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PRESENTACION

Estimado(a) estudiante:

Susaeta Ediciones, pone a la disposicion de la comunidad educativa, la
nueva asignatura de Aprender, Emprender, Prosperar, este libro ha sido
disefiado con el propésito de facilitar el aprendizaje del estudiante. Se
ha tomado en cuenta el nuevo curriculo vigente 2018, del Ministerio de
Educacién de Nicaragua.

Esta asignatura ayudard a los estudiantes a desarrollar sus habilidades
y destrezas emprendedoras para que las lleven a la practica con mayor
seguridad y autodeterminacién, apoyados con el conocimiento cientifico
que les brinda el texto.

Los recursos educativos utilizados en el aprendizaje como condicién
fundamental para la construccién y adquisiciéon del nuevo conocimiento,
radica en apropiarse de cada planteamiento teérico que estos ofrecen,
de manera que se hace necesario interactuar con cada recurso didéctico,
ya que por si solo no actdan, sino que usted como estudiante le de vida
junto con el apoyo del docente, el libro es un instrumento que le facilitard
adquirir y poner en préctica sus habilidades y espiritu emprendedor.

Este libro esté estructurado en cuatro unidades didécticas donde se estudian
la orientacién vocacional y laboral y la bisqueda y aplicacién de la idea
emprendedora de manera exitosa.

Esperamos que aproveche cada
tema desarrollado en cada unidad
y que cumplan el propdsito por
el cual fue creado este libro, asi
mismo deseamos que sea un
emprendedor potencial en
un futuro cercano.
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Potenciando mis
actitudes y habilidades
emprendedoras




IMPORTANCIA DEL PROGRAMA DE
APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

DESDE LO PERSONAL, FAMILIAR, ESCOLAR

= 2Por qué es importante aprender a emprender?

= 2Conoces a un emprendedor en tu familia o en
tu escuela?

El emprendimiento es el mejor camino para crecer -
econémicamente, para ser independientes y para tener
una calidad de vida acorde a nuestras expectativas.

Ser un emprendedor tiene ventajas porque contribuye
a la creacion de empleos, a tener confianza en
si mismo, porque si emprendid un nuevo rumbo,
nuevas ideas, superd obstdculos, y se lanzé al mundo
empresarial, le permitird saber que si se lanzé es
porque estd seguro de si mismo para emprender,
para caer, aprender y levantarse.

Ser emprendedor no solo es importante para una
empresa, también lo es para la familia, amigos y
personas que te rodean debido al hecho de tener un

espiritu emp[’endedmn conlleva a ser un !lder y hace £ emprendimiené
que las demds personas te tomen como ejemplo para significa realizar algo

- nuevo, desde un dibudo
poder alcanzar sus metas y suefos. Bet4 10 orachnizacion

de un proyecto
personal economico.

En lo personal

Emprender, no es facil y esté claro que es para valientes,
para quienes corren el riesgo de perder quizds una
y otra vez hasta lograr alcanzar su meta, significa
lanzarse a un mundo de criticas, de desafios, de
aventuras que te hacen ser fuerte, seguro de ti mismo
y con ganas de atrapar el mundo; ser emprendedor
también te exige tener pasién y disciplina.

_ Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién



Potenciando mis actitudes y habilidades emprendedoras

unidad

En lo familiar

Para comenzar, debemos definir 2Qué entendemos
por emprendimiento familiar¢ Un emprendimiento
familiar nace cuando un sistema-familia y un
sistema-negocio se unen para conformar una
empresa familiar. En ese momento se genera una
sociedad distinta de una empresa cualquierg,
pues en ella estdn involucrados dos dmbitos
que suelen moverse: la familia y los negocios.
El emprendimiento familiar es sumamente
importante por la sencilla razén que la familia y el
emprendimiento sostienen al mundo.

En lo escolar

El emprendimiento escolar es una clave esencial
para que los estudiantes asuman riesgos, sean
independientes y tengan confianza en su futuro
laboral.

Fomentar el emprendimiento en ninos y j6venes
es Importante para promover su autonomia y
superacidén ante la vida, los beneficios de esta
prdactica son multiples: se desarrolla la creatividad,
la asertividad, la confianza y el pensamiento
positivo; por otro lado, también mejora la
capacidad para resolver conflictos y la toma de
decisiones acertadas.

Si bien hay personas que nacen con cualidades
idéneas para ser unos grandes emprendedores,
gran parte de las cualidades son adquiridas. Es
por ello que poner en prdctica el emprendimiento
en la educacién es la clave para que los futuros
emprendedores sean capaces de innovar, crear y
adaptarse a los cambios.

Una de las actitudes mds importantes de una
persona emprendedora es la iniciativa, sabias
que Steve Jobs no acabd la carrera, pero, sin
embargo, fue capaz de sacar a flote su propia
empresa. La iniciativa consiste en lanzarse a la
piscina y transtormar las ideas en acciones.

Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién



APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Lagros y lecciones dprendidds del Pr-ogramd Aprender, Emprender, Prospemr
B _

El estudio de esta asignatura te ayudard a fortalecer tus capacidades,

habilidades e ideas emprendedoras, ya no serds el mismo, sino
P g ¥ ;
que te convertirds en el protagonista de tu propio cambio, de tu

crecimiento como emprendedor.

Aprenderds a superar tus propios obstaculos, a ser disciplinado en tus
tareas, a saber, escuchar las criticas de los demds, para superar tus
debilidades, para convertirlas en fortalezas y sobre todo a trabajar
con pasién y vocacién emprendedora todo lo que te propongas

para ello tienes que:

-4

<+ Ser responsable de tu propio
aprendizaje.

% Ser participativo,
comunicativo, productivo y
responsable.

< Trabajar de manera
colaborativa con tus
companeros.

%+ Construir y contribuir en
los trabajos realizados en
equipo.

%+ Sistematizar la informacién.

&

*

*

» Definir tus propias
tareas y trabajar en ellas
independientemente del
tiempo que requieran.

