INSTITUCION EDUCATIVA LA PRESENTACION
NOMBRE ALUMNA:
AREA: EMPRENDIMIENTO
ASIGNATURA: EMPRENDIMIENTO
DOCENTE: ANA MARIA BETANCUR CENTENO
TIPO DE GUIA: APRENDIZAJE
PERIODO GRADO | No FECHA DURACION
1 8 1 ENERO 12 UNIDADES

INDICADOR DE DESEMPENO

Comprendo la importancia y compromiso de liderar un proyecto de emprendimiento en beneficio al

impacto positivo en mi comunidad.

ACTIVIDADES DE FORMALIZACION
(Conceptualizacion y modelacién)

TEMA 1. DEFINICION DE EMPRENDIMIENTO.

DEFINICION: Leo el enunciado y de acuerdo a la lectura respondo la pregunta ¢Qué es
Emprendimiento?

El emprendimiento es una perspectiva de creacion de empresa a partir de la cual las empresas dirigen

esfuerzos y recursos en la elaboracién de soluciones innovadoras para problemas personales,
sociales, promoviendo un impacto positivo en la comunidad.

En emprendimiento se usa recursos y conocimientos de negocios para generar ganancias, no tanto
monetarias, sino para colaborar con el bienestar de una sociedad.

Actividades No 1:

1. Defino e Identifico las caracteristicas de la estructura basica de un plan de negocio

2. A continuacion encontraras la parte del modelo del Plan de negocio que desarrollaremos en
esta actividad de emprendimiento.

3. Diligencie este documento del PLAN DE NEGOCIO A CONTINUACION, teniendo en cuenta su

proyecto de emprendimiento.

ESTRUCTURA BASICA DE UN PLAN DE NEGOCIO

Cualquier plan de negocio consta de las siguientes partes, que vamos a detallar a continuacién:
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Resumen ejecutivo: El resumen ejecutivo sintetiza todo el proyecto de negocios. En el mismo debe
aparecer siempre una breve descripcién del negocio, las razones que nos impulsan a ponerlo en
marcha, el equipo de trabajo, la inversidon requerida y la viabilidad del proyecto, basicamente
debemos aclarar si es rentable o no.

-Definicion del negocio: Como su propio nombre indica, la definicidon del negocio sirve para
describir qué productos o servicios vamos a ofrecer, incluyendo el nombre y la ubicacién del
proyecto. Ademads, debemos dejar claros los objetivos que tenemos en mente y como los
vamos a intentar conseguir. Es decir, las estrategias que vamos a utilizar.

Organizacion: La organizacion supone detallar la estructura juridica y orgdnica del negocio. Se trata
de desmenuzar y explicar cdmo va a funcionar nuestro negocio. Las dreas o departamentos, los
cargos y funciones, el requerimiento de personal, los gastos de personal y los sistemas de
informacion estan incluidos en este sector.

Estudio de mercado: En este estudio debemos definir el publico objetivo, asi como sus principales
caracteristicas. También debemos analizar a la futura competencia desarrollando en el mismo
paquete el prondstico de la demanda y el plan de comercializacion.

Estudio de la inversidn y financiamiento: Esta seccidn nos va a detallar qué inversion exacta vamos
a necesitar para que arranque el negocio y que funcione. También, tal y como aparece en el
titulo de este epigrafe, se explica la necesidad de financiacién exterior en caso de que sea
necesaria.

Estudio técnico: El estudio técnico sirve para describir los requerimientos fisicos que hacen falta
para el funcionamiento del negocio, el proceso productivo, la infraestructura y el tamafo del
local, la capacidad de produccién y la disposicién de planta.

Estudio de los ingresos y gastos: Esta parte es una simulacion de los ingresos y gastos del negocio.
En los mismos debe aparecer el presupuesto de ventas, el prepuesto de efectivo o flujo de caja
proyectado, y el presupuesto operativo o estado de ganancias y pérdidas proyectado.

Evaluacidn del proyecto: Es la ultima parte. En la misma debe aparecer un plan financiero del
futuro negocio, en el que debe aparecer cuando vamos a ser capaces de recuperar la
inversidn, asi como los indicadores de rentabilidad que hemos empleado.

