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PROPOSITO

Comprender la importancia del buen uso de la energia que permita emprender
proyectos que beneficien al ser humano.
ACTIVIDAD 1 (INDAGACION)

Los tres cerditos emprendedores y el lobo feroz de la crisis

Esta es la version adaptada a los negocios del famoso cuento de los tres cerditos y el
lobo feroz. Cuenta la historia de tres hermanos que querian ser emprendedores. Después
de mucho hablar entre ellos, encontraron tres buenas ideas de negocio, y como no se
ponian de acuerdo, decidieron emprender en solitario, alla por el 2005.

El primer cerdito

Montd su empresa sin pensarselo mucho. Vio cémo se podia hacer bastante dinero
con el negocio inmobiliario “Chiringuito inmobiliario S.L”, y se dedico a la compraventa de
solares. Como era el mas vago de los hermanos y le gustaba la buena vida, trabaja poco,
y se gastaba con rapidez los suculentos beneficios que dejaban las operaciones.

El segundo cerdito

Habia pensado en abrir un restaurante “Tapas y montaditos”. Notaba como podia subir
el precio de los menus frecuentemente sin perder clientela. Al principio trabajé duro, pero
cuando vio que su hermano menor ganaba mucho dinero sin esforzarse mucho, contraté
a alguien para gestionar el local y empez6 a disfrutar de los buenos ingresos que le daba
el establecimiento.

El mayor de los hermanos




Apost6 por las nuevas tecnologias. Invirti6 mucho tiempo y dinero desarrollando una
nueva plataforma de publicidad en Internet “Internet Adverts Corp”. El concepto era
prometedor, pero sus ingresos muy débiles respecto a los comodos beneficios de sus
hermanos. Sin embargo, el cerdito no se daba por vencido.

Planificaba, rectificaba, probaba sin cesar nuevas ideas, apoyandose en el talento de la
gente emprendedora que conocia a medida que iba profundizando en el negocio.

Aviso: viene el lobo

Un dia de finales de 2006 los tres hermanos se reunieron para hablar de sus negocios.
El mas joven y el més ocioso vino con su nuevo coche, un Cayenne comprado a crédito.
El otro hermano acudié en un Volvo de gama media, parcialmente pagado. El mayor vino
en Metro. Este ultimo aviso a sus hermanos. Muchos indicadores econémicos mostraban
gue el boom inmobiliario era en realidad una burbuja crediticia, y que habia que ir
preparandose porque venia el lobo: una crisis econdmica cuyo impacto era dificil de
medir. Los dos hermanos mas jovenes escucharon con atencion la opinion del mayor,
que respetaban, pero en cuanto se separaron volvieron a sus viejas costumbres.

Empieza la crisis

A mediados de 2007 la crisis vino a visitar al mas joven. Llevaba meses sin vender un
terreno, y todos los beneficios que habia acumulado durante los afios anteriores les habia
gastado o reinvertido en nuevos terrenos. Ya no le alcanzaba el dinero para pagar sus
créditos. A punto de que le embargaran, decidio pedir ayuda a su hermano mas cercano.

El cerdito mediano le acogio sin pensarselo. Le explicé que el restaurante iba muy
bien, y decidié prescindir del gerente del bar para colocar a su hermano. Cuando las
ventas bajaron a mediados de 2008 y el lobo de la crisis vino a tocar a su puerta, el
restaurante al principio resistio. Los dos hermanos tomaron medidas, redujeron sus
niveles de vida, hicieron precios mas econémicos, pero las ventas seguian cayendo.

Como el negocio no tenia tesoreria ahorrada de la época de bonanza, poco a poco se
hizo inevitable el cierre. Antes de que la crisis les atrapara, decidieron finalizar
limpiamente el negocio, despidiendo a los empleados con sus correspondientes
indemnizaciones, y acudieron a su hermano mayor.

Fueron bien recibidos. En el ultimo afio la empresa tecnol6gica del mayor de los
cerditos se habia consolidado. Habia reinvertido cada euro de beneficios para mejorar la
calidad de su producto en aspectos de valor afiadido. Habia seguido en lo personal con
un nivel de vida espartano, pero finalmente el negocio despegaba. Ayudada por el
crecimiento vertiginoso de todo el sector de la publicidad en Internet, la empresa del
mayor estaba a punto de recibir fondos de una empresa de Capital Riesgo para pasar a

una escala mayor.



Cuando la crisis afect6 al crédito, los tres cerditos durante unos momentos vacilaron.
¢Iban a echarse por atras los inversores? ¢ Se iba a quedar sin crecimiento la empresa?
Pero no fue asi.