' 4

lo aprendido =

-4

& &

- b

L)

*

Utilizar la tecnologia para
enriquecer tus aprendizajes
siempre de manera
responsable.

Tener siempre presente la
meta a lograr, asi como del
reto en el que debes trabajar.

Utilizar tus habilidades para
alcanzar tus propésitos,

por ejemplo, administrar

el tiempo, ejercitar la
responsabilidad, mantener
activo el equipo entre otras.

Ser critico, auténomo y
capaz de aprender a buscar
informacién, procesarla,
seleccionar y evaluar.

1. Basado en la importancia de Aprender, Emprender y Prosperar, elabora una lista de los tipos
de negocios que puedes emprender tomando en cuenta tus habilidades desde lo personal,
familiar y escolar. Comparte tu trabajo con tus companeras y compafieros de clases.

m Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccion



HABILIDADES EMPRENDEDORAS

= 2Qué es una habilidad?

= 2Queé es ser un emprendedor?

Habilidad es la capacidad, destreza, talento, aptitud innata,
competencia, inteligencia que una persona tiene para ejercer
determinada actividad, trabajo u oficio.

Ademds de tener las habilidades técnicas, un emprendedor debe
poseer ciertas cualidades personales, estas son mds dificiles
de desarrollar, porque suelen ser innatas en cada persona. Sin
embargo, hay algunas que son necesarias como la perseverancia y
la habilidad de aceptar y aprender de los fracasos. Las habilidades
de un emprendedor describen su grado de competencia para
cumplir objetivos y metas la necesidad de conseguir las propias
metas se traduce en una gran capacidad de trabajo y en la
tenacidad y perseverancia necesarias para mantener el rumbo.

Autoconocimiento Y autoconfianza

En la autoconfianza se esconde un poder que todos tenemos, que
es, creer en nosotros mismos. A lo largo de nuestro desarrollo
personal vamos puliendo nuestros defectos y nuestras virtudes.
Con base a nuestra experiencia y aprendizajes vamos moldeando
el ser Unico que somos.

¢Como se construye entonces una buena autoconfianza?

Si nos centramos en primer lugar en nuestro autoconocimiento,
te facilita una visién Unica acerca de ti. Donde puedes comprobar
que no eres una persona mds, eres tU, un ser Unico, gozas de una
personalidad, de unos talentos y unas experiencias que nadie mas
tiene. Si eres capaz de valorar ese tesoro que eres, podrds entonces,
comenzar a sacarle el mayor provecho, pulirte y desarrollarte.

“Si crees que puedes, como si crees que no puedes, en ambos,
casos tienes razén” Henry Ford.

Tu puedes
desmostrar la
capacidad que tienes
para realizar una
idea emprendedora.

Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccion _



APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Esta conocida frase refleja muy bien la importancia que tiene en el éxito o fracaso. La autoconfianza
se pone a prueba sobre todo en momentos de crisis. Debes tener claro qué es lo que quieres
conseguir y cdmo lo vas a hacer. Y estar consciente de que el camino se hace al andar porque
muchas cosas no saldrdn como habias previsto. Si tienes confianza, superards el miedo al futuro.

Perseverancia ]

o
El término perseverancia proviene del latin perseverantia. La g
perseverancia es sinénimo de constancia, persistencia, firmeza, /
dedicacién y tesén. En este sentido, se aplica tanto en las ideas, Si ya tienes la idea
como en las actitudes, en la realizacién de algo y en la ejecucién muy clara, lucha por

conseguir aquello que

de propdsitos. te propones.

El término perseverancia, puede ser empleado en cualquier
circunstancia de la vida. Para ser perseverante se debe tener un =
objetivo claro o una meta que justifique el esfuerzo o dedicacién en
un periodo de tiempo generalmente extenso. Es por ello que se dice
que la perseverancia es la clave del éxito en muchas situaciones, lo
importante es saber cudndo perseverar y cudndo no.

El emprendedor tiene que aceptar los problemas y tomar decisiones
para solucionarlos con eficacia. El emprendedor debe anticiparse
a las dificultades, y estar en la capacidad de identificar cuando

algo estd mal para corregirlo con ayuda de todos.

Los emprendedores deben ser capaces de lidiar con obstdculos.
Un negocio no se construye de la noche a la mafana, toma
tiempo. Debes acostumbrarte a que la gente te diga que no. Lo
que hace que un emprendedor sea grandioso es la perseverancia
para crecer a pesar de la cantidad de veces que los rechazaron.

Toma de riesgos

El riesgo es inherente al emprendimiento. Es extrafio que podamos
conocer todas las posibles consecuencias de nuestras decisiones,
esto por si solo conlleva mucho riesgo.

El riesgo, por otra parte, es subjetivo. Lo que uno puede ver como
mucho riesgo otro lo puede ver como una oportunidad.

¢Tienen los emprendedores mayor tendencia al riesgo?¢ esto no
es exactamente asi. Sencillamente es una percepcidén diferente del
riesgo.

Las decisiones estratégicas que los emprendedores toman, tienen
riesgo, pero las ignoran porque ellos ven una perspectiva mds
optimista para los objetivos que persiguen, para favorecer el
resultado que mejor les conviene.

e ———
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unidad

Potenciando mis actitudes y habilidades emprendedoras

¢Como se debe entonces enfrentar un emprendedor a sus riesgos?

Enel casode un emprendedor hay que hacerse preguntas analizando las posibles consecuencias
y de los posibles perjuicios econdmicos.

Por ejemplo:

*

% 2Cudnto me costaria volver a hacer lo que estoy haciendo?
&

% 2Perderia o ganaria mi experiencia si salgo a emprender y vuelvo a trabajar si fracaso?

< 2Qué debo hacer entonces para tomar mejores decisiones?

Papr-ender de los errores

Los errores no son exactamente lo mismo que un fracaso,
aunque los dos sirven como aprendizaje para el futuro. La
diferencia estd bdsicamente en que el fracaso se puede
deber a problemas ajenos, mientras que los errores
siempre son responsabilidad nuestra. Por eso, asumir la
responsabilidad que tenemos en ellos es el primer paso
para evitarlos.