Modelo DAFO. Es un clasico que no podemos dejar de lado. Es una herramienta de estudio de la
situacidon de una empresa, institucidon, proyecto o persona, analizando sus caracteristicas
internas (Debilidades y Fortalezas) y su situacién externa (Amenazas y Oportunidades).

VENTAJAS DEL PLAN DE NEGOCIOS
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Los planes de negocios tienen las siguientes utilidades, que vamos a detallar a continuacién:
1. Constituye una herramienta de gran utilidad para el propio equipo de promotores ya

gue permite detectar errores y planificar adecuadamente la puesta en marcha del negocio con

anterioridad al comienzo de la inversidn.

2. Facilita la obtencién de la financiacién bancaria. Contiene la previsiéon de estados
econdmicos y financieros del negocio e informa adecuadamente sobre su viabilidad y
solvencia, por lo que puede ser muy util en esta direccion.

3. Facilita la negociacion con proveedores.

4, Puede ayudar a captar nuevos socios o colaboradores.

5. Define mediante diversas etapas la medicidn de sus resultados, el plan facilita este
aspecto.

6. Establece metas tanto a corto plazo como a mediano.

7. Define con claridad los resultados finales esperados.

8. Establece criterios de medicién para saber cudles son sus logros.

9. Prevé las dificultades que puedan presentarse y las posibles medidas correctivas.
10. Identifica posibles oportunidades para aprovecharlas en su aplicacién.

11. Involucra en su elaboracion a los ejecutivos que vayan a participar en su aplicacién.

12. Nombra un coordinador o responsable de su aplicacion.
13.  Tiene programas para su realizacion.
14. Es claro, conciso e informativo.

COMPETENCIA No 2

Creo mi plan de negocio.

TEMA: CONCEPTOS BASICOS DE MI PLAN DE NEGOCIO.

ACTIVIDAD No 2
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Nivel de desempefio: Analizo las areas de accion basicas para crear mi plan de negocio para mi
proyecto real en términos de producto y servicio; en beneficio propio y para mi comunidad.

Actividades: Para contestar las preguntas de mi estructura plan de negocio puedo ayudarme con el
siguiente cuadro:

ESTRUCTURA PLAN DE NEGOCIO

Como nuestro objetivo es lograr iniciar tu proyecto y crear una empresa, veamos los siguientes
conceptos:

¢QUE ES UNA EMPRESA?

Es toda actividad econdmica organizada para la produccién, transformacion, circulacion,
administracion, custodia de bienes o para la prestacion de servicios que tiene unos factores
fundamentales como son las personas, el capital y el trabajo.

CLASIFICACION DE LAS EMPRESAS SEGUN SU ACTIVIDAD

Del sector primario, es decir, que crea la utilidad de los bienes al obtener los recursos de la naturaleza

(agricolas, ganaderas, pesqueras, mineras, etc.).
Del sector secundario, que centra su actividad productiva al transformar fisicamente unos bienes en

otros mas Utiles para su uso. En este grupo se encuentran las empresas industriales y de construccién.

Del sector terciario (servicios y comercio), con actividades de diversa naturaleza, como comerciales,
transporte, turismo, asesoria, etc.

1. SEGUN SUS INGRESOS

Dichos ingresos de actividades ordinarias se determinaran con base en los del afio inmediatamente
anterior, con corte al 31 de diciembre.
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Cifras de Ingresos por Actividades Ordinarias Anuales en millones de pesos colombianos de 2023.

a) -ACTIVIDADES DE EJECUCION

b) (Acciones de aprendizaje segun el uso de materiales educativos v el objetivo de aprendizaie)

3 COMPETENCIA No 3

EVALUACION DEL PLAN DE NEGOCIO.

Nivel de desempeno:

EVALUA TU PROYECTO DE EMPRENDIMIENTO RESPONDIENDO A LAS PREGUNTAS DEL
MODELO CANVAS ASI, EVALUARAS EL PROGRESO DEL MISMO.

