realizar preguntas de la informacion que

requerirds en tu emprendimiento y plan de negocio. Por ejemplo, si planeas crear una la-

vanderia de ropa cerca a tu casa, las siguientes preguntas te ayudaran a iniciar tu proceso

de investigacion: ¢cudntas lavanderias hay vecinas a tu casa?, ¢qué tan rentables son; es

decir, cudnto dinero se gana con las lavanderias?, ¢los vecinos estdn satisfechos con las la-

vanderias actuales?, ¢cuantos habitantes tiene el barrio, municipio o ciudad donde vives?
Esta investigacion debe ayudarte a resolver los siguientes puntos:

1. Definir cudl es el problema u oportunidad, acorde con la definicion del concepto de
negocio que definiste en el punto anterior. (Es decir, debes definir las variables mas
importantes y cuantificarlas para describir la situacion actual y la situacion deseada.)

2. Una vez que has definido con claridad el problema u oportunidad de tu negocio, te
sugerimos ahora expresarlo, en una frase con afirmacion clara, que defina la base
del negocio que planeas ofrecer. (Por ejemplo, es una necesidad importante crear
una lavanderia en mi barrio.)

3. Ahora te invitamos a que realices preguntas relacionadas con el reto que te plan-
tea la identificacion del problema u oportunidad, y la frase con la afirmacion que
realizaste en el punto anterior. Te sugerimos tener en cuenta aspectos como los
siguientes: ¢A qué industria o sector pertenece tu negocio?, ¢cudles son los pro-
ductos o servicios que vas a ofrecer?, ¢cual es el mercado objetivo?, ¢cual es la



ACTIVIDADES 105

competencia?, ¢cudl serd la estrategia de mercadotecnia y estrategia de ventas?,
¢como seria el proceso de operaciones y tecnologia?, ¢como imaginas en el largo
plazo el funcionamiento de tu negocio?

Nota: Te sugerimos tener en cuenta en tu investigacion, entre otras, las siguientes fuen-
tes: oficinas de gobierno nacional, regional y local. (Ejemplo: oficina que produce las
estadisticas del pais, Banco Central, secretarias y oficinas que apoyen las exportacio-
nes, el desarrollo del campo, la industria, el comercio, el turismo, el medio ambiente,
los sistemas de salud, educacion, servicios publicos, oficinas de control de calidad, etc.,
asociaciones y gremios, camaras de comercio, universidades y bibliotecas, periddicos y
revistas, investigaciones de mercado, informacién interna de las empresas.)

Consulta las bases de datos CENGAGE Business Insights: Global.

Actividad 2.5 Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte la informacion que has recogido en este médulo con tus companeros.

b. Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

c. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compar-
tan los resultados consignados en las fichas de campo. Elabora un documento
final de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el
foro.

Actividad 2.6 Resolver formato 2: Plan de negocios-Descripcion
del negocio

Resuelve en tu formato de Plan de negocios los siguientes campos correspondientes al
trabajo de este modulo.

PLAN DE NEGOCIOS

06 @ @ @ @ " Formato2

EMPHEHDENRE - | Descripcion del negocio |

Concepto de negocio ‘

<

L

Cliente
b/
Necesidad que busca -
atender a
Coémo el producto re- =
suelve esta necesidad g

Modelo de negocio. Incluye primera version de tu modelo de negocio, usando el modelo Canvas.
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Modulo 3 Conocimiento de la industria en el entorno

local: Analisis de fortalezas y debilidades
T T

Actividad 3.1. Diagnostico y analisis de la industria local

Te invitamos a que, en lo posible, adquieras tu propia lupa; este instrumento que usan
los cientificos te servira para recordar que te inicias como “explorador” y que inicias
tu aventura de observacion para descubrir los actores y las industrias relacionadas con tu
negocio en tu entorno local. Por favor, lleva en el diario de campo los registros de
tu investigacion; para empezar, te sugerimos los siguientes temas:

v/ Define ¢cudl es el entorno local de tu negocio? Es decir, ¢vas a trabajar desde tu

colegio, barrio, municipio, la vereda, la ciudad, la asociacion de productores,
otro?
¢Cuales son los principales lideres, empresarios, representantes del gobierno y
otras organizaciones en tu entorno local y comunidad?
Describamos y cuantifiquemos la industria o empresas relacionadas con las
cadenas productivas de productos o servicios similares a tu negocio en tu loca-
lidad o municipio. Te sugerimos hacer primero un listado de todas las indus-
trias que consideras tienen que ver con tu negocio, luego selecciona las mas
importantes y concentras tu investigacion en ellas.

v/ Describamos y cuantifiquemos el mercado o clientes potenciales que deman-
daran o compraran tu producto o servicio en tu localidad o municipio.

v/ Describamos y cuantifiquemos los recursos que dispones en tu familia y entor-
no para crear tu empresa. Por ejemplo, describe los conocimientos o habilida-
des en temas concretos en tu familia, las redes de amigos y vecinos, disponibi-
lidad de tierras, etcétera.

Actividad 3.2. Cuantifica y grafica tu competencia y canales
de comercializacion local

a. Te invitamos a investigar qué empresas ofrecen productos o servicios similares al
que tu planeas ofrecer en tu localidad. Realiza una cuantificacion de los mismos;
es decir, establece una medida de cuadl es su produccion y/o cudnto les compran
aproximadamente los clientes locales. Luego elabora un grafico y un mapa con la
ubicacion de los mismos. Identifica también como competencia aquellas empresas
que ofrecen productos sustitutos o que el cliente pueda reemplazar al momento
de tomar una decisiéon de compra. Por ejemplo, si el cliente quiere tomar un café y
decide sustituirlo por una bebida similar como el té.

b. Te invitamos a que describas y grafiques los canales de comercializacion local que
hoy existen en tu localidad para ofrecerle al cliente final productos y servicios si-
milares a los que tu planeas ofrecer.

Actividad 3.3. Analisis de fortalezas y debilidades

Con base en la idea de negocio que escogiste y como una ayuda para profundizar en el
estudio de la viabilidad de la misma, resuelve/llena un cuadro de fortalezas y debilida-
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des. Frente a cada uno de los aspectos estudiados en el modulo, sefiala con una cruz si
lo consideras fortaleza o debilidad para el negocio que planeas crear y sustenta en tu
diario de campo cada eleccion.

Actividad 3.4 Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informacion con tus compafieros, incluye nuevas direcciones de inves-
tigacion que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.

b. Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

c. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo, elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

Actividad 3.5. Resolver formato 3: Plan de negocios-Descripcion
de la industria, competencia, fortalezas y debilidades

Resuelve en tu formato de plan de negocios los siguientes campos correspondientes al
trabajo de este modulo.

MPRENDE Doges || Descripcion de la industria, competencias, fortalezas
y debilidades

Descripcion ‘
y tendencias de la
industria local

Descripcion de compe-
tencia local, incluyen-
do grafico participa-
cion de mercado =

Descripcion de los
canales de
comercializacion local

Oportunidades estraté-
gicas que existen en la
industria local

Conclusiones: analisis,
fortalezas y debili-
dades
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EMPRENDE DOREs Descripcion de la industria, competencias, fortalezas
y debilidades
Aspecto a evaluar Fortaleza Debilidad Justificacion
Municipio y regién Entidades de financiamiento

Entidad de formacidon superior
o educacion técnica

Centros de desarrollo tecnolégico
Centros de desarrollo comunitarios
Cooperativas

Comercializadoras

Acuerdos de competitividad
Necesidad de la idea de negocio
Cliente al cual se piensa llegar
Relacién producto-servicio

Proporcién del precio respecto
al ingreso del cliente

Maneras de dar a conocer el producto
o servicio (estrategia de promocién)

Facilidades de comercializacion

Mecanismos de distribucion

PLAN DE NEGOGIOS
D00 @00 o

I:HF‘FU””_ DOREs Descripcion de la industria, competencias, fortalezas

y debilidades
Aspecto a evaluar Fortaleza Debilidad Justificacion
Produccién (idea Relacién con proveedores
de negocio) Hay facilidades de pago

Costo de materias primas e insumos
Disponibilidad de materias primas

Disponibilidad de mano de obra califi-
cada para el negocio (productividad)
Disponibilidad de planta y equipo
requeridos para el negocio
(productividad)

Disponibilidad de tierras
(productividad)

Capacidad de la planta y equipo

Disponibilidad de sistemas de
control de calidad
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Descripcion de la industria, competencias, fortalezas

y debilidades
Aspecto a evaluar Fortaleza Debilidad Justificacion
Cienciay Acceso a centros de
tecnologia (idea desarrollo tecnoldgico
de negocio) Disponibilidad de tecnologias propias

Requerimiento de tecnologias nuevas

Organizacién Disponibilidad de recurso humano
y gerencia Capacitacion recurso humano
Finanzas Disponibilidad de recursos

Costo del dinero
Capital requerido
Rentabilidad

Punto de equilibrio

Modulo4 Conocimiento de la industria en el
entorno externo: Analisis de

oportunidades y amenazas
B |

Actividad 4.1. Describe la competencia y canales de comercializacion
en el sector externo

Te invitamos a que en lo posible adquieras tus propios binoculares; este instrumento
lo usan viajeros y cientificos y te servird para recordar que eres un “explorador” y que
en esta etapa de tu investigacion te concentraras en los actores “externos” a tu entorno
local.

a. Para empezar, define cudl es el entorno externo que considerards en tu proyecto.
Puede ser los principales paises de la region o del mundo, con los cuales tu pais
tiene relaciones comerciales, o los paises que demandan o valoran el producto o
servicio que planeas ofrecer.

b. Luego que has definido el dmbito de tu entorno externo, te invitamos a que conoz-
cas las industrias, competencia, tecnologia, clientes, canales de comercializacion
que pertenecen a este entorno externo y que estan relacionados con tu negocio.
Es decir, investigaras la informacion de las principales ciudades de tu pais y de
los paises de la region y del mundo que podrian adquirir tu producto o servicio o
convertirse en tu competencia. Por favor, lleva en tu diario de campo los registros
de tu investigacion, te sugerimos trabajar los siguientes temas:
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v/ Cudles son las principales empresas y otras organizaciones relacionadas con
tu negocio y que son lideres en tu entorno externo (incluir mercado nacional,
regional e internacional).

v/ Describamos y cuantifiquemos la industria o empresas relacionadas que pertene-
cen a la cadena productiva, o son competencia en el sector externo. Te sugerimos
apoyarte en la actividad que desarrollaste en el médulo anterior, complementan-
do, si es el caso, el listado de las industrias que consideras tienen que ver con tu ne-
gocio; luego selecciona las mas importantes y concentra tu investigacion en ellas,
con énfasis en las empresas que atienden mercados nacionales e internacionales.

v/ Describamos y cuantifiquemos el mercado o clientes potenciales que deman-
dardn o compraran tu producto o servicio en tu pais y en el sector externo.

v/ Describamos y cuantifiquemos los recursos que dispones en tu familia y ami-
gos que vivan en otras ciudades y paises y que te podrian apoyar en la creacion
de tu empresa. Por ejemplo, conocimientos o habilidades en temas concretos,
redes de contacto, etcétera.

c. Te invitamos a cuantificar y graficar, de acuerdo con su participacion en el merca-
do, la competencia internacional.

d. Compara la gréfica de la competencia local que realizaste en el moédulo anterior y
la que acabas de construir de competencia internacional, ¢qué puedes concluir?