Otra diferencia importante es que no siempre el error
conduce al fracaso. El error, detectado a tiempo, se
puede rectificar antes de que sea demasiado tarde. Hay
que aceptar que la posibilidod de equivocarse es parte
del trabajo. Lo importante no es evitar equivocarse, sino
saber cudnto tiempo vamos a permanecer en el error.
Quien asume que puede cometer errores puede aprender
a identificar por qué los comete y puede identificar las
dificultades que le llevan a cometerlos, para adelantar una
respuesta antes de cometerlos.

Sonador

Un emprendedor es una persona que pone en marcha
y con determinacién un suefo, es decir que es capaz de
concretizarlo y hacerlo realidad. El primer paso para lograr
tus suenos es crear un plan con ellos. Un emprendedor
toma sus suenos y los convierten en objetivos y metas para
luego elaborar un plan que les permita lograr todo lo que
se propongan.

A diferencia de un sonador, el emprendedor es aquel
que ajusta su idea a la realidad siendo consciente
del proceso que existe detrés de un plan de accién. ! e
El sofador suefia, pero el emprendedor busca los }*f_ r_”_/ﬂ’;”
medios para materializar esa idea. J {I _' ‘

_—

e
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& APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Dispuesto a aprender -

La formacién es indispensable para todo emprendedor, para
destacarse en cualquier drea; implica un gran dominio técnico,
conocimiento de metodologias, finanzas, liderazgo y habilidades
sociales y psicolégicas.

El emprendedor tiene que evaluar los problemas que se le
presenten y tomar decisiones para solucionarlos con eficacia
anticipdndose a las dificultades, y en la capacidad de identificar
cuando algo estd mal para corregirlo con ayuda de todos.

Hay cosas que solo se pueden aprender en la prdctica y por
mucho que se lean en los libros, mientras no se hayan vivido, no
se tiene la suficiente autoridad para tomar decisiones acertadas.

Autonomia

La autonomia se describe como la capacidad que tiene un
individuo de sentir, pensar y tomar decisiones por si mismo,
y es una caracteristica del emprendedor. Apostar a nuevos
proyectos con autonomia, capacidad de asumir los riesgos con
responsabilidad.

Un emprendedor desarrolla la capacidad de pensar por cuenta
propia, asumiendo las consecuencias de sus decisiones y los
resultados que esto conlleva, esto los impulsa a desarrollar su
iniciativa empresarial y a crecer de emprendedor a empresario.

e
- o F a a ¢
Vision de organizacion
La base de todo emprendimiento debe ser la organizacién vy vy
el pilar de esta organizacién, es la elaboracién de un plan de Un emprendedor
negocios. El plan de negocios estd intrinsecamente relacionado tiene la capacidad

de organizar un
equipo de trabado.

con la anticipacién de la toma de decisiones y la forma de llevar
a cabo nuestro proyecto emprendedor.

Bdsicamente consiste en tijar objetivos y establecer la forma de
alcanzarlos. m

Muchas veces, aunque creamos tener muy en claro que es lo
queremos y cémo lograrlo, no es suficiente si no documentamos
(establecer por escrito) aquello que tenemos en mente.

La organizacién te ayudard a establecer fodas las tareas que se
deben realizar en la empresa y encontrar las personas idéneas

para que las realicen. Del mismo modo, habrd un uso mds

eficiente de los recursos de la empresa y permite plantear los
objetivos que se tienen a corto, mediano y largo plazo.
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Potenciando mis actitudes y habilidades emprendedoras

unidad

Las diferentes tareas a desarrollar en el seno de la empresa requieren de una correcta organizacion.
Se deberdn asignar las personas a los puestos de trabajo y a las actividades concretas en funcién de
las necesidades globales de la empresa y de las aptitudes individuales de cada persona trabajadora.

Ten en cuenta que la organizacion de la empresa es muy Util, sin importar el tamano que esta tenga.

Voluntad de 9esti6n

El emprendedor es la persona que realiza la gestién directiva
de los diferentes recursos que se ponen en juego para crear su
negocio.

]
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La capacidad directiva o de gestién del propietario y del
trabajador, tienden a unirse en una sola persona, como gestor
debe captar los recursos necesarios, transformarlos en productos
y servicios, respetuosos con el medio ambiente que ofrece a los
clientes dando respuesta a sus expectativas y demandas, generar
satisfaccién entre los empleados, conseguir una contrapartida
econdédmica que consiga cubrir todos los costos directos y gastos
generales de la empresa, que le permita obtener un margen de
beneficio suficiente para poderlo reinvertir y desarrollar el negocio
y asi contribuir al crecimiento econémico y bienestar social.

; 1

.
-

Ademds, deberdé tener conocimientos de dos tipos:

Formacién profesional -

Su formacién como gestor estard dirigida a la empresa en su !
conjunto. Es un “hombre orquesta”, capaz de elaborar un
proyecto de empresa y ponerlo en marcha. No es necesario que
sea un gran experto en todas las dreas de la empresa, pero si con
criterios para tomar decisiones. Esta formacién conviene que la
adquiera antes de iniciar la actividad y después se preocupe de
estar actualizado.

Oficio del sector

El conocimiento del sector o del “oficio” es necesario para
entrar en un sector especifico. Lo ideal es que tenga experiencia
profesional en él, pero si no es asi deberd aprenderlo o conseguir
la colaboracién de un especialista, como socio o profesional. -

;

lo aprendido =%

1. En equipos de cuatro estudiantes, elaboren un cuadro sinéptico sobre el desarrollo de la cultura
del emprendimiento en el sector productivo, (maquila y agricultura) y aplicando las habilidades
emprendedoras. Compartan su trabajo con sus compafieras y companeros de clase.
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LOS VALORES QUE DEBE DE

POSEER UN LIDER

= 2Qué valores especiales debe de poseer un
emprendedor?