Los socios de Capital Riesgo fueron convencidos por la estrategia y los resultados
conseguidos por el hermano mayor, y entraron en el proyecto. Los otros dos hermanos
pudieron ser contratados en funciones que correspondian a sus habilidades, pero sin mas
favores que haber podido entrar. Fuente: Kerfant, A. (2010).

Ahora responde:

1. ¢Qué ensefianza te deja esta fabula?

2. ¢Qué ventajas tiene para una empresa, la forma de asociacién de los integrantes
gue la conforman?

3. ¢Esta preparado para dedicar el tiempo, el dinero y recursos necesarios para
iniciar una empresa?, justifiqgue su respuesta

4. Elija su grupo de trabajo y el producto para iniciar su proyecto empresarial

ACTIVIDAD 2 (CONCEPTUALIZACION)
La empresa: Es una entidad conformada basicamente por personas, aspiraciones,
realizaciones, bienes materiales y capacidades técnicas y financieras; todo lo cual, le
permite dedicarse a la producciény transformacion de productos y/o la prestacion
de servicios para satisfacer necesidades y deseos existentes en la sociedad, con la
finalidad de obtener una utilidad o beneficio

Estructura bésica de la empresa

Propietarioy | Es el duefioy los inversionistas
Accionistas

Contador y . - .
personeria Profesional que suministra informes
: juridica financieros parala toma de decisiones
Area
administrativa
Gerente y Coordinan o dirigen actividades y
Subgerente

Ayudan a operar de funciones de un grupo de trabajo

forma eficiente y efectiva Personal

Ordena, organiza y dispone asuntos bajo su responsabilidad

DiseRador Desarrolla el disefio de un objeto, producto o concepto

Empresa I Abastecedor | Lista de proveedores de articulos
Area de
operacion
Marketing Herramienta de gestion que
Ayudan a generar ofrece estrategias competitivas
mayor productividad Produccién
(Operarios) Supervisan y controlan maguinaria utilizada

en las diferentes etapas de produccién

Vendedor Comercializacién de productos v servicios
Area comercial
Cajero

Atrae clientela Recepcidn, entrega y custodia de dineros



https://www.monografias.com/trabajos16/configuraciones-productivas/configuraciones-productivas.shtml
https://www.monografias.com/trabajos6/juti/juti.shtml
https://www.monografias.com/trabajos54/produccion-sistema-economico/produccion-sistema-economico.shtml
https://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
https://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
https://www.monografias.com/trabajos35/sociedad/sociedad.shtml
https://www.monografias.com/trabajos4/costo/costo.shtml

La idea: Nuestra mente tiene pensamientos ya vividos (60 %) nuevas acciones (40%) las
cuales desechamos en muchas ocasiones por falta de estimulos o voluntad propia. Con
una mente emprendedora, muchas de estas ideas las podemos retomar y convertirse en
un gran empresario. Una mente emprendedora conduce sus comportamientos hacia
actividades y resultados generadores de valor, comprendiendo los riesgos de sus
acciones, aceptado los cambios, solucionando las adversidades que surgen alcanzando el
éxito de la empresa. Un empresario es una persona que, de forma individual o colectiva,
fija los objetivos y toma las decisiones estratégicas acerca de las metas, los medios, la
administracion y el control de las empresas, asume la responsabilidad tanto comercial
como legal frente a terceros, tiene caracteristicas propias como ser autentico, observador,
arriesgado, examinador de necesidades propias y de la sociedad, eliminador de
paradigmas, disciplinado y optimista para asi poder elegir una idea empresarial,
desarrollarla y luego materializarla.

El riesgo al fracaso de una idea siempre va a existir, lo importante es minimizarlo; ya
gue depende del grado de aceptacion que la idea tenga en la sociedad, para esto:

e Sedebe tener claro laideay el objetivo

¢ No salirse del contexto ni el ambiente que lo rodea

e Observe que hay en el mercado y como se puede mejorar

e Sondear alos amigos y vecinos sobre el producto o servicio en mente

e Tomar decisiones con base a lo observado
Plan de negocios: Es un instrumento que permite comunicar una idea de negocio para
venderla u obtener una respuesta positiva por parte de los inversores, permite evaluar la
viabilidad de sus ideas y concretar un seguimiento de su puesta en marcha, debe incluir el
detalle del plan de accion que es una hoja de ruta que organizada, que orienta e
implementa el conjunto de tareas necesarias para la consecuciéon de objetivos y metas.