Ayuda: Utiliza la informacion sobre comercio exterior y exportaciones de tu pais
para escoger aquellos destinos en los cuales podrias concentrar tu investigacion,
identificando aquellos paises con mayor demanda.

Consulta ademas la base de datos CENGAGE Business Insights: Global.

Actividad 4.2. Grafica el ecosistema de tu emprendimiento

Una vez has identificado los actores y entidades mas importantes que componen tu
industria, competencia, sistemas de comercializacion, entidades de educacion, finan-
ciamiento, servicios de tecnologia, innovacion, logistica y otros sectores relacionados
con tu negocio y cadena productiva, te invitamos a disefiar un diagrama, indicando las
relaciones que existen entre ellos.

Te sugerimos focalizar tu grafico del ecosistema en la propuesta y afirmacion de
valor que tu empresa ofrecera al cliente y la forma como generaras ingresos. Puedes
apoyarte en el ejemplo presentado en esta seccion.

Actividad 4.3. Analiza las oportunidades y amenazas de tu negocio

Con base en la investigacion que has realizado hasta ahora, te proponemos analizar
las oportunidades y amenazas de tu negocio de acuerdo con cada uno de los aspectos
que trabajaste en esta seccion. Te sugerimos construir un cuadro de oportunidades y
amenazas con cada uno de estos aspectos, en el cual sefialards con una cruz si es una
oportunidad o una amenaza para el negocio que planeas crear. Igualmente, en el diario
de campo deberds dejar sustentada la justificacion de cada punto.
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Actividad 4.4. Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informacion con tus compaferos, incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.

b. Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

c. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo, elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

Actividad 4.5. Resolver formato 4: Plan de negocios-Industria,
competencia, canales de comercializacion externa
y amenazas y oportunidades

Resuelve en tu formato de Plan de negocios los siguientes campos correspondientes al
trabajo de este modulo.

EMPRENDE DORE Industria, competencia, canales de comercializacién
5 .
externa y amenazas y oportunidades

Descripcion y tendencias
de la industria externa

Descripcion de competen-
cia externa, incluyendo
grafico participacion de

mercado externo |

Descripcion de los
canales de
comercializacion externa

Oportunidades estratégicas
que existen en la industria
externa

Conclusiones:
oportunidades y amenazas

Resumen de andlisis DOFA
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PLAN DE NEGO!

00 6 0006

EMPRENDE D‘.JREs Industria, competencia, canales de comercializacién
externa y amenazas y oportunidades

Aspecto a evaluar Amenaza Oportunidad Justificacion

Tamafio del Local
mercado Nacional

Comunidad Latinoamericana
Estados Unidos

Europa

Africa

Asia

Comercializaciéon
y distribucion

Competidores Regional
Nacional

Internacional

Tecnologia Tecnologia disponible
Impacto al medio ambiente
Calificacion del recurso humano

Disponibilidad de patentes,
modelos de utilidad

Acceso a centros de
desarrollo tecnoldgico

Regulacién Impuestos
Licencias de alimentos

Permisos

Mddulo 5 Definicion de objetivos y estrategias
B - T

Actividad 5.1. Define la posicion estratégica de tu negocio

Con base en el analisis DOFA que realizaste para tu proyecto, en especial el analisis de
la competencia de empresas que atienden con un producto o servicio similar el mismo
tipo de cliente al que tu planeas llegar con tu negocio, y teniendo en cuenta ademas los
talentos e intereses que te hacen personas unicas a ti y a tu equipo, te invitamos a que
definas la posicion estratégica de tu empresa. Es decir, a que definas cual es el valor
agregado especial de tu producto o servicio, de tal forma que te permita diferenciarte de
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la competencia y ganarte un puesto en el mercado para que el cliente final te reconozca
y esté dispuesto a adquirir de forma recurrente tu producto o servicio.

Actividad 5.2. Define los objetivos y estrategias que quieres

a.

para ti y para tu negocio

¢Te acuerdas del ejercicio que realizaste en el Modulo 1: “Casa de los deseos™?

Vamos a hacer un ejercicio parecido, pero esta vez vas a imaginar que esta casa es

tu empresa, y que en cada una de sus habitaciones vas a tener un area de la empre-

sa. Dibuja en tu diario de campo esta casa o finca; si vives en el area rural, escribe
en cada habitacion el nombre del area de las pistas de la empresa que vimos en

esta seccion (mision, vision, mercado, produccion y servicios, ciencia, tecnologia e

innovacion, organizacion, gerencia y responsabilidad social, finanzas).

Ahora, con base en los analisis DOFA, el tamafno de mercado que has identi-
ficado en este momento, la capacidad de produccion que crees en este momento
puedes alcanzar con tu empresa y la posicion estratégica, trata de imaginar y pro-
poner cudl es la mision y la vision de tu empresa, asi como los objetivos de cada
area y las respectivas estrategias. Usa los conceptos que se te presentan en el M6-
dulo 5. Si tienes alguna duda, déjala senalada en tu diario de campo, con la nota
“Dudas por resolver”, describiendo las dudas concretas que se te presenten en
este proceso. A medida que se vayan desarrollando los siguientes modulos podras
ir modificando y completando estos objetivos y estrategias; es decir, esta casa se
ajustara hasta que te quede completamente armada.

En esta actividad queremos invitarte a que reflexiones sobre tus necesidades fi-

nancieras y las de tu familia; por ejemplo, para continuar tus estudios en la uni-

versidad, adquirir tu casa y tu ahorro para la pensién y tu salud y la de tu familia.
¢Cuales serian estas necesidades y cudl seria el presupuesto que necesitarias? Para
esto te invitamos a resolver lo siguiente:

1. Definicion de objetivos personales (financieros, educacion, vivienda, salud,
ahorro, desarrollo familiar, desarrollo de la comunidad, cuidado del medio
ambiente, recreacion y gustos personales).

2. ¢Cuantos ingresos necesito como minimo genere la empresa para cubrir mis
necesidades y las de mi familia? Para ello te invitamos a que realices un presu-
puesto de tus gastos mensuales y personales.

3. ¢Cémo puedo aumentar las ganancias, tanto individuales como las de mis
compaifieros de emprendimiento?

4. ;Qué estrategia debo seguir para hacer llegar a los clientes locales el producto
o servicio que ofrece la empresa?

5. Para llegar a clientes de mercados externos, ¢qué deberia tener en cuenta?

Como resultado de las reflexiones que has ido elaborando sobre tus necesidades
financieras y personales, asi como de las oportunidades de tu empresa, te propone-
mos que definas los objetivos y estrategias en cada uno de los siguientes aspectos
de tu negocio: mercado, produccion, ciencia y tecnologia, organizacion, gerencia,
responsabilidad social y finanzas, de acuerdo con los criterios y el ejemplo pre-
sentado en este modulo. Recuerda que en cada objetivo debes definir una meta
cuantitativa que puedas cumplir y la forma de lograrla.

113
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Actividad 5.3. Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informacion con tus compaferos, incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda en el proceso de definicion de los objetivos
y estrategias de tu empresa. Escribe las conclusiones que encontraste sobre los
aspectos que te mencionamos en tu diario de campo.

b. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo. Elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

Actividad 5.4. Resolver formato 5: Plan de negocios-Objetivos
y estrategias del negocio

Resuelve en tu formato de plan de negocios los siguientes campos correspondientes al
trabajo de este modulo.

Misidn: \

Vision:

Objetivos y estrategias del mercado

Objetivos

Estrategias

Objetivos y estrategias de produccidn y/o servicios
Objetivos

Estrategias

Objetivos y estrategias de ciencia, tecnologia e innovacion

Objetivos

Estrategias

Objetivos

Estrategias

Objetivos y estrategias financieras

Objetivos

Estrategias
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Mddulo 6 Definicion del mercado objetivo y
plan de ventas y mercadotecnia

Actividad 6.1. Investiga y define el segmento y caracteristicas

del mercado objetivo

Realiza una lista de los posibles clientes que pueden demandar el producto que vas
a ofrecer y describe sus caracteristicas mas importantes; por ejemplo, su residencia,
nivel educativo, ingresos, capacidad de pago, sus criterios principales para la decision
de compra y la facilidad para llegar a ellos. Te sugerimos observar sus costumbres, ne-
cesidades, habitos de lectura, entretenimiento. Anota en tu diario de campo todos los
aspectos que consideres relevantes para tu investigacion de mercado.

1.

Una vez identifiques a tus clientes, te sugerimos:

Segmentar o dividir en grupos a tus clientes de acuerdo con uno o mas criterios
comunes en cada grupo o segmento, y que a su vez sean variables que te permitan
tener informacion sobre sus decisiones de compra en cada grupo o segmento y
sirvan luego para la cuantificacion del mercado.

Teniendo en cuenta el segmento de clientes que te resulte mas accesible para ofre-
cerle tu producto y que te genere ademas mayores ingresos, te proponemos que lo
definas como el segmento de mercado objetivo en el cual concentraras tu estrategia
de ventas y mercadotecnia. Por ejemplo, puedes segmentar por ubicacion, estrato
socioeconomico, capacidad de pago, nivel educativo, y para empezar tu negocio,
podrias escoger el segmento de clientes que puedas atender en tu localidad.

Actividad 6.2. Identifica fuentes de investigacion de mercado

y cdlculo de tamafio del mercado

a. Te invitamos a identificar las fuentes de informacion disponibles, que te permitan co-

nocer a tus clientes y el mercado objetivo de tu negocio, para ello te sugerimos iden-
tificar las entidades encargadas de las encuestas e informacién en tu pais, visitar las
bibliotecas, centros de investigacion, universidades, gremios, las cimaras de comercio
y las paginas relevantes de Internet. Escribe y documenta todo en tu diario de campo.
Una vez que has definido tu segmento de mercado objetivo, debes realizar la me-
dicion o cuantificacion del tamafio de mercado de la forma mas precisa posible;
es decir, establecer el numero de clientes potenciales que conforman tu segmento
objetivo. Para esta cuantificacion de mercado, si no existe una fuente de informa-
cién en la busqueda que realizaste en el punto anterior, te sugerimos disefiar una
encuesta y una muestra que te permita dar una medida del nimero de personas
con intenciéon y capacidad de compra de tu producto. En el siguiente ejemplo,
se prepard una grafica con base en los resultados de la encuesta realizada en un
centro comercial a 50 personas con edades entre 15 y 55 afos, con el objetivo de
conocer en qué grupo de edades de las personas entrevistadas, éstas con mayor
probabilidad, compran automéviles. En este caso, después de tabular las respues-
tas se encontrd que existe una mayor probabilidad de que personas entre 25 y 26
anos demanden un automovil. Con esta informacion, si nuestro objetivo es crear
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una empresa para la venta de automoviles, el segmento objetivo de clientes en los
que nos concretariamos para nuestra estrategia de ventas serian las personas que
tienen entre 25 y 26 afios. Se aclara que si en la encuesta se pregunta por el sexo,
nivel de ingresos, lugar de residencia, nivel educativo, podriamos afinar con mayor
detalle el segmento objetivo.