= 2Reconoces algunos de esos valores en ti¢

Los valores son los principios que rigen los
comportamientos humanos y/o sociales, permiten

que sus integrantes interactien de manera Despierta a ese lider
g Inf f - g I que esta dentro,
como personas, y facilitan alcanzar objetivos que propios proyectos.

no serian posibles de manera individual.

Un lider es una persona capaz de tomar todo
tipo de decisiones y un modelo a imitar para sus
seguidores. Pero no todos tienen las dotes para
conseguir alcanzar el liderazgo que muchos
poseen. ¢Es algo innato?¢ Por supuesto que no. La
educacién que reciben y los valores que adoptan
suelen ser los factores que los hacen especiales.
Estos son los principios que van de la mano del
liderazgo.

Visionario

El liderazgo visionario es el que va mas alld del
simple liderazgo, del carisma, es aquel capaz
de anticiparse a los hechos y que cuenta con la
capacidad de crear y dar lugar a una visién realista
e interesante del futuro.

Este estilo de liderazgo es muy 0til cuando se busca
establecer y cumplir una meta compartida a largo
plazo, ya que el lider puede motivar al equipo
al cumplimiento de la misma, convirtiéndose
facilmente en un modelo a seguir para el equipo.
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Potenciando mis actitudes y habilidades emprendedoras

Este tipo de liderazgo tiene una visién a largo plazo que le
permite anticiparse no sélo a los acontecimientos sino que se
pueden anticipar problemas y de esta manera poder luchar
contra ellos o combatirlos antes de que existan, detectar
oportunidades antes que los demds de esta manera ganan
ventaja competitiva.

Un ejemplo de lideres visionarios son las personas que
encabezan los movimientos sociales y algunos psicélogos
consideran que Steve Jobs es un buen ejemplo de este
estilo de liderazgo.

Compromiso

Un lider comprometido es aquel que inspira y contagia su
entusiasmo y pasién haciendo que sus subordinados sientan
como suyos todos y cada uno de los logros conseguidos.

Elliderazgo, que realmente estd necesitando la organizacién,
y el equipo de trabajo, es precisamente el lider que tiene
vocacién por lo que hace y pasién por las funciones que
se le han otorgado ejecutar dentro de la organizacién, este
tipo de lider manifiesta en sus decisiones, el compromiso
que tiene para con su equipo de trabajo.

No se dan por vencidos y trabajan duro para mantener su
éxito. Se nota que disfrutan con lo que hacen y no pierden
la ilusién por seguir cosechando triunfos. Todo parece poco
cuando se trata de crecer profesionalmente.

Conciliador

Los lideres conciliadores cuentan con la habilidad de crear
relaciones de forma instintiva. Es un estilo de liderazgo muy Util.

El lider se caracteriza por propiciar la comunicacién
cuando hay problemas o dificultades, actuando de manera
imparcial y tratando de conciliar entre las partes, no
impone soluciones sino llevar a quienes tienen diferencias
a encontrar la solucién.

Carisma

Saben lo importante que es mantener una buena relacién
tanto con sus empleados como con sus clientes y desarrollan
dotes para conseguirlo. Se interesan por conocer los
intereses de las personas y cautivarles con los suyos. El
desarrollo del espiritu del equipo es la base de su trabajo.
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La vision también'de
emprender tu propio
negocio, en sectores
o productos que
seran clave en un
futuro.

S /
El compromiso de un
[ lider es la organizacion
para garantizar lo
medor de su proyecto y
su equipo de trabado.




g 1"
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En los momentos dificiles la accién de un lider y
es fur:ldcm‘:lenml. P::::-:seen' la cualidad de lsuber Grealim planids
manejar diferentes situaciones con naturalidad y trabado para ser
ser todo un ejemplo para sus empleados. medor lider con tu
equipo.

Justicia social

Se relaciona directamente con la accién de
contribuir a acelerar el proceso de mejora de la
humanidad, la realizacién de un emprendimiento
social comienza como iniciativa de un individuo,
quien al identiticar un problema de orden
social, econdmico o ambiental, desarrolla un
proyecto para contribuir a su solucién.

El lider disefia un plan para dar respuesta
a un problema, a partir de esto desarrolla
una teoria de cambio e intentan modificar la
realidad a largo y corto plazo.

4

lo aprendido ==

1. Organizados en equipo de trabajo, identifiquen a un emprendedor local o internacional y
hagan un listado de los valores y cualidades emprendedoras de esta persona, menciona las
que segun tu criterio le harian falta.

2. Elabora con tu equipo en un papelégrato, el decdlogo de los valores del emprendedor y
diseAa un mural con toda la informacién obtenida en la investigacidn sobre las caracteristicas
y desempeno del emprendedor seleccionado.

S 1 [p——



EXPERIENCIA DE LIDERES

COMUNITARIOS EXITOSOS

= 3Conoces un lider exitoso en tu comunidad?

= 2Cudles habilidades y valores de los que hemos
estudiado reconoces en él o ella?¢

Al

Lee las siguientes experiencias de
emprendedores.

Hace 22 anos Dofa Ruth Ortiz, emprendié en el
mundo de la confeccién, sélo tenia mil cérdobas,
una mdquina de coser, pero sobre todo con
profundas ganas de querer salir adelante.

Las limitaciones nunca fueron impedimento
para lograr emprender con el negocio ya que
su principal respaldo fue su familia. “Cuando
inicié decidié hacerlo con su familia, no tenian
inventario, solo mil cérdobas y el crédito era
dificil de conseguir, pero gracias a Dios iniciaron
bien y multiplicaron el capital. Hoy en dia sus
proveedores son muchos y actualmente suplen a
los pequenos negocios de costura de Granada.

La tienda ofrece todo en telas y la confeccidn de
cualquier tipo de traje como vestidos de nifa, de
comunidén, confirmacién, de 15 afos, de boda,
uniformes empresariales y escolares.