Actividades No 3:

- Organizo las partes del modelo de negocio Canvas como una valiosa estrategia al crear mi
propio plan de negocio.

-Evalio mi plan de negocio existente en su desarrollo, descripcion y analisis a través del
modelo de negocio Canvas.

TEST DE CONOCIMIENTO DE TU EMPRESA. ESCRIBO SI O NO A LA RESPUESTA CORRECTA PARA
CADA ENUNCIADO.

. éLas caracteristicas de los consumidores/clientes son adultos? Si NO

. éTus clientes van a ser los consumidores finales? Si NO

. évas a identificar o llevar un registro de los consumidores/clientes? Si NO

. éLlevas un cdlculo de cuantos son los consumidores/clientes? Si NO

. éExisten varios grupos de consumidores/clientes? Si NO

6. ¢Conoces datos sobre el mercado de tu producto? Si NO

7 éTienes inspiracion para crear la propuesta de valor de tu empresa? ¢ Cudl fue la inspiracion para
crearlo?

u B~ WN R
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8. éTu producto o servicio es igual que otros, o es una innovacion? ¢Cual fue la inspiracion para
crearlo?

9. éTus productos o servicios brindan beneficiosa la comunidad?
10. éExiste algun indicador que muestre el valor afadido por el uso de tu producto o servicio?

Felicidad
N

Realidad

II

Expectativas

.

>
fdad Periodo Edad Afos
e los Laboral dela

sueilos PLENO experiencia

TEMAS PARA APOYARSE AL REALIZAR SUS ACTIVIDADES
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¢En qué consiste?

El plan de negocios es un documento escrito de unas 30 cuartillas que incluye basicamente los
objetivos de tu empresa, las estrategias para conseguirlos, la estructura organizacional, el monto de
inversidn que requieres para financiar tu proyecto y soluciones para resolver problemas futuros
(tanto internos como del entorno).

También en esta guia se ven reflejados varios aspectos clave como: definicidon del concepto, qué
productos o servicios se ofrecen, a qué publico esta dirigida la oferta y quiénes son los competidores
gue hay en el mercado, entre otros. Esto sin mencionar el cdlculo preciso de cuantos recursos se
necesitan para iniciar operaciones, cémo se invertiran y cudl es el margen de utilidad que se busca
obtener.

Existen estudios especiales o carrera enfocadas como la ingenieria en direccion de negocios, que
tienen una formacidn enfocada a la planeacién de un modelo comercial y pueden ayudar a mejorar tu
estrategia de ventas, proyeccion financiera y desarrollo de soft skills como el liderazgo.

Contrario a lo que algunos emprendedores imaginan, desarrollar un plan de negocios resulta menos
complicado de lo que parece. Si bien cada proyecto es diferente, todo parte de tener unaideay
materializarla por escrito con base en cinco puntos bdsicos:

-Estructura ideoldgica. Incluye el nombre de la empresa, asi como la misidn, vision, valores y una
descripcidn de las ventajas competitivas del negocio
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-Estructura del entorno. Se fundamenta en un analisis de las fortalezas y debilidades de la empresa,
asi como del comportamiento del sector en el que se desarrolla, tendencias del mercado,
competencia y clientes potenciales

Estructura mecdnica. Aqui se enlistan las estrategias de distribucidon, ventas, mercadotecnia y
publicidad, es decir, qué acciones hay que ejecutar para lograr el éxito de la idea de negocios. -
Estructura financiera. Este punto es esencial pues pone a prueba —con base en cdlculos y
proyecciones de escenarios— la viabilidad de la idea, hablando en términos econdmicos, y si generara
un margen de utilidad atractivo.

Recursos humanos. Ayuda a definir cada uno de los puestos de trabajo que se deben cubriry
determina los derechos y obligaciones de cada uno de los miembros que integran la organizacién. No
importa si estas arrancando tu solo, esto sera tu base para asegurar el crecimiento de tu empresa. A
continuacion, conoce a detalle cada una de las cinco estructuras basicas que integran un plan de
negocios, asi como consejos practicos para redactarlo y sacarle el mayor provecho. iY no olvides
ejecutarlo y mejorarlo cada dia!