20

Graficadelad dade dviles
por grupo de edad

Ndam. de automoviles
=
N

22- 24 30-32 38 - 40 46 - 48

Edad

Sugerencia: Consultar bases de datos Cengage Business Insights: Global.

Actividad 6.3. Define tu estrategia de mercadotecnia (4P’s)

Para definir tu estrategia de mercadotecnia (4P’s), define con claridad los siguientes
puntos:

o T

Define con claridad cual es el producto o servicio que vas a ofrecer a tu cliente.
¢Cual es el precio de tu producto?

¢Cual es la plaza o el lugar en el que ofreceras tu producto o servicio a tus clientes?
¢Cual es la promocion o estrategia de mercadotecnia que utilizaras para que tus
clientes conozcan de tu producto? Cuantifica el costo de esta estrategia en un mes
y en un ano.

Disefa un folleto y/o una pagina web para dar a conocer tu producto a los clientes
(éstos deben estar incluidos en la estrategia de promocion del punto anterior), asi
como la cuantificacion de los costos de produccion.

Actividad 6.4. Define plan de ventas e ingresos y método de ventas

y distribucion

a. En el formato anexo te sugerimos diligenciar el cuadro que corresponde al Plan

de ventas e ingresos de tu empresa. Para esto, trabajaras con el numero de clientes
que demandan tu producto y el precio al cual planeas venderlo. Define la unidad
de tiempo con la cual trabajaras las proyecciones de tu proyecto; por ejemplo,
meses o afios. Te sugerimos realizar proyecciones mensuales para el primer afio y
proyecciones anuales, manejando un horizonte en lo posible de 10 afios, para que
puedas incluir las decisiones de inversion y crecimiento del mercado, si decides
manejar en tu proyecto una estrategia de mediano y largo plazo.
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Nota: El criterio para definir la unidad de tiempo para las proyecciones puede variar
dependiendo de los requerimientos de las entidades financieras, el tiempo de ingreso
al mercado del producto, cuando se tiene una innovacién, o el ciclo de produccion;
por ejemplo, se sabe que algunos cultivos requieren minimo 5 afios para empezar
a producir. En el caso de este formato, por consideraciones de espacio, se manejan
6 periodos, pero puedes elegir el que mas te convenga en tu proyecto.

PLAN DE VENTAS E INGRESOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5 6

Ventas (Unidades: ): $
Precio (Unidades: ): $
Otros ingresos: $
Total ingresos ventas: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Porcentaje en ventas y mercadotecnia: (%)
Total gastos en ventas y mercadotecnia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

b. Para el nivel de ventas previsto en cada periodo debes definir un equipo de ventas,
presupuesto de mercadeo y publicidad, indicando el numero de personas requeri-
das, el perfil y el salario estimado, teniendo en cuenta la meta prevista en cada afio.
(Utiliza el formato anexo para incluir tus proyecciones e ir armando poco a poco
tu modelo financiero.)

Equipo de ventas

Vendedor(a) Perfil Salario (mes) Metas mes (expresadas en unidades
de producto/servicio)
Metas mes:

Ana Mendez Experto Ventas S - unidades

Felipe Lozano Experto Ventas S - unidades

Leidy Marquez Experto Ventas S - unidades

Total presupuesto mensual equipo de ventas S -

Total presupuesto afio equipo de ventas S =

c. Plan y presupuesto de publicidad mensual

Nota: Se advierte que en este formato, se estd trabajando s6lo con un ejemplo de
algunos rubros relacionados con la estrategia de publicidad. Puedes adicionar los
conceptos nuevos que en tu caso consideres pertinente incluir.

Plan publicidad (Mes) Presupuesto mes

Brochures

Publicidad Internet

Articulos revistas especializadas
Ferias

Total presupuesto mes en publicidad
Total presupuesto afio en publicidad

L N v nnn
'

Total gasto de ventas y publicidad S
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d. Para determinar el Total de ventas y publicidad por afio, multiplica por 12 el Total
gasto de ventas y publicidad por mes que estableciste en este ejercicio. Para calcu-
lar el porcentaje (%) de gastos de ventas y mercadeo en un afo, realiza el calculo
siguiente: (% gastos ventas y mercadeo = Total gasto de ventas y publicidad por
ano/Total de ventas del periodo * 100). Este valor lo puedes utilizar como un pa-
rametro para proyectar los gastos de venta y mercadeo en periodos futuros.

e. Sustenta tus argumentos para los supuestos que realizas para tus proyecciones de
ventas, capacidad de produccion y equipo de ventas y publicidad.

Actividad 6.5. Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informaciéon con tus compaferos, incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda en la definicion del plan de ventas e ingresos
para la realizacion de tu plan de negocios.

b. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados de las actividades de esta seccion.

Actividad 6.6. Resolver formato 6: Plan de negocios-Estrategia
de mercado y plan de ventas e ingresos

Una vez realizada la actividad de observacion e investigacion y de haber registrado en
tu diario de campo las caracteristicas de los clientes a los que planeas llegar y la com-
petencia que existe para tu producto, te sugerimos definir y precisar cada uno de los
siguientes aspectos de la estrategia de mercado y el plan de ventas e ingresos.
Recuerda que puedes consultar el resumen de definiciones de la seccion.

EMp . .
PRENDE DoRgg Estrategia de mercado y plan de ventas e ingresos

Descripcion de los clientes { |

Tamafio y tendencias del { |
mercado (describir seg-
mento)

Capacidad de compra del { |
cliente.

Sentimientos del cliente { |
respecto al valor del pro-

ducto o servicio

Promocioén y publicidad e Producto:
(incluir plan de
mercadeo (4Ps))

® Precio:
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‘DEDNDRES Estrategia de mercado y plan de ventas e ingresos

¢ Método de ventas
y distribucion:

 Plan de ventas e ingresos:

e Plaza:

* Promocion:

Método de ventas ¢ Plan de ventas
y distribucién e ingresos (incluir
presupuesto
equipo de ventas):

Nota aclaratoria 1: En el campo Plan de ventas e ingresos, describiras las proyeccio-
nes de ventas que realizaste en el ejercicio 6.4 y sustentards los criterios y supuestos
que utilizaste.

Nota aclaratoria 2: En el campo Método de ventas y distribucion describiras la es-
trategia de ventas y los criterios y supuestos que trabajaste en el formato Equipo de
ventas y estrategia de publicidad, en el ejercicio 6.4, teniendo en cuenta que debe
estar acorde con la estrategia de distribucion de tu producto o servicio.

Modulo 7 Definicidn de la estrategia
y el plan de operaciones

Actividad 7.1. Realiza el analisis y disefio del proceso
de produccién de tu empresa

a. Antes de iniciar tu negocio, debes contemplar varias decisiones de produccion.
Elabora en tu diario de campo un esquema o dibujo de como podria ser la elabo-
racion de tu producto o el proceso (diagrama de flujo de actividades o procesos)
para la prestacion del producto o servicio que planeas desarrollar. Puedes empezar
dividiendo el proceso en etapas principales y, a su vez, para cada etapa, apoyarte
en un diagrama de flujo y en el esquema E, P, S. (Ver pagina 122.)

Incluye en el esquema anterior todo el proceso, desde la adquisicion de las ma-
terias primas hasta la llegada del producto al consumidor final. Se deben precisar
todas las actividades, insumos, recurso humano, equipos, tierras, locales y recursos
requeridos en general.
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Indica los tiempos de cada proceso o actividad. Las siguientes preguntas te

seran de gran ayuda:

1.

O RN

10.

11.

¢Qué actividades requiere el proceso de produccion, considerando desde la ad-
quisicion de las materias primas, si la empresa que vas a crear es una empresa
manufacturera; si es una comercializadora, como vas a llegar a tus proveedores
o productores de cada producto que vas a ofrecer; si es una empresa de presta-
cion de servicios o de Internet, como vas a llegar a tus clientes y a los distintos
actores de tu ecosistema con los cuales tengas que relacionarte?

¢Cual es la secuencia de las operaciones y cuanto tiempo se va a necesitar para
cada una? ¢Se puede subcontratar alguna de las actividades?

Estas consideraciones determinardn la forma como se organicen las ma-
quinas, los equipos, el espacio que se va a necesitar, el numero de personas
empleadas, las habilidades que se necesitan de estas personas y los cronogra-
mas de los procesos de fabricacion o prestacion del servicio segun el tipo de
negocio.

Es conveniente tener en cuenta que las operaciones de produccion, las ma-
quinas, los equipos, las materias primas y el sitio de la planta u oficina de
atencion al cliente deben cumplir con los reglamentos de seguridad y salud
ocupacional.
¢Cuanto espacio en metros cuadrados requieres para tu operacion? Aparte del
espacio que se requiere para la produccion del producto, también es necesario
planear el espacio para almacenar la materia prima y productos terminados, es-
pacio para realizar mantenimientos, el espacio para atender a los clientes, el
espacio para los empleados y trabajadores, etc. {Te invitamos a crear tu plan de
operacion!, para ello te sugerimos responder las siguientes preguntas: ¢ Cuanta
materia prima necesitas almacenar? ¢Existe riesgo de bajo abastecimiento de ma-
teria prima?
¢Qué equipos y maquinaria se requieren para el proceso de produccion?

Equipos para el proceso de produccién y servicio

Equipo Costo Observaciones
Equipo 1 0.00
Equipo 2 0.00
Equipo 3 0.00
Total presupuesto equipos 0.00

¢Cual es la capacidad de produccion de cada equipo?

¢Qué insumo o materia prima se requiere en cada unidad de produccion?
¢Cuantas personas se requieren para producir una unidad de producto?
¢Cuantas unidades de producto puede producir una persona?

¢Como planeas realizar la distribucion de tu producto?

¢Qué sistemas de calidad planeas utilizar? Investiga en el instituto de normas
técnicas autorizado de tu pais como se puede mejorar el proceso del producto.
¢Cual es la capacidad de produccion que tendrias al empezar tu negocio?

b. Disefia el espacio fisico de tu planta de produccion o de prestacion de servicio,
teniendo en cuenta todas las areas clave para la operacion del negocio.
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1. ¢Tienes capacidad para producir las ventas proyectadas en el médulo anterior
de tu producto? La decision de cuanto producir determina el espacio fisico que
necesitas, los equipos, tierras, locales, personas y recursos en general necesarios
en la produccion.

2. ¢Cual es el costo de produccion unitario de tu producto o servicio? Identifica
con claridad los costos unitarios de materia prima, mano de obra directa y
costos indirectos.

En los cuadros siguientes se desarrolla un ejemplo de calculo de costo unitario. El pri-
mer cuadro resume el calculo total de cada uno de los componentes del costo total uni-
tario. En los cuadros siguientes se desarrolla el calculo del costo unitario de la materia
prima, mano de obra y costos indirectos.