ContinGan avanzando en lo que es la lineaq,
siempretextil vestuario, buscan mercado nacional
e internacional, porque tienen muchos clientes
internacionales que recomiendan su producto
fuera del pais, esta iniciativa ha generado mds
de 15 empleos, logrando transtormar las ideas
en confecciones y bordados Unicos.
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Nicaragua Tilapia, S.A. actualmente esunamoderna
planta procesadora ubicada en el km. 34 2 carretera n o e o
nueva a Ledn en el municipio de Nagarote. Comienza L
sus operaciones en 1998 como una iniciativa familiar, e~ SINCE 1999

decidieron invertir en una planta procesadora de

mariscos, cuyo principal producto fuera la crianza de
Tilapia.

A consecuencia de la catdstrofe del huracdn Mitch en
1998, las inversiones realizadas en estanques para
la crianza de la Tilapia (Tilapia Mosambica) fueron
destruidos. Este hecho obligd a los socios a buscar
alternativas para seguir en el rubro de procesadores
de este tipo de productos. A partir de 1999 la [égica
de operacién fue el acopio de productos del mar
a diferentes proveedores de la zona de Bluefields,
San Francisco libre, entre otros. Con quienes se les
apoyaba con capital de trabajo para la captura de
los productos. La planta inicié a procesar langosta y
variedad de escamas (peces) como el pargo.

Desde sus inicios la visibn de esta empresa era
convertirseen exportadoreshaciamercadosextranjeros
en la busqueda de precios mds competitivos. Es por
eso que durante estos afos se ha venido realizando
mejoras en la infraestructura de la planta, de modo
que se cumpla con lo establecido en el sistema de

calidad.
Como parte de la responsabilidad social actualmente 5 — —
Nicalapia emplea a més de 100 cabezas de familias I

procedentes del municipio de Nagarote, impactando
la economia local, mejorando la calidad de vida de
los colaboradores y el de sus familias.

Nicalapia provee al consumidor una gran variedad
de productos del mar, tanto en forma natural
como con valor agregado. En cuanto a
su forma natural: peces, camardn,
langosta, pulpo, calamar. El valor
agregado se refiere a: filete de
pescado, tortas de pescado,
seafood mix, mariscadas.

il

[d
L
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Potenciando mis actitudes y habilidades emprendedoras

lo aprendido §

l. Después de haber leido las experiencias de los emprendedores, contesta las preguntas y realiza
un debate en el plenario de la clase.

* 2Qué aprendiste?

* 2Cudles fueron los principales logros obtenidos?

e 2Cudles fueron las dificultades enfrentadas?

e 2Cudles fueron sus metas?

* 2Se observa el trabajo en equipo en ambas experiencias?

2. Organizados en parejas identifiquen las caracteristicas de los emprendedores. Escribelas sobre
las rayas y compartan su trabajo con sus compaferas y compaferos de clase.
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EL USO DE LAS TECNOLOGIAS DE LA
) INFORMACION Y LA COMUNICACION

(TIC) EN SU IDEA EMPRENDEDORA

= 2Qué son las TIC?
= 2Qué tipo de tecnologia usas regularmente?

= 2Cémo la aplicas a tus actividades diarias?

Las TIC sirven de apoyo para la toma de decisiones, de una manera
mucho mds rdpida y acertada dentro de un negocio o empresa. Las TIC
pueden ser utilizadas en cada etapa de generacidén de un negocio, desde la
atencién al cliente hasta los procesos mdés complicados de transtormacién.

Al considerarlas TIC como ayuda para la empresa, también es necesario
considerar que existen empresas basadas en las TIC, estas se conocen | |
como empresas digitales, que son concebidas como aquellas empresas BB TiC =on un alfado
en las que sus productos y servicios, asi como su modelo organizativo i del emprendimiento,

:

| |

i

estdn basados en tecnologias interactivas y de redes. tanto del nuevo
concepto como del

La mayor parte de sus negocios los realiza a través de internet; es pladicional:

decir es su base operativa. El internet no solo es Gtil para las empresas
digitales, sino también para los emprendimientos comunes, y sirve
como una herramienta de negocios debido a que es un espacio virtual
en donde se realizan miles de transacciones comerciales de manera
casi inmediata. Estd habilitado todos los dias del afo, y todo el dia.

El utilizar las TIC en el negocio ayuda a:

<+ Reducir riesgos de ser obsoleto. < Generar beneficios por nuevos

; 5 i .y Nnegocios. Pt

< Mejorar su eficiencia y productividad. / RS
. T [ i
. < Mejorar la productividad. N
* Ahorrar costos. ;
I

]

-, Lt , i L] - . g F

Las TIC pueden ser: telefonia fija, telefonia mévil, Internet, radio, televisién pagada, /

correos postales, energia, robética, dinero electrénico, entre otros.

lo aprendido

1. Con tu equipo de trabajo, investiga el uso de las TIC en el turismo, la mésica y la educacién
en los nifos, elabora un mural ilustrado y expdngalo en clase.
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EL HABITO DEL AHORRO COMO
PARTE DE LA SOSTENIBILIDAD DE SU

IDEA EMPRENDEDORA

= 2Qué significa ahorrar?

= 2Por qué es importante ahorrar?

Invierto mis ahorrosenlaidea emprendedora

Hay dos cosas que se pueden hacer con los ingresos, o
consumirlo o ahorrarlo. Sin embargo, si ahorras en vez de
gastar, guardamos y reservamos para el futuro.

La Inversion se define como los gastos por parte de
las empresas en maquinaria e instalaciones (bienes de
capital) que se espera produzcan un ingreso futuro. A
esto se ha denominado inversion fija. Ademds, puede ser
iInversion en inventarios, materia prima que se necesita en
la produccion.

Ahorro e inversion: clave para el desarrollo
de su idea emprendedora

Por lo general, las personas que apartan fondos no suelen i
tener un capital para las inversiones. De hecho, quien tiene
la disciplina del ahorro, por lo general lo destina a cosas
especificas como: comprar carro, vacaciones, comprar
casa, computadora, etc.