1. Estructura ideoldgica

Esta primera estructura equivale al alma de una empresa. Aqui se presenta y describe la idea de
negocio, asi como los objetivos que se pretenden alcanzar. Lo valioso de esta seccion es que se
trata de la tarjeta de presentacién frente a tus colaboradores e inversionistas potenciales.

La estructura ideoldgica se integra por los siguientes puntos:

- Nombre de la empresa. Este debe reflejar de manera sencilla a lo que se dedica el negocio y el giro
en el que se desenvuelve. Lo mejor es que sea corto, facil de pronunciar y recordar. Haz una
blsqueda en Internet para saber los nombres utilizados por tu competencia y darte una idea de cual
elegir. Una vez definido, registralo ante el Instituto Mexicano de la Propiedad Industrial (IMPI).

- Mision. Es el propdsito por el que surge una empresay es lo que le da identidad. Se compone de
tres elementos:

- Descripcion de lo que hace el negocio.

- A quién va dirigido el producto y/o servicio que ofrece.

- Qué lo hace diferente frente a sus competidores.

- Visidén. Es una imagen de la compaiiia a futuro y su funcién es inspirar a los colaboradores,
inversionistas y publico meta para llegar hasta donde se propone. Esta se caracteriza por ser: -
Realista, con objetivos viables y alcanzables.

- Motivadora.

- Clara, sencilla y facil de comunicar.

- Valores. Son las reglas bajo las que se conducird la organizacion a la hora de cerrar un trato con
clientes, proveedores, inversionistas y colaboradores. Lo importante de este apartado es que los
valores siempre guiaran tus practicas de negocio dentro y fuera de éste.

- Ventajas competitivas. Refleja los motivos por los que tu producto y/o servicio tendra éxito en el
mercado. Esto dependera tanto de su valor agregado como de tus habilidades y expertise.

- Compromiso. Responde por qué quieres emprender, determina qué tan persistente eres, reconoce
tus habilidades y calcula cuanto de tu tiempo destinards al negocio.

- Competencias. Toma en cuenta tu experiencia en el mercado al que quieres ingresar, logros y
fracasos, y cuanto sabes de la industria a la que pertenece tu producto y/o servicio.
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- Caracter. ¢ Estds preparado para el riesgo? ¢Eres lo suficientemente honesto como para hacer tratos
justos con clientes, proveedores, inversionistas y colaboradores En cuanto a tu oferta, responde:

- ¢Qué necesidades cubre mi producto y/o servicio?

- ¢Quién lo comprara?

- ¢Por qué lo adquirira?

- ¢Ddénde se podra tener acceso a él?

- ¢Por qué es mejor mi oferta que la de mis competidores directos?

2. Estructura del entorno

Esta seccidn del plan de negocios es una radiografia de la industria y el mercado en los que se
desarrollara tu empresa. Conocer el comportamiento del sector al que pertenece tu oferta, cdmo se
han comportado las ventas de productos y/o servicios similares al tuyo en los ultimos 12 meses y qué
es lo que demanda tu publico meta, te ayudara a reafirmar si tu idea es viable o hay que reformularla.
Para comenzar a generar esta informacion, haz un analisis FODA. Esta metodologia te permite
conocer, por un lado, las fuerzas y debilidades del negocio, es decir, variables internas que puedes
controlar. Y aunque tanto las oportunidades como las amenazas son externas y mas impredecibles, si
cuentas con un plan previsor puedes aprovecharlas y evitarlas, respectivamente.

Las variables que incluye son:

Fortalezas. Se refiere a aquellas caracteristicas que hacen de la empresa Unica y diferente a sus
competidores

- Oportunidades. Aqui el emprendedor debe enumerar qué demanda el mercado y cémo su
negocio podrad satisfacer esas necesidades a resolver

- Debilidades. La honestidad es muy importante en esta variable, pues hay que reconocer
cuales son los defectos del producto y/o servicio

- Amenazas. El empresario debe conocer muy bien la industria en la que participa, porque sélo
asi detectard de dénde puede venir un golpe de la competencia o qué le exigird su consumidor en el
corto, mediano y largo plazo.