Calculo Costo unitario-Producto o servicio (Cuadro de resultados)

Costo materia prima (Mp)
Costo materia prima 2
Subtotal costo materia prima

Costo mano de obra (Mo) $93 750.00
Costos indirectos (Ci) 10
Costo unitario total (Mp, Mo y Ci) $93 910.00

Célculo costos materia prima
Costo materia prima 1
Costo materia prima 1 que se adquiere al proveedor en cantidad Q $1 000.00

Ndmero de unidades de la cantidad de producto o servicio (def. Mod. 6) que se alcanza a producir con la 20
cantidad Q.

Costo materia prima 2
Costo materia prima 2 que se adquiere al proveedor en cantidad Q $2 000.00

Ndmero de unidades de la cantidad de producto o servicio (def. Mod. 6) que se alcanza a producir con la 20
cantidad Q.

Costo materia prima 3

Costo salario una persona por hora
Costo salario mes por persona $1 500 000.00
Numero horas trabajadas al mes por trabajador 160

Calculo costo mano de obra

Costo salario por hora de una persona por hora (incluyendo todas las prestaciones). $9 375.00

Tiempo requerido en horas para producir una unidad de producto o servicio.

Costo total mano de obra para producir una unidad de producto o servicio $93 750.00
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Calculo costos indirectos

Costo indirecto 1

Costo indirecto 1 que se adquiere al proveedor en cantidad Q

Ndmero de unidades de la cantidad de producto o servicio (def. Mod. 6) que se alcanza a producir con la
cantidad Q

Costo indirecto 1

Costo indirecto 1 que se adquiere al proveedor en cantidad Q

Ndmero de unidades de la cantidad de producto o servicio (def. Mod. 6) que se alcanza a producir con la
cantidad Q

Costo total costos indirectos

c. Elabora un mapa de posibles riesgos de tu empresa y coloca al frente de cada
riesgo cudl podria ser el mecanismo para minimizarlo. Puedes pedir asesoria a
alguna entidad que maneje el tema de los riesgos profesionales en tu pais, como la

ARP (Administradora de Riesgos Profesionales) que exista en

tu localidad, ellos ofrecen capacitacion y todo tipo de asesoria

sobre este tema.

¢Cuales elementos necesitarian los empleados de tu em-
presa para minimizar riesgos?

En el dibujo que tienes de tu empresa, coloca en qué
sitios colocarias extintores. ¢De qué tipo? ¢Cuadles serian
las salidas en caso de evacuacion por alguna emergencia?
¢Qué senalizacion especial necesita tu empresa?

d. Realiza una visita a alguna empresa de tu region e inves-
tiga como es el proceso de control de calidad que tienen
implementado, o realiza una busqueda por Internet de las
paginas de entidades que manejan el control de calidad.

Identifica qué tipo de control de calidad se debe implementar para tu producto
o servicio, y define en qué puntos del proceso lo vas a hacer.

e. En el dibujo de tu empresa, coloca los sitios especificos donde vas a almacenar la
materia prima que necesitas para tu proceso productivo. También piensa si vas a
almacenar producto terminado en caso de que tu empresa sea de bienes; si es asi,
en qué sitio lo vas almacenar.

Como seria el proceso para control de inventario. Elabora un formato que
puedas utilizar para este control. Debes tener en cuenta que los datos minimos
para este formato deben ser: fecha de entrada, cantidad de material, precio unita-
rio del material, nombre del proveedor del material, nimero de factura.

f. Analisis de consistencia: Este analisis es importante, pues busca asegurar la con-
sistencia entre los objetivos de ventas e ingresos y la capacidad de tu empresa para
producir el bien o servicio que te propones ofrecer.

Debes hacerte preguntas como las siguientes:

1. ¢Los objetivos del plan de ventas e ingresos son mayores que tu capacidad de
produccion? Si éste es el caso, puedes disminuir los objetivos que tienes en tu
plan de ventas o aumentar la inversion en equipos y personas (recurso huma-
no), para que tengas mayor capacidad de produccion.

2. ¢Los objetivos del plan de ventas e ingresos son menores que tu capacidad
de produccion? Si es éste el caso, ¢puedes aumentar tus objetivos de ventas e
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ingresos, trabajando con otra area geografica que no hayas contemplado en tu
plan de mercadotecnia inicial, o podrias considerar, ademas, otro segmento de
cliente objetivo? ¢O podrias reducir costos de inversion en el proceso de pro-
duccion?

Si los objetivos del plan de ventas son aproximadamente iguales a la capacidad de
produccion de tu empresa, sigue adelante.

Actividad 7.2. Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informacién con tus compaferos, incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.

b. Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

c. (Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo, elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

Actividad 7.3 Resolver formato 7: Plan de negocios-Estrategia
de produccidén

A continuacién, define y describe con precision cada uno de los siguientes aspectos de
la estrategia de produccion, te sugerimos apoyarte en las definiciones revisadas en este
modulo.

EMPREMNE - ~
"‘”‘hmnnungs | Estrategia de produccion |

Proceso de produccién
y/o servicios

Capacidad de produccién
y/o servicios

Requerimientos de plantay
equipos y recurso humano

calidad

Manejo de proveedores y
disponibilidad de materia
prima

Descripcién de costos
directos e indirectos

Costos de produccion y/o
servicios

|
|
|
Sistemas de control de { |
|
|
|
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PLAN DE NEGOECIOS

PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5 6
Materia prima por unidad (unidades: ): $
Mano de obra directa por
unidad (unidades: ): $
Costos indirectos por unidad (unidades: ): $
Total costos por unidad (Unidades: ): $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

PROYECCION DE COSTOS TOTALES DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5 6
Total costos por unidad (unidades: ): $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volumen de produccion (unidades por
periodo: ): $
Costo total de produccién: ): $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Maddulo 8 Estrategia de ciencia,

tecnologia e innovacion
[ T

Actividad 8.1. Ideas para inspirar proyectos para el desarrollo
sostenible y la innovacion y construir una estrategia

Reflexiona si tu empresa requiere un plan de ciencia, tecnologia e innovacién y por qué.
Para preparar tu respuesta, realiza consultas a los centros de desarrollo tecnoléogico e
innovacion. Observa si el sistema de produccion que escogiste genera impactos nega-
tivos en el agua, el aire, los animales, la salud de las personas... Debes pensar no s6lo
en el producto final, sino en todo el proceso de produccion. Por ejemplo: ¢Qué tipo de
empaques utilizas? ¢Son reciclables? ¢Afectan el medio ambiente?

Anota en tu diario de campo todos aquellos aspectos que ta consideres pueden
mejorarse en tu proceso de produccion, realizando investigaciones o realizando adap-
taciones tecnoldgicas favorables para el medio ambiente, la rentabilidad de la empresa
y el bienestar de los trabajadores y comunidad en general.
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También puedes pensar en nuevos productos o variaciones al producto que ya
tienes. ¢Qué implicaciones te trae para la estrategia de ciencia y tecnologia?

¢Qué inversiones debes hacer en equipos, tanto en la parte administrativa como
en la produccion? Especifica los costos, quién vende los equipos, qué caracteristicas de-
ben tener. Piensa en los proyectos de investigacion que debes realizar para mejorar tus
productos o la forma de produccion, menciona qué tipo de capacitacion necesitan las
personas que van a trabajar en tu empresa o los gastos que tu empresa tiene que hacer
para capacitar al personal.

Piensa en el uso de nuevas tecnologias para mejorar procesos administrativos o
de produccion (por ejemplo, uso de computadoras para llevar la contabilidad o una
maquina empacadora al vacio).

a. Busca informacion en Internet. Te recomendamos visitar las paginas de centros de
investigacion nacional e internacional, institutos de investigacion, bibliotecas, etc..
que te den una idea de las nuevas tendencias del uso de la tecnologia. Busca te-
mas relacionados con el uso de energias alternativas para tu negocio e intenta dar
posibles soluciones ecolégicas a procesos de produccion que tu empresa necesita
(fabricacion, empaque, transporte, manejo de residuos, control de emisiones, entre
otros).

b. A continuacion, te invitamos a investigar y reflexionar sobre las siguientes areas
relacionadas con el desarrollo sostenible y propuestas de innovacion que puedes
realizar como emprendedor desde tu comunidad o que podrias aportar a mejorar
desde el area de responsabilidad social empresarial (RSE) de la empresa que estas
creando. (La importancia de la RSE la revisaras en el proximo modulo, en esta
seccion te invitamos a identificar como puedes aportar al desarrollo sostenible y la
innovacion desde tu emprendimiento.)

1. Agua. ¢Sabes como se abastece la fuente de agua del acueducto de tu comuni-
dad? ¢Qué capacidad de abastecimiento tiene esta fuente? Indica la capacidad
en litros y en el numero de personas que puede atender esta fuente (utiliza
como referente el promedio de consumo actual de las familias). ¢ Cudntos afios
podria abastecer esta fuente, teniendo en cuenta el promedio de crecimiento de
la poblacion? ;Como podrias mejorar la calidad y el abastecimiento de agua
para tu comunidad, para tus hijos, tus nietos y las nuevas generaciones?

2. Basura. ¢Cual es el destino que le das a la basura que produces? ¢En el cole-
gio? ¢En tu casa? ¢;Cuando vas por la calle? ¢En el parque? ¢En un medio de
transporte? Si no tienes cerca un deposito, ¢qué haces?, ¢buscar mecanismos
para reciclar la basura que produces? ;Qué empresa maneja la recoleccion de
basura en tu municipio, es un servicio de calidad? ¢Eres de los que les gusta ver
limpia su ciudad? ¢Ver limpios tus rios, tus calles? ;Como podrias mejorar el
manejo de las basuras y el aseo en tu comunidad?

3. Reciclaje. ¢Se estan manejando programas de reciclaje en tu comunidad? ¢Tie-
nes una cultura de reciclaje permanente en tu casa, separando en la fuente por
tipo de desperdicio? ¢Qué destino o aplicacion tiene este reciclaje? ¢Coémo po-
drias mejorar los programas de reciclaje existentes en tu comunidad?

4. Ahorro de energia. ¢Qué fuentes de energia utilizas en tu hogar? ;Cémo se
produce esta energia que llega hasta tu casa y como se transporta? ¢Qué costo
tiene en tu factura este servicio? ¢Es una fuente de energia renovable? ;Cémo
podrias ahorrar energia en tu casa? ¢Qué otras fuentes de energia renovable

125
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podrias utilizar en tu casa? ¢;Cémo puedes aportar desde tu proyecto de em-
prendimiento?

5. Transporte. ¢Cudl es la fuente de energia del sistema de transporte que utilizas?
¢Es renovable? ¢Qué alternativas propones para ahorrar o hacer mas eficiente
la energia gastada en los medios de transporte? ¢;Como puedes aportar desde
tu proyecto de emprendimiento?

6. Produccion organica. ¢Sabes si los alimentos que produces o consumes estan
afectando el medio ambiente? ¢Por qué los fertilizantes y pesticidas quimicos
pueden contaminar los rios, mares y alimentos que consumimos? ¢Cémo po-
drias mejorar estas practicas de contaminacion?

7. Conozcamos nuestra realidad social. ¢Sabes cudntas personas pobres y en con-
dicion de indigencia viven en tu ciudad, municipio, region, pais, en el mundo?
Busca las definiciones de pobreza e indigencia, para que identifiques como pue-
des mejorar esta situacion desde tu proyecto de emprendimiento.