Una forma dindmica de presentar el plan de negocios es mediante la herramienta
Power point, creada por Microsoft. Es un software que permite realizar presentaciones
multimediales a través de diapositivas, se puede utilizar texto esquematizado, imagenes,
musica y animaciones que hacen llamativo e interesante el tema expuesto.

Cuando se disefia el plan de negocios se debe hacer un estudio de mercadeo se debe
tener en cuenta:

1. EIl entorno: se debe conocer el sitio donde se establecerd la empresa, (factores
socio econdmicos, culturales, medioambientales, entre otros)

2. Lademanda: Un producto o servicio es bueno si se vende y genera satisfaccion,
(necesidades de los clientes, necesidades a satisfacer y en qué forma)


https://definicion.de/plan-de-accion

3. Los clientes: Se debe identificar quiénes compran, qué, donde y por qué compran,

cémo, cuando y cuanto compran

4. La competencia: Otras empresas que satisfacen la misma necesidad, se debe
conocer cual serd nuestro valor agregado y de la otra empresa se debe conocer el
tamafio y ubicacion, caracteristicas de sus productos o servicios y clientes, calidad de sus

productos con relacion al precio, canales de distribucién, medios publicitarios y sus

proveedores

5. Los proveedores: se debe garantizar el suministro adecuado de insumos o materia

prima para realizar sus actividades

Pasos para desarrollar el plan de negocios

4, Identifica las
caracteristicas tus
competidores:
(existentes y

potenciales);

3. Identifica el | fortalezas y
mercado (tamafio, debilidades, precios,
barreras, volumenes de venta,

tendencias) y \ estrategias

publico objetivo

(segmentacidn,
necesidades, factor

de crecimianto)

1. Escribe la idea

| detunegocio |

2. Define el
producto o
servicio a ofrecer
(caracteristicas -
funcionalidades -
necesidades que
cubre en el
mercado) y posible
valor

5. Escribe la
identidad de tu
empresa:

Misidn, visidn,

ohjetivos y metas
a corto, mediano y

largo plazo

Modelo de negocio (modelo Canvas):

7 Actividades claves

8 Alianzas ¢Qué actividades
¢Cuales seran los necesito desarrollar
socios claves o para generar valor a mi
estratégicos producto o servicio?
(proveedores,
clientes y 6 Recursos claves
accionistas)? ¢QuE recursos necesito

para generar valor a mi
producto o servicio?

9 Costos
¢Cual sera la estructura de costos que se
implementara para mostrar la utilidad de
nuestra empresa?

1 Propuesta
de valor
¢Como
queremos
generar valor
para nuestros
clientes?

" -

6. Elige tu modelo de
negocio y elabora tu

plan financiero: recursos,
presupuesto, proyeccion

de lineas de ingresos v

gastos con estimaciones

l6gicas para los dos
primeros afios.

4 Relacion con
los clientes
¢Cudl es el tipo
de relacion que
esperan los
clientes?

3 Canales
¢COmo entregar
la propuesta de
valor a nuestros
clientes?

2 Segmento de
clientes

Conocer muy bien;
¢Para quién es la
propuesta de valor?

5 Flujo de ingresos
¢Cual sera el valor que esta dispuesto a pagar nuestros
clientes por nuestros productos o servicios?



Es una representacion abstracta de una empresa, ya sea de manera textual o grafica, de
todos los conceptos relacionados, acuerdos financieros, y el portafolio central de
productos o servicios que se ofrecera con base en las acciones necesarias para alcanzar
las metas y objetivos estratégicos. Debe ser rentable (genere utilidad), escalables
(crecimiento de la empresa), repetibles (estandarizarlos para replicarlos), Viables (se
puede llevar a cabo) y deseable (sera exitoso). La anterior es una herramienta testea y
validad la viabilidad de un modelo de negocio:
ACTIVIDAD 3 (APLICACION Y EVALUACION)
1. Piense en un negocio que crea que le genere ingresos para usted y su familia
2. Explique su proyecto empresarial (plan de negocios)
3. Disefie el modelo Canvas a su idea de negocio en una presentacion de Power Point o
en cartelera
4. Haga una lista de recursos que necesite para iniciar su empresa, piense en recursos
humanaos, fisicos, tecnoldgicos, entre otros
5. Haga un presupuesto de gastos de inversion (si hay accionistas - inversores sefiale
¢cudl es la inversion de cada uno?)
6. Haga una lista de materiales necesarios para iniciar la produccion, con su
presupuesto
7. Coloque el posible valor del producto, tenga en cuenta la inversion y la ganancia;
justifique las razones
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