Posteriormente, enfdcate en reconocer y documentar tu industria y mercado. Empieza por completar
estos puntos:

-Describir tu publico meta. ¢ Quién te comprard? ¢Son hombres o mujeres? Define edades, ingreso
promedio, habitos y costumbres, profesiones, etc. Recuerda que todo dato aporta informacidn que te
serd de gran utilidad

-Investigar datos demograficos del mercado. Incluye crecimiento del sector en los Ultimos tres afios,
compaiias lideres del sector, tendencias de consumo y perspectivas de crecimiento a corto, mediano
y largo plazo, etc.

-Saber con qué frecuencia se adquiere tu producto y/o servicio. Este dato es vital para calcular el
tiempo para completar tu ciclo de venta y asi determinar, por ejemplo, tus costos de almacenamiento
y distribucién.

-Estudiar a tus competidores. Investiga el valor agregado de la oferta de tu competencia, los precios
gue ofrecen y los canales de distribucion que utilizan. También presta atencién a sus estrategias de
venta y mercadotecnia. Consejo: no los imites y mejor usa esa informacion para depurar tus ideas.

3. Estructura mecanica
Aqui se encuentran incluidos los objetivos de la compafiia y las estrategias para lograrlos, asi como los
plazos en los que se deben reportar los primeros resultados. La estructura mecanica fungira a manera
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de bitacora y sera la que te ayudara a detectar errores y cambiar de tactica de inmediato en caso de

ser necesario.

Con base en la “Estructura del entorno”, determina qué estrategias implementards para crear un plan

de ventas y de mercadotecnia que garantice un flujo constante de ingresos en la empresa. Por lo

tanto, tendras que definir estos puntos:

- Precio de tu producto y/o servicio. Una buena forma de tasar tu oferta es investigar el rango en el
que oscilan los productos y/o servicios de tus competidores. Eso si, no castigues tu precio de venta
con tal de bajar el precio de venta al publico, mejor apuesta por tener procesos internos mas
eficientes que disminuyan tus costos de operacion.

- Planes de pago. Si tu producto y/o servicio es mas costoso que la tu competencia, puedes disefiar
esquemas de crédito o pagos diferidos. El objetivo es que tus clientes dejen de lado el tema del
precio y aprovechen los beneficios de financiamiento que ofreces.

-Fuerza de ventas. Aqui se determina el nimero de vendedores que necesitas para iniciar, asi como

su perfil y las habilidades requeridas para colocar tu oferta en el mercado con éxito. Se vale incluir los

esquemas de compensacion y pago.

-Canales de distribucion. Dependiendo de la naturaleza de lo que comercialices, tendras que elegir los

medios a través de los cuales tus clientes potenciales tendrdn acceso a tu oferta. Para ello, responde

preguntas como:

- ¢ Necesitas hacerte de inventario?

- ¢Requieres de un lugar para almacenar tu mercancia?

- ¢Tus ventas se hacen sobre pedido?

- ¢Te conviene mas tener un local o manejar un catalogo en Internet?

-Canales de comunicacion. Actualmente, las empresas se apoyan de otros medios ademas de los

tradicionales (como radio y televisién) para llegar a su publico meta. Por eso, ya no es necesario

invertir fuertes cantidades de dinero para contar con un canal masivo de comunicacidn. Basta con
tener definido el perfil de tu consumidor para elegir cual de las siguientes opciones te conviene mas
explorar:

+Spots de radio y television. Se recomienda para negocios que ya estan operando y que cuentan con

productos y/o servicios ya posicionados en la mente del publico.

+Redes sociales. La ventaja es que son de gran alcance e incluso, algunas de sus aplicaciones son

gratuitas. Son ideales para llegar a un publico juvenil, entre los 14 y 35 afios. Entre las mas populares,

se encuentran Facebook y Twitter.

+Campafias Web 2.0. Incluye los correos electrénicos directos, newsletters, blogs, paginas Web y Web

banners en sitios con alto trafico de cibernautas. Estas estrategias requieren de una inversion de

tiempo y dinero moderada.