Sugerencia: Te sugerimos revisar las bases de datos CENGAGE: Academic Online
(por ejemplo,“The Futurist”), Agriculture Collection, Expanded Academic ASAP,
Culinary Arts Collection, Hospitality Tourism & Leisure Collection, Science in Con-
text, Greenr, Global Reference on the Environment, Energy and Natural Resources.
(Opcional, realizar solo si se tiene acceso a las bases de datos CENGAGE.)

Actividad 8.2. Redisefia tu producto

Te invitamos para que estudies la conveniencia de mejorar (redisefiar) o desarrollar un
nuevo producto (disefiar), para ello te sugerimos seguir los siguientes pasos:

1.

2.
3.

bl

Recopilar la informacion y analisis relacionados con el producto o servicio y clien-
te a satisfacer.

Determinar los requerimientos y deseos del cliente final.

Desarrollar posibles alternativas de solucion. (En esta actividad es vital tu crea-
tividad e innovacion; trabaja en equipo y explora distintas opciones de diserio,
materiales, etc., para que elijas luego la mejor.)

Comprobar y ensayar. Disefia un prototipo de tu producto o servicio.

Verificar la aceptacion de la calidad y funcionalidad por parte del cliente final. Si
esta actividad reporta que es necesario hacer ajustes, te sugerimos volver al punto 1
de esta actividad.

Para esta actividad te puedes ayudar con el ejemplo visto en la seccion 3.2 (pagina 43).

Actividad 8.3. Compartamos nuestra experiencia

a.

b.

Comparte informaciéon con tus companeros. Incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.

Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

(Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo, elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.
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Actividad 8.4. Resolver formato 8: Plan de negocios-Plan
de inversiones en ciencia, tecnologia e innovacion

A continuacion te sugerimos resolver el siguiente cuadro de acuerdo con tus decisiones
de inversion para apoyar el drea de ciencia, tecnologia e innovacion en tu empresa.

PLAN DE NEGO!

"BRRERE )<

EMp . . . . a . oz
RENDE DORES Plan de inversiones en ciencia, tecnologia e innovacion

1. DESCRIPCION DE PROGRAMAS DEILA [ ‘
EMPRESA EN CIENCIA, TECNOLOGIA
E INNOVACION (Desarrollo de nuevos
productos, prototipos, proyectos de
investigacion, pasantias, etc.)

2. PLAN DE IN}/ERSIONES CIE’NCIA, [ ‘
TECNOLOGIA E INNOVACION

PLAN DE INVERSIONES CIENCIA Y TECNOLOGIA

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5 6
Inversién en equipos: $
Prototipos: $
Proyectos de investigacion: $
Gastos en educacién: $
Otros gastos en ciencia y tecnologia: $
Total gastos ciencia y tecnologia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Mddulo 9 Definicidon de organizacidn, gerencia 'y

responsabilidad social empresarial (RSE)
| T

Actividad 9.1. Define la estrategia de responsabilidad social
empresarial (RSE) de tu empresa

a. Define tu estrategia de responsabilidad social empresarial (RSE), incluye el com-
promiso con las personas que trabajan en tu organizacion, la comunidad del area
de influencia de tu negocio, identificando la forma como minimizas los posibles
impactos negativos en su entorno y como aportas a los principales problemas so-
ciales, econdmicos y ambientales.

b. Define el codigo de ética y valores de tu empresa, los cuales regiran las decisiones
y politicas de proyectos, manejo de clientes, proveedores y relaciones en general
con tu cadena productiva y ecosistema.
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Actividad 9.2. Disefa el organigrama de tu empresa y define funciones

De acuerdo con lo estudiado en esta seccion, disefia el modelo de organizacion y cultu-
ra que crees mds conveniente para tu empresa, que te permita integrar a proveedores,
clientes y empleados clave en la organizacién para lograr con el mayor éxito tu negocio.
Para los cargos clave, define un manual de funciones y el perfil que debe tener cada uno,
para cuando te enfrentes a definir la persona mas idonea para cada cargo y de paso
apoye la politica de contratacion de recurso humano en tu compaiiia.

Actividad 9.3. Define la estrategia de organizacion y gerencia
y determina los costos de inicio de tu empresa

Te sugerimos realizar la siguiente actividad, en la cual definiras el costo de cada uno
de los siguientes rubros, los cuales requieres para el inicio de tu negocio. Te sugerimos
apoyarte en el formato del archivo anexo.

Nota 1: Para el calculo de los costos de inicio, en este formato que te proponemos
puedes consolidar los costos y gastos que calculaste en los modulos anteriores. Es-
pecificamente, el costo total de equipos y maquinaria que calculaste en el Mddulo 7
(lo trasladas en este formato a la variable Mdquinas de produccion), los costos de
Cti (los trasladas en este formato a la variable Asesores de disefio y tecnologia) y los
costos de mercadeo y publicidad que calculaste en el M6dulo 6 (lo trasladas en este
formato a la variable Actividades de publicidad y mercadotecnia).

Nota 2: Este formato de costos de inicio no incluye los costos de operacion del pri-
mer afio del equipo humano ni el costo de materias primas.

¢SE REQUIERE? (si/NO) COSTO

Terrenos y adecuacion local?

v/ Compra tierra

Compra edificio

Pago renta

Servicios

Seguridad

AN NI NI AN AN

Mejoras y remodelacién

Equipos

Equipos oficina

Mdquinas produccion

Computadoras, software

Teléfonos y comunicaciones

Cajas registradoras

SIS NS

Vehiculos

2 Costos de inicio, traducidos y adaptados de: Rhonda Abrams, The Succesful Business Plan, Secrets and Strategies, 4a.
Ed., The Planning Shop, 2003.
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Materiales y suministros

v/ Suministro oficina

v/ Estacionamientos

v/ Cartas de presentacion

v/ Folletos, etc.

Comisiones y otros costos

v/ Licencias/permisos

Afiliaciones a asociaciones

Seguros

ANAYAN

Asesores contabilidad, mercadotecnia,
gerencia

v/ Asesores disefio y tecnologia

v/ Actividades publicidad y mercadotecnia

Total costo de inicio:

Nota: Te sugerimos realizar por lo menos tres cotizaciones para cada uno de los
rubros anteriores, para que puedas sustentar la eleccion teniendo en cuenta la mejor

calidad y el menor costo asociado.

Actividad 9.4.

b.

Actividad 9.5.

Resuelve el siguiente cuadro de acuerdo con tus proyecciones previstas para cada uno

en tu diario de campo.

(Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo. Elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

de los gastos que se relacionan.

Compartamos nuestra experiencia

a. Comparte informacién con tus compaieros. Incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.
Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos

Resolver formato 9: Plan de negocios-Plan
de organizacion y gerencia
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= L
*HPHE”UEDORES | Plan de organizacién y gerencia |

Modelo organizacional ‘
y cultura empresarial,
incluyendo valores de la
organizacion

I

Descripcién del personal
requerido y funciones

Descripcion organigrama

v

Salarios y sistemas de -
remuneracion

>

.z A

Planeacién de las -
instalaciones

A

a Y - |
Politicas de capacitacion y

entrenamiento ]

v

P Al
rograma de apoyo a la
comunidad y compromiso

con la RSE -

Plan de gastos organizacién =
y gerencia

PLAN DE GASTOS ORGANIZACION Y GERENCIA

Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4 Periodo 5 Periodo 6
Personal: $
Honorarios: $
Impuestos: $
Arrendamientos: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Contribuciones y afiliaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Seguros: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicios: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos legales: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mantenimiento y reparaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Adecuacién de instalaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
UL lEs B OC LUERUR 000 000 000 000 000 0.0
gerencia: $
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Modulo 10 Finanzas
[ B |

Actividad 10.1. Establece el flujo de caja de tu proyecto
y define los recursos financieros que requieres
para iniciar tu negocio

a. Te invitamos a trabajar con el formato anexo, en él podras construir tu flujo de
caja, de acuerdo con las proyecciones de ventas e ingresos, asi como los costos y
gastos previstos en las estrategias de produccion, organizacion y gerencia, y cien-
cia y tecnologia.

FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO

PERIODOS PERIODO 1 PERIODO 2 PERIODO 3 PERIODO 4 PERIODO 5 PERIODO 6
INGRESOS
INGRESOS POR VENTAS PERIODO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

(Precio*No. unidades periodo)

TOTAL INGRESOS 174,960,000 188,956,800 204,073,344 220,399,212 238,031,148
EGRESOS

GASTOS INVERSION PROYECTO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
PERSONAL 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
HONORARIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
IMPUESTOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ARRENDAMIENTOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
CONTRIBUCIONES Y AFILIACIONES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
SEGUROS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
SERVICIOS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
GASTOS LEGALES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
ADECUACION/INSTALACION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
COSTOS DE PRODUCCION 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
OTROS 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

TOTAL EGRESOS

SALDO PERIODO 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Nota: Los Gastos de inversion del proyecto de este cuadro son los mismos Costos de
inicio que se calcularon en la actividad 9.3.

Para el célculo del flujo de caja, puedes apoyarte en los planes operativos que
has construido en los modulos 6,7, 8 y 9.

b. Con base en este flujo de ingresos y egresos, incluyendo los costos de inicio que
realizaste en el modulo anterior, define el total de recursos que requeririas para tu
negocio. (Es decir, el capital que requieres para realizar las inversiones y contratar
tu equipo para operar minimo 6 meses.)
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Nota 1: Para el calculo de los recursos financieros para iniciar el proyecto, te sugeri-
mos el siguiente criterio: tomar el costo total para inicio del proyecto que calculaste
en la actividad 9.3, le adicionas los gastos de operacion y gerencia del primer afio y
los costos de produccion del primer afio (es decir, costo de produccion unitario x el
numero de unidades a vender el primer afio).

Nota 2: Este calculo de los recursos financieros te permite buscar la inversion sufi-
ciente para operar un afo y contratar todo el equipo humano, técnico y demds para
la gestion y operacion del negocio, mientras se consolida la entrada al mercado y el
proceso de ventas y produccion.

c. Para mayor claridad, te invitamos a realizar un grafico de vectores en el que indiques
sobre una linea del tiempo, con flechas en sentido “hacia arriba”, los ingresos de tu
proyecto, asociados a tus proyecciones de ventas e inversion del proyecto. Grafica
con una linea con “una flecha”, hacia abajo de la linea de tiempo, todos los gastos y
egresos de tu proyecto.

Actividad 10.2. Analisis de rentabilidad, costo de oportunidad y
calculo del valor presente neto (VPN) de tu proyecto

a. Con las decisiones operativas adoptadas en los modulos 6 a 10, analiza si tu pro-
yecto de empresa es rentable (utiliza el flujo de caja y el indicador de rentabilidad
VPN). ¢Qué puedes concluir? Registra tus andlisis y observaciones en tu diario de
campo. Investiga como ha sido el comportamiento de ventas y precios que han
seguido a través del tiempo productos similares al producto que ta planeas ofrecer.
¢Qué puedes concluir? Registra todo en tu diario de campo.

b. Investiga también qué mecanismos de financiamiento encuentras mas convenien-
tes para tu negocio. ¢(A qué tasa te prestarian recursos para crear tu empresa?
¢Cual es el costo de oportunidad?® de los recursos para ti?