Sin embargo, uno de los puntos que da mayor relevancia
a los ahorros son las inversiones. Esto porque cuando
ahorras para invertir, estds pensando en el futuro.
Imagina que ahorras para comprar tu carro en

unos seis meses, pero te das cuenta que puedes

hacer una inversién que tomard tres afos y te

daré una mayor rentabilidad con la posibilidad g
de tener un mejor vehiculo; si tomas la decision de N
invertir y postergar la compra del carro.
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Ahorrando garantizo mi futuro

No pretendemos dar la idea de que dejes todo lo que quieres ahora
para invertir, y que postergues eso que deseas. No, todo lo contrario.
Lo importante al ahorrar para invertir, de esta manera estds tomando

: . : P

una estrategia a largo plazo con tu dinero. Y para eso tienes que
apartar una parte de tu dinero para hacerlo producir.
Tips de ahorro que fodo emprendedor debe saber ™
A la hora de emprender y querer formar un negocio propio se 4

. ol inicial E : i d Que bueno es tener
necesita un capital inicial para comenzar. Esa primera fase de an plan de ahorro
busqueda de dinero no suele ser tan complicada porque nace de para invertirlo en un
los propios ahorros, de la inversién de los socios del proyecto o de proyecto.

la familia o amigos que quieren apoyar.

Sin embargo, para poder mantener ese capital se necesita ser
muy cuidadoso y tomar decisiones acertadas al momento de la
inversién. Por eso si eres un emprendedor que busca generar
ingresos e impacto y seguir adelante, te recomendamos lo ™
siguiente:

o

% Maximiza tus ingresos.

*
i.i

Controla los gastos.

&
i‘i

Optimiza tu capital de trabajo.

(s

Invierte lo minimo. o o e

Ten cuidado con endeudarte. | :

A
i‘i

*
-'I*‘-l

*
-'l*'-l*

Analiza estrategias de crecimiento.

El valor de la austeridad en el desarrollo de su -
idea emprendedom

lo opuesto de austeridad es despiltarro, es por ello, que la
austeridad es una virtud, que permite controlar al individuo en
sus gastos.

La cotizacion como medida para ahorrar

Cotizar es investigar los precios en el mercado, para un determinado
producto, pero en esa indagacién también incluir la calidad
que buscamos, los tiempos de entrega del producto, descuentos
ofrecidos. Generalmente la calidad estd asociada a una marca.

El emprendedor debe describir y conocer las caracteristicas de su
producto o materia prima que se requiere, tendrd ademdas una
idea de los costos que les va a permitir obtener ganancias. M
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1. Con tu equipo elige tres productos y realiza una investigacién en el mercado, recopilando
cotizaciones en diferentes establecimientos.

2. Con los precios por cada producto investigado, elabora un cuadro de andlisis comparativo
de precio y calidad tomando en cuenta la disponibilidad, tiempos de entrega, descuentos
ofrecidos de cada establecimiento.

Productos Precio Calidad Tiempo de Descuentos Local
entrega

Producto 1

Producto 2

Producto 3
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EL AHORRO COMO HABITO
IMPORTANTE PARA ALCANZAR

LAS METAS EN LA VIDA

= 2Qué metas tienes en las cuales necesitas
invertire

= 2Crees que el hdbito del ahorro te lleve a
alcanzar esa meta propuesta?

Actitudes para desarrollar el habito del ahorro

No es algo que se le facilite a todo el mundo y, aquellos que si 7

i = b
lo logran, parecen tener un secreto o unas “prdécticas ocultas e el ero
que los llevan a cumplir sus metas financieras. 2Cémo lo hacen? para el futuro,

reservar parte del

Cuando te propones reducir gastos, aumentar sus ingresos y gasto ordinario.
buscar acumular una cantidad de dinero ya sea para viajar, =
comprar algo especifico o salir de deudas, tienes que pensar en ®
una forma particular de hacerlo. =

Tus padres te inculcaron el hdbito del ahorro con el chanchito
que venden en los mercados, pero hoy ya siendo grande, puede
que esa estrategia no te resulte muy Util.

Es por eso que no hay una forma especifica de ahorro para
todos, pues se trata de un hdbito que depende del estilo de vida,
de la personalidad y de los objetivos de cada persona y quizé
por eso es que las estrategias de algunos familiares o amigos
tuyos no han sido exitosas.

Hay hdébitos exitosos que suelen desarrollarse a lo largo de la
vida, lo que ha permitido a muchas personas tener un ahorro,
entre ellos tenemos:

Disciplina

Cuando un emprendedor ve una oferta, debe meditar ¥4
previamente si le interesa o si existe otra alternativa antes de
aceptarla. Es necesario estudiar o investigar el mercado antes

de aceptar cualquier oferta, hay que aprender a decir “no”, para
desembolsar lo justo y que no afecte las finanzas. -
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Madurez

El emprendedor debe de ser realista y aprender a
distinguir entre necesidades y deseos. De esta forma se
evitan compras innecesarias. Al momento de establecer un
ahorro hay que analizar las prioridades y darle relevancia
a lo que realmente merece una inversién; debes hacer un
presupuesto real de ingresos y egresos.

Se deben tomar en cuenta los ingresos mensuales que
se destinan para los gastos y la inversién que estdn
pensando realizar. =

Austeridad
Puedes aplicar la

La austeridad consiste en reducir los gastos, por lo que B i ctardad haciando
se debe tomar una decisién y preguntarnos: 2Para qué los gastos minimos
quiero ahorrar¢ Es importante mantener esa meta, lo que para ahorrar,

le servird de motivacién y no permitird que se desvie.

Si el problema es que todavia no logra destinar una parte
de su ingreso al ahorro, es posible que necesite revisar
sus “gastos hormiga”. Se le conoce asi a esos pequenos
gastos que poco a poco consumen sus ingresos. Piense
cudnto gastd esta semana en tazas de café, taxis, comida
rdpida, zapatos que no necesita. Por un momento podrian
parecer gastos insignificantes, sin embargo, la suma de
ellos es lo que se aleja de los objetivos. El primer paso es
recortar estos gastos y priorizar.