4. Estructura financiera

La experiencia de algunos emprendedores muestra que la parte mas complicada al momento de
desarrollar un plan de negocios es la que tiene que ver con las finanzas. Sin embargo, ésta es la que
aporta mas informacidén acerca de la viabilidad de una idea para que se convierta en una empresa
exitosa.

La estructura financiera basica de un plan de negocios se compone de seis reportes:

- Estado de resultados pro-forma proyectado a tres afios. Tiene como objetivo presentar una
vision a futuro del comportamiento del negocio. “Se calcula considerando las siguientes variables:
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cuantas unidades venderas y a qué precio, costo de ventas por unidad, costos fijos, costos variables,
intereses (si tienes un crédito) e impuestos. El resultado sera la utilidad neta”, afirma la experta.
Balance general pro-forma proyectado a tres aiios. Este reporte se divide en dos variables: qué tiene
la empresa y como se financié. Contempla desde mobiliario y equipo (activos de la compaiiia), asi
como de dénde surgieron los recursos para adquirirlos.

- Flujo de caja pro-forma proyectado a tres afios. Aqui defines tus politicas de cuentas por
cobrar, qué plazo te dardn tus proveedores para cumplir tus obligaciones con ellos y cudl sera tu ciclo
de venta. Este reporte debe responder a estas dos preguntas: écuando voy a requerir de capital? y
¢de donde se obtendrdn esos recursos?

- Analisis del punto de equilibrio. Es una medida que indica las unidades que una empresa debe
vender para cubrir los costos fijos derivados de su propia operacién. Este dato es relevante para
determinar el momento en el que las ventas comenzardn a generar utilidades a la compaiiia.
Asegurate de que el punto de equilibrio sea algo real y alcanzable de acuerdo a tus posibilidades.
Coémo calcular tu punto de equilibrio.

- Analisis de escenarios. Toma el estado de resultados y proyecta (con ayuda de un software de
hoja de calculo) dos posibles escenarios: uno optimista, con un crecimiento anual del 20%, y otro
pesimista, con un 3%. De esta manera, sabras cudl seria tu utilidad en cada uno de los dos casos, asi
como el comportamiento del resto de las variables, como costos, gastos, inversiones, etc.

- Conclusiones. Este apartado es al que mas importancia le dardn los futuros inversionistas en
caso de que utilices tu plan de negocios como herramienta para conseguir financiamiento. Por ello,
debe incluir la Tasa Interna de Retorno y el analisis del punto de equilibrio, entre otros indicadores
clave.

5. Recursos humanos

Una tendencia entre los emprendedores es convertirse en “toddlogos” pues son ellos quienes, al
inicio, se hacen responsables tanto de la administracion como de la operacién del negocio. Sin
embargo, si la empresa cuenta con socios fundadores y un equipo de trabajo, es importante que se
delimiten funciones, responsabilidades, sueldos y prestaciones de acuerdo al rol que se tenga. A
continuacion, algunos consejos practicos para construir una estrategia de recursos humanos:
Comienza por desarrollar un organigrama en el que se delimiten las funciones, obligaciones y
responsabilidades del equipo con base en sus cargos.

Determina los sueldos, prestaciones e incentivos de cada puesto

- Si bien es cierto que serad dificil igualar los salarios que ofrecen las empresas que tienen anos
operando, también lo es que puedes “premiar” los esfuerzos de tu equipo con bonos o
reconocimientos por sus logros destacados

- Elabora una tabla en la que se identifique al lider de cada estrategia implementada al interior
de la organizacién e incluye sus funciones, gente a cargo, metas a alcanzar y en qué periodo debera
reportar sus resultados.

Una vez que se consolide tu empresa, lo ideal es crear un departamento de Recursos Humanos que se
encargue tanto de la contratacion como del desarrollo de cada trabajador.

Por otro lado, si tu plan de negocios lo diriges a inversionistas potenciales, Ruiz Massieu recomienda
incluir los contratos que hayas firmado con colaboradores, clientes y proveedores. También
contempla los documentos que te acreditan como una empresa formalmente constituida ante la
Secretaria de Hacienda y Crédito Publico (SHCP).
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Resumen Ejecutivo

Este documento tiene la funcidén de sintetizar toda la actividad de tu empresa y se genera con base en
tu plan de negocios una vez que éste quede listo.