Actividad 10.3. Calcula la tasa interna de retorno (TIR) de tu proyecto

a. Calcula la TIR de tu proyecto. ;Como se comporta esta tasa respecto al costo
promedio de los préstamos bancarios para financiar estos proyectos? , ;respecto a
otras alternativas de inversion?

Actividad 10.4. Define todos los impactos de tu proyecto y compara
con la medida de rentabilidad financiera

a. Define todos los impactos positivos y negativos de tu proyecto, y graficalos. (Ten
en cuenta no so6lo los que generan ingresos o egresos en tu proyecto.) Ejemplo: se
planea construir un conjunto de edificios muy rentables en un agrupamiento ce-

3 Costo de oportunidad: es el valor o beneficio que genera un recurso en su mejor uso alternativo. Si el costo de opor-
tunidad de un insumo usado por el proyecto es diferente de su precio de adquisicion, entonces el flujo de caja se debe
valorar segtin el primero. (Tomado de: Karen Mokate, Evaluacion financiera de proyectos de inversion, Universidad de

Los Andes, CEDE, BID, 1994.)
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rrado de viviendas en las que hay una gran variedad de arboles y amplios espacios
verdes, y a los que en distintas épocas del afio llegan aves migratorias. Para realizar
la evaluacion financiera, calculamos el VPN vy, para ello, necesitamos construir el
flujo de caja, en el que los ingresos del proyecto son los que se obtienen por la
venta de cada apartamento (50 apartamentos a $1 000 000), y los egresos son los
asociados al costo de la tierra y los costos de construccién (unos $500 000 por
cada apartamento). ¢Qué pasa si para el calculo del VPN sélo se consideran estos
costos y beneficios en el flujo del proyecto? ¢Qué pasa con el impacto en las aves
migratorias al perder los arboles y jardines que las atraen en distintas épocas del
ano? ¢Como cuantificas este impacto en la medida de rentabilidad de tu proyecto?

b. ¢Qué puedes concluir de la medida financiera de tu proyecto? ¢Es una medida
integral que incorpora todos los impactos ambientales y sociales de tu proyecto?

c. ¢Qué pasa con los impactos que no son valorados en términos econémicos, como
la cultura, la tradicion, la belleza del paisaje, la tranquilidad? Comenta.

Actividad 10.5. Realiza el analisis del punto de equilibrio

Determina cudntas unidades de tu producto tienes que producir para lograr que tus
egresos sean iguales a los ingresos. Comenta. Registra los resultados en tu diario.

Actividad 10.6. Realiza simulaciones y analisis de escenarios

Define un escenario optimista, un escenario pesimista y el escenario mds probable,
analizando las ventas y costos mds importantes de tu proyecto. Arma un cuadro en tu
diario de campo donde registres:

Escenario 1 Escenario 2 Escenario 3
(pesimista) (optimista) (probable)

Puedes usar las siguientes variables como referencia: ventas (unidades), precio ($),
costo de produccién por unidad ($), gasto de organizacion y gerencia ($), gasto en cien-
cia y tecnologia ($).

Puedes elegir otras que resulten relevantes y criticas en tu negocio, como el costo
de la materia prima, el costo de transporte, etc. ¢Qué puedes concluir?

Actividad 10.7. Define tu estrategia de financiamiento
y tu plan de ahorro

Con base en los recursos que has cuantificado para iniciar tu negocio, te sugerimos
describir la forma en que podrias financiar tu proyecto, evaluando opciones como las
siguientes:

a. Préstamo bancario

b. Inversionista

c. Ahorro propio

Nota: Para evaluar estas opciones ten en cuenta criterios como los siguientes: costo
del recurso, requisitos, facilidad de acceso. Independientemente de tu estrategia de
financiamiento, te sugerimos tener tu plan de ahorro, iniciando desde ya. Fijate una
meta de ahorro semanal; puede ser dejar de comprar un refresco y guardar ese dinero
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en tu alcancia. Si puedes ahorrar mas, imejor! Escribe tu meta y realiza un presupuesto
de tus gastos semanales y mensuales, verifica que la estas cumpliendo.

Actividad 10.8. Prepara el cronograma para la implementacion

de tu negocio

Te invitamos a que realices un cronograma de implementacién de tu proyecto. Para
empezar, divide tu proyecto en las tareas mds importantes.

Ejemplo:

1. Definicion del prototipo (proyecto con el minimo valor y que el cliente esté dis-
puesto a adquirir).

2. Definicion del segmento de mercado objetivo y evaluacion de la aceptacion del
primer prototipo.

3. Ajustes al prototipo y definicion de la estrategia de produccion e inversiones re-
queridas para la produccion del primer lote.

4. Definicion del equipo de organizacion y gerencia y definicion de inversiones reque-
ridas para inicio del negocio.

5. Investigacion de la industria local e internacional.

6. Definicion de objetivos, estrategias y posicion estratégica.

7. Definicién de plan de mercadotecnia.

8. Modelo financiero: definicion del capital requerido, estrategia para manejo de in-
versionistas, estrategias de financiamiento, capital de trabajo.

9. Lanzamiento del negocio e inicio de ventas y operaciones.

Cada una de estas tareas dividelas a su vez, si es el caso, en subtareas; para cada

una de ellas define las fechas de inicio y de terminacion, los recursos requeridos (per-
sonas, capital, otros) y los entregables. (Es decir, el resultado que define que la tarea se
realizé exitosamente.) Puedes apoyarte en textos relacionados con la gerencia de pro-
yectos, y en herramientas de software desarrolladas para apoyarte en este proceso de
planeacion (como el Project de Microsoft; también puedes consultar otras soluciones
que encuentres libres en la Web).

Actividad 10.9. Compartamos nuestra experiencia

a.

b.

Comparte informacién con tus companeros. Incluye nuevas direcciones en el
directorio que puedan ser de ayuda para la realizacion de tu plan de negocios.
Escribe las conclusiones que encontraste sobre los aspectos que te mencionamos
en tu diario de campo.

(Profesor) Realiza un foro o actividad grupal en el que los estudiantes compartan
los resultados consignados en las fichas de campo. Elabora un documento final
de las discusiones planteadas, consigna la vision colectiva lograda en el foro.

Actividad 10.10. Resolver formato 10: Plan de negocios-Estrategia

de financiamiento

Te invitamos a completar la siguiente informacion de tu plan financiero.
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EMPRENDED,

RENDEDQRE
Factores de riesgo
para la empresa
Fondos requeridos
Alternativas de
financiacion
Estados financieros
Flujo de caja, balance,|&G
Tasa de oportunidad
Punto de equilibrio

Anélisis del flujo de caja

Rentabilidad del proyecto

Nota: Se sugiere contactar al profesor de contabilidad para preparar el balance, el
estado de ingresos y gastos e integrarlo con el flujo de caja e incluir el analisis respec-
tivo en este reporte. Puedes consultar los detalles en el modelo Excel que se encuentra
en los complementos digitales.

| Estrategia de financiamiento

|
|
|
|
|
|
|
|
|

Actividad 10.11. Revision del modelo de negocio, discurso

del elevador y resumen ejecutivo

a. Revisa tu modelo de negocio y ajustalo de acuerdo con lo que investigaste en los
ultimos modulos. Actualiza tu modelo Canvas. ¢Qué cambios observas en tu ver-

sion inicial y la que realizas ahora?

b. Entrénate para presentarte ante inversionistas. Te proponemos que prepares tu

“pitch elevator” o discurso del elevador de tu negocio.

Complementa tu plan financiero construyendo tu estado de ganancias y pérdi-
das y el balance de tu empresa. Te sugerimos contactar a un experto en contabili-

dad. (Opcional.)

c. Finalmente, es importante que ya en este punto del trabajo prepares con claridad
la mision* y vision de tu empresa, las cuales son muy importantes para comunicar la

4 Para definir la misién, es importante tener en cuenta: 1. el propdsito de la empresa (¢qué es lo que el negocio va a ha-
cer?), 2. ¢cémo se va a cumplir este propdsito? y 3. los valores de la empresa (¢cudles son los principios y creencias que
el emprendedor considera para hacer negocios?). Tomado de: Norman M. Scarborough, Essentials of Entrepreneurship

and Small Business Management, 8a. Ed., Pearson, 2004.
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estrategia de tu empresa, asi como el resumen ejecutivo,’ el cual también es muy
importante. Te sugerimos que incluya los siguientes puntos: modelo de negocio,
equipo emprendedor, necesidades de inversion para crear tu negocio, destacando
las principales decisiones de tecnologia y mercado. El resumen permite responder
preguntas como: ¢Qué es? ¢Quién lo construye? ¢Por qué alguien deberia com-
prarlo? (Te sugerimos manejar maximo tres hojas.)

Actividad 10.12. Reflexion final

a.

b.

Revisa en tu diario de campo donde has ido dejando consignadas las dudas y ve-
rifica que todas hayan sido resueltas a través del curso.

Todas las actividades de este curso tienen como fin que definas tu modelo de ne-
gocio y prepares tu plan de negocios. Ahora ya has llegado al final. Revisa tu plan
y animate a hacerlo realidad. Debes prepararte para ajustar este plan a medida
que las condiciones del proyecto van cambiando... esto siempre ocurre. Escribe
en tu diario la fecha en que terminaste tu plan de negocios y confréntala con la
iniciacion de tu empresa. Inicia un registro detallado de las variaciones y ajustes
que debes ir haciendo a tu plan a medida que avanzas. Lo tnico seguro es que todo
cambia y la realidad no se ajusta a los planes, y tu plan no es la excepcion. Aprove-
cha esta oportunidad para avanzar en el conocimiento, observacion y aceptacion
de todas las personas con las cuales has vivido este proceso de planear la creacion de
tu empresa (inclayete td mismo). Observa las circunstancias, las dudas y las incer-
tidumbres por las que has pasado. ¢Qué descubres? ¢Qué le compartirias o reco-
mendarias a otros jOovenes que estdn iniciando este proceso? ¢Coémo observas tu
proyecto de vida? ¢Qué has aprendido sobre ti mismo? ;Qué has aprendido sobre
tu comunidad?