Planificacion

El emprendedor ha de establecer metas claras, para el
ahorro, una vez se tiene claro lo que quiere alcanzar, llega
el momento de definir cdmo va a ahorrar lo que necesita.

El hdbito del ahorro es un ejercicio clave para una buena
economia familiar que, idealmente, se debe ensedar
desde muy temprana edad, la tecnologia cambid las
reglas de juego y ahora las cuentas de ahorro desde
edades escolares son el mejor instrumento para inculcar
la cultura del ahorro en casa”. Lo importante es que tenga
claro sus ingresos, sus gastos y el porcentaje que estd
dispuesta(o) a destinar a sus objetivos de ahorro”.

Por eso hay que investigar sobre los servicios financieros
que ofrecen los bancos, en las opciones que le generen
mayor confianza y las que mds se acomoden a sus
necesidades y a sus posibilidades econdmicas. _— —

Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién




Ahorrando garantizo mi futuro

unidad

Organizacién

La organizacién es ubicar cada cosa en su lugar, asignando
responsabilidades y seleccionando al personal que cumpla con
las habilidades y conocimientos que se necesita.

En el tema del ahorro implica que se tenga una idea clara
sobre lo que pretende lograr, describir los productos o materias
primas que se necesita, investigar los precios de venta en el
mercado, saber con qué recursos cuentas, investiguen los costos,
analizarlos, reunirse y tomar decisiones.

No debes ir a la deriva, reflexiona, anota tus ideas, investiga,
asigna responsabilidades, haz tus cuentas, revisa tus costos y
recursos; para que sepas hasta donde te permitirds adquirir un
producto o materia prima.

Puntualidad

La puntualidad, en principio, es una cualidad adquirida que es
considerada como la virtud de cumplir con la entrega de una
tarea o cumplir con una obligacién, dentro del tiempo estipulado
y totalmente comprometido a la realizaciéon de ésta.

La puntualidad es algo fundamental si se quiere conseguir un
trabajo, una cuenta o un cliente. No obstante, la puntualidad
también es clave en nuestro dia a dia. La puntualidad es una
conducta humana que hace que lleguemos puntuales a los
lugares, en el horario exacto pactado con anterioridad.

[ 4

S59)

lo aprendido §

1. Si tienes como propdsito reducir gastos y 2. De acuerdo con lo estudiado, escribe una

aumentar tus ingresos, escribe lo que hards meta en la que deberds aplicar las seis

para conseguirlo. actitudes para desarrollar el hdbito del
ahorro y argumenta la importancia de cada
una.
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» CARRERAS TECNICAS

» 2Qué sabes de la educacion técnica?

» 2Qué carrera técnica te gustaria estudiar?

Perfiles y perspecﬁvas de las carreras técnicas en su comunidad

Las carreras técnicas son estudios que se cursan de manera
andloga alas profesionales, caracterizdndose porsermds cortas
y accesibles. Le permiten al estudiante, una vez terminados Carreras Tecnicas
sus estudios, poder conseguir trabajos en la especialidad que
eligié, esto le ayuda a adquirir mds experiencia debido a que
estdn mds adaptadas al mercado laboral. =

Las carreras técnicas demandan menos tiempo que las carreras
universitarias, su duracién oscila entre dos a tres anos.

Otro de sus beneficios es que mejoran el estatus socioeconémico
del estudiante, porque le permite trabajar mientras estudia una
carrera universitaria.

La oferta es variada y tiene la opcidn de escoger entre una

amplia gama de carreras técnicas ofrecidas por el INATEC, en
sus diversos centros de atencién en todo el pais.

lo aprendido |

1. Investiga las carreras técnicas que se ofertan en el INATEC, u otras Instituciones, elabora una
ista, analizalas y escoge la que mds te llame la atencién; describe en qué consiste su perfil
aboral. Comparte tu trabajo con tus comparieras y companeros de clase.
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Construyendo mi idea
emprendedora

3



GENERACION DE IDEAS

EMPRENDEDORAS

= 2Qué significa para ti idea emprendedora?

= 2Como crees que se conciben las ideas
emprendedoras?

= 2Para qué sirve una idea emprendedora?

Construir una idea emprendedora, es un proceso metédico,
disciplinado e investigativo, es una guia paso a paso en el A |

que vas descubriendo las posibilidades de iniciar un negocio, o \ P
pero también de conocer tus capacidades. : o

Las mejores ideas no son producto de un momento de
iluminacién, sino consecuencia de una tarea metddica y
ordenada. No hay que entusiasmarse con una idea, por mds
interesante que parezca. Pero es lo que en general ocurre,
porque sentimos la urgencia de progresar tan rdpidamente
como sea posible. Tenemos un enorme temor de que haya
otros a quienes se les ocurra la misma ideq, se nos adelanten
y nos ganen. 2Qué hacer entonces?

7
—

Lo ideal es actuar sobre un proceso que nos lleve paso a paso -

en la generacién de la ideq, partiendo incluso de una idea kY |

preliminar, indagando las oportunidades, carencias, cosas ..._,; AR

que nos gustan, problemas que encontramos en nuestro T\ |

entorno, comprobando la existencia real de necesidades \ )

El
insatisfechas, que después son oportunidades para explotar. y -
Oportunidades y problemas identificados en la comunidad
Podemos entender por problema una carencia, siendo la 1;
insuficiencia a la hora de cubrir una necemdc::tcl; CJI?IEH"IES de HlBnes e sermiy
la falta de algo. A veces, la carencia es la existencia de una observador para
necesidad; siendo situaciones en las que el ser humano siente identificar un problema

la falta o privacién de algo. Cuando el nivel de carencia es file=ahecesidad.

muy intenso, se transforma en necesidad.
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Construyendo mi idea emprendedora

unidad

En cuanto a la necesidad se entiende como un componente
bdsico del ser humano que afecta su comportamiento,
porque siente la falta de algo para poder sobrevivir o
sencillomente para estar mejor.