Generalmente, el resumen es de una o dos paginas y debe incluir los siguientes puntos -Concepto

del negocio. Describe a la empresa, el producto o servicio que ofrece, su ventaja competitiva, las
caracteristicas de los clientes potenciales y el contexto donde se desenvuelve el negocio

-Factores financieros. En este rengldn, destacan elementos como ventas, ganancias, flujo de efectivo
y retorno de inversion.

-Necesidades financieras. Incluye el capital requerido para emprender o fortalecer el negocio, asi
como el destino de cada peso invertido

-Posicion actual del negocio. Provee informacion relevante como el numero de afios de operacion de
la empresa, el nombre del propietario y socios, asi como personal clave.

-Los mayores resultados conseguidos. Se trata de un informe sobre los principales logros alcanzados,
por ejemplo, registro de patentes, desarrollo de prototipos o tecnologia, etc.

NOTA

Por favor ayudense con el siguiente video DE COMO HABLAR EN PUBLICO, para que realicen los 6
items después de ver el video "CREA TU MENTE EMPRESARIAL"

La Politica Nacional de Emprendimiento orienta su accion hacia la creacién de nuevas empresas con
cultura emprendedora innovadora, de potencial de crecimiento rapido y que generen valor agregado
a la economia, a partir de procesos de innovacidn y desarrollo tecnolégico, dando respuesta a las
necesidades del mercado

POLITICAS DE EMPRENDIMIENTO

El articulo pretende determinar, bajo el enfoque de politicas publicas, los principales factores que
condujeron a la generacion de una politica de emprendimiento en Colombia en el periodo 2002—-
2010, resaltando el papel del Servicio Nacional de Aprendizaje y las universidades. El trabajo
corresponde a una investigacion exploratoria—descriptiva. Se utiliza informacion primaria (encuestas y
entrevistas a expertos en el tema) y secundaria (revisién de documentos varios). Se obtienen 2
lecciones principales: 1) para generar una politica de emprendimiento no es condicion previa contar
con una ley o documento que la impulse, sino con voluntad politica y visién clara de lo que se
persigue por parte de los actores involucrados, y 2) las entidades gubernamentales que lideran su
disefio y ejecucion, al igual que sus directivos, deben contar al menos con amplia credibilidad,
experiencia y estabilidad.

PREGUNTAS CLAVES PARA EMPRENDER UN NEGOCIO DIGITAL La idea
¢Qué y para qué? ¢Qué ofrezco? ¢Por qué lo ofrezco? éQué problema resuelvo?

Audiencia y clientes
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¢A quién beneficia mi proyecto? ¢A quiénes les interesa ese beneficio? ¢ Pagarian por ello?
Equipo

é¢Formaste uno? ¢Qué habilidades necesitas reunir de distintas personas?

Fuentes de ingreso

¢ldentificaste fuentes de ingresos o fondos? ¢ Como los vas a administrar? ¢ Cuanto te cuesta el

proyecto? ¢Sabes cudl es tu capital social?
Distribucion
¢Tienes claro el formato? ¢ Conoces los mejores canales de distribucidn de tu contenido? ¢ Tienes una

red de contactos?

Observar el video sobre la ley 1014 del 2006 del EMPRENDIMIENTO Y COMO ACTIVIDAD contestar las
preguntas que se encuentran en el mismo video. Estas preguntas deben quedar en el cuaderno en el
mismo orden.

MODELO CAMVAS EN EMPRENDIMIENTO

ACTIVIDAD EN CASA.

Después de analizar el modelo camvas, hacer exactamente el esquema, dando respuesta a cada uno
de los interrogantes de cada cuadro, pero aplicandolo en su emprendimiento.

Por favor observar el video como orientacion para mejorar su empresa y para las estudiantes que
no han podido establecer su emprendimiento.

“EL HOMBRE NUNCA SABE DE LO QUE ES CAPAZ HASTA QUE LO INTENTA”.
CHARLES DICKENS
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