> “Un buen Resumen Ejecutivo me da el sentido de por qué éste es un negocio interesante. Me fijo en una misién de

largo plazo muy clara, una revision del equipo, la tecnologia y el mercado. Responde preguntas como: ¢qué es?, ¢quién

lo construye?, ¢por qué alguien deberia comprarlo?... Nosotros queremos saber, si nosotros invertimos en este proyecto,

¢los compradores van a venir?”. Traducido y adaptado de Ann Winblad, inversionista de capital de riesgo en: Rhonda
Abrams, The Successful Business Plan, Secrets and Strategies, 4a. Ed., The Planning Shop, 2003.
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RESUMEN EJECUTIVO
1. LA EMP RES /A i —

1. DATOS GENERALES Ciudad:
Nombre emprendedor(a): Pais:
Teléfonos fijo y celular: Colegio:
Direccidn residencia: Nombre profesor(a):
Correo electrénico personal: Correo electrénico colegio:
Municipio: Teléfono/celular colegio:

2. DESCRIPCION DEL NEGOCIO Estrategias
Concepto de negocio:

Cliente:
Necesidad que busca atender: 2.1.3. Objetivos y estrategias de ciencia, tecnologia e
innovacion
Como resuelve el producto esta necesidad: Objetivos
Modelo de negocio:
(Incluye el modelo Canvas revisado)
2.1. Objetivos y estrategias Estrategias
Misidn
2.1.4. Objetivos y estrategias de organizacidn, gerencia y
Vision responsabilidad social

Objetivos

2.1.1. Objetivos y estrategias del mercado

Objetivos Estrategias

2.1.5. Objetivos y estrategias financieras

Estrategias
& Objetivos

2.1.2. Objetivos y estrategias de produccién y/o servicios
Objetivos Estrategias
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. LAINDUSTRIA | ——

1. INDUSTRIA LOCAL
1.1 Descripcidn y tendencias de la industria local
1.2 Descripcion de competencia local,incluyendo grafico participaciéon mercado
1.3 Descripcién de los canales de comercializacion local
1.4 Oportunidades estratégicas que existen en la industria local
2. INDUSTRIA EXTERNA
2.1 Descripcion y tendencias de la industria externa
2.2 Descripcidn de competencia externa, incluyendo grafico participacion mercado externo
2.3 Descripcién de los canales de comercializacion externa
2.4 Oportunidades estratégicas que existen en la industria externa
2.5 Resumen analisis DOFA

1. EL MERCADO | ——

1. DESCRIPCION DE LOS CLIENTES
1.1 Describir segmento
2. TAMANO DEL MERCADO
3. CAPACIDAD DE COMPRA DEL CLIENTE Y SENTIMIENTOS DEL CLIENTE RESPECTO AL VALOR DEL
PRODUCTO O SERVICIO
4. DESCRIPCION Y CUADRO DE COMPARACION DE LA COMPETENCIA RELEVANTE PARA EL SEGMENTO A
TRABAJAR
5. DEFINICION DE POSICION ESTRATEGICA
. VENTAS ESTIMADAS
7. PROMOCION Y PUBLICIDAD
Producto
Precio
Plaza
Promocion
8. METODO DE VENTAS Y DISTRIBUCION

[+)]
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8.1. Plan de ventas e ingresos

EQUIPO DE VENTAS

Vended Perfil Salari

endedor(a) er alario (mes) Metas mes:
S - unidades
S - unidades
S - unidades

Total presupuesto mensual equipo de ventas S -

Plan publicidad (Mes) Presupuesto mes

Brochures S -
Publicidad Internet S -
Articulos revistas expecializadas S -
Ferias S -
Total presupuesto mes en publicidad S -

W
|

PLAN DE VENTAS E INGRESOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Ventas (unidades: ): $
Precio (unidades: ): $
Otros ingresos: $
Total ingresos ventas: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Porcentaje en ventas y mercadeo: (%)

Total gastos en ventas y mercadeo: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Metas mes (expresadas en unidades de producto/servicio)
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PRODUCCION Y/O SERVICIOS I

PROCESO DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

CAPACIDAD DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

REQUERIMIENTOS DE PLANTA Y EQUIPOS

3.1 Disefio de planta

3.2 Especificaciones de equipos requeridos

MANEJO DE PROVEEDORES Y DISPONIBILIDAD DE MATERIA PRIMA
DESCRIPCION DE COSTOS INDIRECTOS

COSTOS DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

6.1 Proyeccién de costos unitarios de produccion y/o servicios

PROYECCION DE COSTOS UNITARIOS DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Materia prima por unidad (unidades: ): $
Mano de obra directa por unidad (unidades: ): $
Costos indirectos por unidad (unidades: ): $
Total costos por unidad (unidades: ): $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

6.2 Proyeccion de costos totales de produccién y/o servicios

PROYECCION DE COSTOS TOTALES DE PRODUCCION Y/O SERVICIOS

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Total costos por unidad (unidades: ): $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Volumen de producciéon (unidades por periodo)
Costo total de produccién: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

SISTEMAS DE CONTROL DE CALIDAD

V. CIENCIA, TECNOLOGIA E INNOVACION I

1.

DESCRIPCION DE PROGRAMAS Y PROYECTOS DE LA EMPRESA EN CIENCIA, TECNOLOGIA E INNOVACION
(DESARROLLO DE NUEVOS PRODUCTOS, PROTOTIPOS, PROYECTOS DE INVESTIGACION, PASANTIAS,
ETC.)
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. PLAN DE INVERSIONES EN CIENCIA Y TECNOLOGIA E INNOVACION

PLAN DE INVERSIONES EN CIENCIA Y TECNOLOGIA

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Inversién en equipos: $
Prototipos: $
Proyectos de investigacion: $
Gastos en educacion: $
Otros gastos en ciencia y tecnologia: $
Total gastos en ciencia y tecnologia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

GERENCIA Y RESPONSABILIDAD SOCIAL EMPRESARIAL Il

. MODELO ORGANIZACIONAL Y CULTURA EMPRESARIAL, INCLUYENDO VALORES DE LA ORGANIZACION
. DESCRIPCION DEL PERSONAL REQUERIDO Y FUNCIONES

. DESCRIPCION DE ORGANIGRAMA

. SALARIOS Y SISTEMAS DE REMUNERACION

. PLANEACION DE LAS INSTALACIONES

. POLITICAS DE CAPACITACION Y ENTRENAMIENTO

. PROGRAMA DE APOYO A LA COMUNIDAD Y COMPROMISO CON LA RSE (RESPONSABILIDAD SOCIAL

EMPRESARIAL)

. PLAN DE GASTOS DE ORGANIZACION Y GERENCIA

PLAN DE GASTOS DE ORGANIZACION Y GERENCIA

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5

Personal: $

Honorarios: $

Impuestos: $

Arrendamientos: S 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Contribuciones y afiliaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Seguros: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Servicios: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Gastos legales: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Mantenimiento y reparaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Adecuacién de instalaciones: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

Total gastos de organizacion y gerencia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
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. PLAN FINANCIERO | —

. FACTORES DE RIESGO PARA LA EMPRESA
. FONDOS REQUERIDOS
. ALTERNATIVAS DE FINANCIACION
. ESTADOS FINANCIEROS
4.1. Flujo de caja

Ingresos

Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Ventas: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Otros ingresos: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total ingresos: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Periodo Periodo Periodo Periodo Periodo
1 2 3 4 5
Gastos en ventas y mercadeo: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total costos de produccion: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total gastos en ciencia y tecnologia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total gasto en organizacion y gerencia: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Total egresos: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Saldo final de caja
Flujo neto del periodo: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Saldo acumulado: $ 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Tasa de oportunidad: (%) 0
Rentabilidad (VPN): $ 0

4.2. Tasa de oportunidad

4.3.  Punto de equilibrio

4.4. Analisis del flujo de caja
4.5. Rentabilidad del proyecto
4.6. Analisis de escenarios

4.7. Conclusiones y aprendizajes



GLOSARIO

Activos: son aquellas cosas que tienen valor y son de propiedad de la empresa. Son bienes, tangi-
bles e intangibles, que son propiedad de la empresa y que se pueden representar en dinero.
Los activos los recibe la empresa de sus propietarios, de sus acreedores o son ganados por la
misma empresa cuando cambia activos de menor valor por otros de mayor valor, éstos son
la base de las utilidades de la empresa.

Acuerdos de competitividad: son convenios entre los representantes del sector publico (gobierno) y
los agentes de las cadenas productivas nacionales que participan en la produccion, transfor-
macion y distribucién de un bien o un servicio. Buscan principalmente: hacer un diagnéstico
competitivo del negocio, llegar a acuerdos que beneficien a los integrantes de la cadena pro-
ductiva del negocio y verificar el cumplimiento de los acuerdos pactados por cada una de las
partes.

Arrendamientos: contrato de alquiler a largo plazo. Comtinmente es el monto de dinero que se
paga por concepto de tomar un bien para uso de la empresa. Los bienes por los cuales se paga
arrendamientos pueden ser: locales, bodegas, oficinas, maquinas industriales, potreros de pas-
toreo, fincas, etcétera.

Balance general: documento que presenta la posicion financiera de la empresa en una fecha deter-
minada.

Cadenas productivas: una cadena productiva se define como el conjunto de empresas que trabajan
de forma relacionada, desde la produccion de las materias primas, hasta la llegada al cliente
final con productos terminados y con valor agregado. Es decir, donde los productos de ma-
terias primas —por ejemplo, frutas—, son adquiridos por otra empresa que los procesa y
los convierte en productos acabados —en el ejemplo, mermeladas— que a su vez pueden ser
llevados al mercado internacional por otras empresas comercializadoras.

Canales de distribucion: la distribucion se refiere a las actividades relacionadas con la entrega del
producto al consumidor final. Los canales son las vias que se van a utilizar en esta entrega.
Estos son algunos ejemplos de canales de distribucién: almacenes de cadena, supermercados,
tiendas mayoristas, cafeterias, droguerias, tiendas especializadas, Internet, domicilios, empre-
sas comercializadoras, etcétera.

Capital humano: son los conocimientos y cualificaciones que adquieren los trabajadores por medio
de la educacion, la formacion y la experiencia.

Ciencia y tecnologia: en el contexto de los planes de negocio, Ciencia y tecnologia hace referencia
a todas las actividades que la empresa llevara a cabo para lograr un avance o mejoramiento
de cierta actividad con base en: investigacion, nuevas herramientas computacionales, capaci-
tacion, desarrollo de nuevas ideas y/o productos. Hay que tener en cuenta que la tecnologia
no esta formada s6lo por las maquinas nuevas o mejores computadoras, sino que es también
una nueva forma de pensar y de hacer las cosas.

Clientes: los clientes son aquellas personas o entidades que tienen que ver con la demanda y el uso
final del producto. Aunque comtnmente se piensa que los clientes son los consumidores fina-
les de lo que se produce, se recomienda que también se tengan en cuenta como clientes a las
personas, empresas, asociaciones y demas, del proceso intermedio, que también tuvieron que
ver con la elaboracion del producto. Lo anterior para que cuando se hagan analisis de éstos,
se vea también a los proveedores, a la mano de obra, a los distribuidores. Todo con el fin de
lograr una percepcion mas general del negocio y de quiénes intervienen en €l.
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Competencia: se llama competencia a las empresas u organizaciones que estan en el mercado y
que ofrecen servicios o productos similares o sustitutos (que pueden ser remplazados por
otros, como el aceite y la manteca).

Contribuciones y afiliaciones: son las que por ley le corresponde hacer a la empresa; las contri-
buciones son los impuestos que la empresa debe pagar (por ventas, por activos, etc.) y las
afiliaciones son en su mayoria la vinculaciéon de los empleados a las entidades promotoras
de salud (E.P.S), pensiones, cesantias, fondos de empleados, etcétera.

Control de calidad: es el proceso que permite verificar el cumplimiento de las normas de calidad
en la elaboracion de productos bienes o servicios, de tal manera que cumplan con una vida
util y generen aceptabilidad y satisfaccion en los consumidores. La relacion de calidad en
los productos con respecto a las especificaciones se basa en la precision que buscan los
clientes y en la exactitud que se puede lograr con las personas, maquinaria y herramientas
con que cuenta la empresa.

Costo de produccion: el costo de produccion es lo que vale la totalidad de los insumos y proce-
sos que se presentan en la produccion. Estos costos deben tener en cuenta tanto los costos
directos e indirectos de materia prima, mano de obra, inventario y demds costos que se
tengan.

Costo unitario: es lo que le vale a la empresa producir una unidad de producto, ya sea un bien
0 un servicio.

Costos: se refiere a lo que valen los materiales, la mano de obra directa y otros productos y/o
servicios indirectos usados en la fabricacion o produccion del bien o servicio. Los gastos se
asocian con las inversiones de activos o recursos utilizados en estrategias de mercadotecnia
y organizacion y gerencia de la empresa.

Diagrama de flujo de procesos o actividades: es la representacion gréfica de las etapas, activida-
des y tareas, asi como la zona de trabajo definida para la operacion, los puestos de trabajo
y el movimiento de hombres y/o materiales. También es la representacion grafica de las
fases que componen una serie de operaciones y la informacion referente a ellas.

Egresos: son todas las salidas, representadas en los costos y gastos en los que el negocio incurre.
Estado de ganancias y pérdidas (GYP): es el documento que resume los ingresos y los gastos de
una empresa a lo largo de un periodo contable, generalmente un trimestre o un afo.
Finanzas: Las finanzas constan de tres dreas interrelacionadas: 1. Mercados de dinero y capi-
tales; 2. Inversiones, la cual se centra en las decisiones de individuos y de instituciones
financieras; 3. Administracion financiera o “las finanzas en los negocios”, cuya drea de
desempefio se relaciona con la administracion real de la empresa. La contabilidad finan-
ciera es la recopilacion y presentacion de la informacion con el fin de mostrar la situacion

financiera de la empresa.

Flujo de caja: es un estado financiero bdsico que presenta, de una manera dindmica, el movi-
miento de entradas y salidas de efectivo de una empresa, en un periodo determinado, y la
situacion de efectivo al final del mismo periodo. También es el documento que presenta
el impacto que tienen las actividades operativas de inversion y de financiamiento en una
empresa sobre sus flujos de efectivo a lo largo de un periodo contable.

Gastos: (o egresos) son los desembolsos (disminuciones de activos) que la empresa debe hacer
para ayudar a incrementar la renta.

Gastos de organizacion y gerencia: las erogaciones por todas las labores relacionadas con la
organizacion y gestion de la empresa y que no se identifican con produccion, distribucion
o finanzas.

Gastos de ventas y mercadotecnia: las erogaciones necesarias para motivar al cliente a adquirir
los productos y para colocarlos en el sitio acordado para la venta.

Gastos en ciencia y tecnologia: son los gastos destinados a la investigacion y al desarrollo de
nuevos productos y/o procesos e innovacion.

Gastos financieros: los intereses causados como consecuencia de utilizar dinero de terceros.

Impuestos: son los recaudos que hace el gobierno desde la administracion (ya sea central o local)
para financiar los bienes publicos en una sociedad.



GLOSARIO

Inflacion: aumento del nivel general de los precios de la economia.

Ingresos: es la cantidad de dinero que recibe la empresa o el negocio por la venta de su produc-
cion, intereses pagados por inversiones y venta de activos.

Ingresos operacionales: los ingresos generados por la operacion del negocio, es decir, por ventas
de bienes o servicios. Recordemos que las ventas van a ser el precio final (P) de venta por
la cantidad (Q) de productos vendidos: P x Q = Ingresos por ventas.

Inventario: es la relacion de existencias que pueden ser materias primas, productos en curso o
productos terminados. Para un negocio de manufactura, representa la suma de los produc-
tos terminados en el almacén, materias primas y material en proceso. Para distribuidores o
intermediarios, es el material que se tiene listo para ser vendido.

Inversion: es la disposicion de capital o recursos para obtener un beneficio futuro.

Materias primas: Son los insumos que se necesitan para producir un bien o un servicio; como el
cuero, el nylon, las suelas y el pegamento que se necesitan para producir zapatos.

Mercado: grupo de compradores y vendedores de un determinado bien o servicio. Los compra-
dores determinan conjuntamente la demanda del producto, y los vendedores la oferta. Un
mercado es competitivo si hay muchos compradores y muchos vendedores, de tal manera
que no haya una influencia directa de estos agentes en el precio de mercado para un pro-
ducto.

Organigrama: es una técnica en la que se representa graficamente la estructura organizacional
de la empresa. En ellos se pueden observar los cargos, funciones, niveles jerarquicos, auto-
ridad y las relaciones existentes entre las diferentes unidades.

Organizacion: es la coordinacion y ordenamiento de los recursos y tareas de la empresa con el
fin de facilitar el logro de sus objetivos. También asociamos este término a significados
como: empresa, negocio y asociacion de personas que estan distribuidas por cargos o fun-
ciones, entre otras.

Pasivos: son las obligaciones que la empresa tiene con los acreedores, de quienes ha recibido
un bien o un servicio y atn no se lo han pagado. En otras palabras, son las deudas que la
empresa tiene con acreedores.

Personal: el conjunto de las personas que requiere la empresa para desarrollar sus actividades.

Plan de inversiones en investigacion y desarrollo: el plan de inversiones en investigacion y desa-
rrollo recoge todas las estrategias que se van a utilizar para lograr investigaciones sobre
los productos, mercados, procesos, etc., y las actividades que hardn su posible realizacion.

Plan de negocios: Es la planeacion del negocio en general. Es importante notar que el plan no
es un documento. El plan puede ser presentado a través de un documento de planeacion,
pero el plan de negocios puede verse como un conjunto de decisiones gerenciales acerca de
como la empresa puede convertirse en un negocio exitoso.

Plan de organizacion y gerencia: el plan de organizacion y gerencia identifica la estructura orga-
nizacional de la empresa, describe las politicas y las reglamentaciones del recurso humano.
El plan debe incluir: la filosofia, cultura y valores de la empresa, un organigrama con la
descripcion de los cargos, su autoridad dentro de la empresa y sus responsabilidades, los
objetivos de cantidades y calidades de la produccion, las politicas y procedimientos para
la seleccion del personal, ingreso y ascensos con sus respectivas compensaciones y las
politicas de relaciones laborales.

Plan de operacion: preparacion de las hojas de ruta (o diagrama de flujo de procesos o activi-
dades) y los programas de fabricacion. Es el registro de las diferentes actividades que se
ejecutan en la producciéon, promociéon y venta del producto/servicio.

Plan de produccion: programacion sistemdtica de hombres, materiales y maquinaria, utilizando
tablas de tiempo, fechas de entrega, cargas de trabajo y otros datos similares, con el fin
de lograr una produccion eficiente, econdmica y satisfacer las fechas de entrega deseadas.
El plan de producciéon debe tener en cuenta los siguientes aspectos: 1. Los estandares de
produccion para cada labor y los equipos necesarios. 2. Los costos de produccion para
cada producto que reflejen los costos de materia prima. 3. Los costos indirectos de la pro-
duccion. 4. La capacidad de la produccion y costos de equipo necesarios.
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Plan de ventas e ingresos: el plan de ventas e ingresos es un pronostico de las cantidades que se
van a vender y su respectivo valor. Estos planes deben estar soportados por datos de los
clientes, del mercado, analisis de ventas anteriores, entre otras estrategias que se hayan
hecho. Es necesario explicar los supuestos hechos y sus ventajas y desventajas, pensar en
varios escenarios (optimista, normal y pesimista) y en la confiabilidad del pronéstico.

Plan financiero: la planeacion financiera incluye el analisis de los flujos financieros de la empresa
en general; proyectar las consecuencias de las diferentes inversiones, financiamientos, de-
cisiones de dividendo y ponderar los efectos de varias alternativas. La idea es determinar
donde ha estado la empresa, donde se encuentra y a donde va. Como vemos, el plan finan-
ciero se basa en los estados financieros, y de alli parte a hacer analisis sobre la situacion
de la empresa.

Politica de ciencia y tecnologia: son los lineamientos generales o especificos que tiene la empresa
dispuestos para la investigacion de nuevos productos y servicios para la innovacion.

Precio: es el dinero que se paga por un determinado bien o servicio.

Probabilidad: en el enfoque clasico, la probabilidad se basa en que los resultados de un expe-
rimento son igualmente posibles. Se calcula asi: Probabilidad de un evento = Num. de
resultados favorables/Num. total de resultados posibles.

Proceso de produccion: es el conjunto de etapas y actividades que se llevan a cabo para elaborar
un producto.

Producto: el producto representa la oferta o valor agregado para satisfacer una necesidad del
cliente final o consumidor. El producto incluye bienes y servicios: se utiliza la palabra pro-
ducto de forma genérica para todo aquello que se produce, tanto bienes como servicios.
Los bienes son objetos fisicos, mientras que el servicio es el trabajo realizado para otra
persona. Hay que tener en cuenta que los productos pueden clasificarse en dos catego-
rias: industriales y de consumo. Los primeros son aquellos que sirven para elaborar otros
productos (tornillos, madera, papel), y los productos de consumo son aquellos que son
utilizados por los consumidores finales (carros, mesas, libros). Los productos de consumo
pueden ser: perecederos (comida, ropa y medicina, que no duran mucho) y los no perece-
deros (carros, libros, edificios, en los cuales el tiempo de uso es indefinido).

Proveedores: quienes ofrecen a la empresa algtin producto o materia necesaria para la elabora-
cion/prestacion del producto final (teniendo en cuenta que producto puede ser un bien o
un servicio). Quienes venden la materia prima.

Punto de equilibrio: este indicador permite establecer la cantidad minima de produccién y ven-
tas que se debe lograr en el negocio para poder generar utilidad contable. El punto de equi-
librio es la cantidad de unidades en la cual la empresa no tiene ni pérdidas ni ganancias, es
decir, lo que vende le sirve para pagar exactamente lo que se gasta en producirlo. También
se puede calcular el punto de equilibro, en relacién con el precio de venta. Imaginemos
cualquier negocio (una pizzeria, por ejemplo): antes de realizar este andlisis es necesario
que pensemos en los costos que tenemos al producir, sin importar cudntas pizzas hagamos,
son los costos fijos: el arriendo, el administrador, las sillas, los hornos, los implementos de
la cocina, en fin, lo que hay que tener para poder vender. Ahora pensemos en los insumos
(harina, mantequilla, pifia, jamon, etc.), todos estos costos si dependeran del nimero de
pizzas que hagamos. Entre mdas productos hagamos, mas necesitaremos. A estos costos los
llamamos costos variables. Al final, los costos totales serdn la suma de los costos fijos y
los costos variables. Las ventas serdn el dinero que recibimos por las pizzas, es decir, es el
precio de una pizza, por la totalidad de pizzas producidas que se vendieron.

Recurso humano: hace referencia a las personas que intervienen en el proceso productivo de la
empresa. Esta drea es de vital importancia, ya que debido a las buenas relaciones, la con-
fianza, el trabajo en equipo, el profesionalismo y todas las relaciones laborales, la empresa
puede obtener mayores o menores rendimientos, tanto en calidad del producto, como en
la calidad de vida de los mismos empleados.
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