El emprendedor debe saber que, aun teniendo una ideaq,
los negocios son el resultado de la observacién de los
problemas, cambios que suceden en el entorno o también
nuevas necesidades, que se producen en la sociedad.
Entonces, el proceso de generar ideas exitosas es observar
con mucha atencién el desenvolvimiento de la sociedad,
reconocer los problemas o carencias que se presenta, para
aprovechar estas situaciones y generar ideas de negocio.

Esos vacios desatendidos o mal atendidos del mercado
pueden ser cubiertos por empresas nuevas o ya existentes,
que introducen o mejoran un bien o servicio. La idea
de negocio puede estar en cualquier lugar, pero debe
corresponder a lo que los clientes quieren y estan dispuestos
a pagar.

Es posible que, en las exploraciones a tu localidad,
observes que: se carece de establecimientos dedicados a
la recreacién, con un ambiente que fomente los valores
familiares, donde se pueda gozar de un momento ameno
y también a una comida sana, con juegos para ninos.

En tu recorrido preguntas a las personas y te dicen qué
buscan un articulo en particular y artesanias, pero la
dificultad es que no hay donde comprarlos; si quieren
conectarse y enviar un correo, es imposible pues tampoco
localizan un lugar donde se pueda tener servicio de internet,
impresion y encolochado. Tampoco se observan ventas
de abarrotes, reparacién de electrodoméstico, barberiq,
gimnasio, reparacién y mantenimiento de computadoras.

Posiblemente no se encuentren estos productos y servicios,
porque no ha surgido una idea y ten presente que sin una
idea de negocio no hay empresa. Sin embargo, la idea no
constituye el punto final, sino el comienzo, es el punto de
partida de un largo proceso de desarrollo y que deberd
superar dificiles retos.

Ahora bien, el emprendedor tendrd muy presente que
para estructurar la idea de negocio que va a llevar a cabo, -
serd necesario saber a qué tipo de actividad econémica
pertenece la idea que hasta el momento se ha concebido.

i73
=3
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S/ APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Los negocios se clasifican en:

Negocios de produccién o industriales:
transforman materia prima para producir
bienes. Por ejemplo: fabricantes de ladrillos,
muebles, ropa, efc.

Negocios de comercio: se dedican a la
transaccién de bienes. Son los negocios que
compran y venden mercaderia, pueden ser
mayoristas o minoristas.

Negocios de servicios: proveen asesoria o
mano de obra especializada. Por ejemplo: un
taller de mecdnica, electricistas, servicios de
limpieza, servicios de turismo, de restaurantes,
elc.

r—) anta o Fiutas 4

_-_-‘

Existen negocios de servicios que también
comercializan bienes. Por ejemplo: un taller
de mecdnica ademds de ofrecer el servicio
de reparacién de autos, venden accesorios
automotrices, lo que significa que también es
un negocio minorista.

lo aprendido =4

1. Elabora una lista de cinco problemas o necesidades que observaste y te parece que son
urgentes de resolver.

2. Toma uno de los problemas y reddctalo en el siguiente formato.

Preguntas para reflexionar Respuestas

¢Cudl es la necesidad o problema
observado?

¢Qué producto o servicio puede
ayudarle?

éQuién es el cliente potencial?

¢Coémo o de qué manera se
obtendria el producto a ofrecer?,
¢Qué recursos se van a necesitar?
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PROBLEMAS Y OPORTUNIDADES
QUE PUEDE APROVECHAR PARA

SU IDEA EMPRENDEDORA

= 2De qué manera crees que se encuentran o
hallan las ideas emprendedoras?

= 2Qué haces para seleccionar la mejor idea de
negocio, de todas las ideas que han encontrado
en tus investigaciones?

Normalmente ocurre que lo primero que tienes en mente es la =

|dea de negocio, o lo que puede llegar a ser negocio. Por esta

razdn, lo conveniente es que logres precisar si efectivamente se

trata de una “oportunidad real” para desarrollar un negocio, Ef'desc"br Fandiic
) : ienes que analizarla,

en tanto pueda ser aprovechada, segin sus capacidades y para saber si se puede

posibilidades actuales. elaborar o descartar.

Es posible que estés contemplando una idea de negocio, ésta
la debes ver a la luz de las siguientes interrogantes: E

1. 2Qué carencia o necesidad, tienen tus

; " &
posibles clientes?

Esto implica la identificacién de las
necesidades de tu entorno, asi como
la posibilidad que tengas para atender
con tus propios recursos.

2. Anteriormente te preguntaste por la
necesidad de tus clientes, ahora debes
reflexionar en el producto, o servicio
que venderds en tu negocio, para
satisfacer la necesidad o carencia
detectada.

Tu futuro negocio estard basado en
productos o servicios que conozcas bien.
Ademads, la gente ha de estar dispuesta
a pagar y preferird comprarte a ti y no
a las empresas de la competencia.
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Es sumamente importante el conocimiento técnico
que tengas, para la elaboracién y comercializacién

del producto. No producirds ni venderds, un bien o
servicios, que desconoces en cuanto a su utilidad

para el cliente, porque no le podrds decir como tu
producto lo beneficia. PregUntate:

/

PRODUCTO

< 2Qué ventajas tiene tu cliente al comprarte el
producto?
< 2Cbdmo le ayudara?

3. Oftra pregunta importante, es la siguiente 2A quién
le venderds en tu negocio? 2Cémo son las personas
que tienen esa necesidad que identificaste y quieres
atender?

Es importante describir quiénes serdn los clientes
que atenderds, cudles son sus gustos y preferencias,

) Inferrogantes 4

su edad, sexo, nivel de ingresos, condicion laboral. y i b

EEE— T ——

Pasos para identificar ideas de negocio

Habiendo consensuado una lista de carencias en el
equipo de trabajo, ahora continuas con el andlisis de
estas. Este andlisis se hard en varias fases:

I.  Identiticacién de las mejores ideas de negocio,
utilizando la técnica del macro filtro.

2. Matriz de selecciéon de la mejor idea.

La lista de carencias Onica del equipo de trabajo serd
utilizada en la reflexién para seleccionar la mejor idea.
En este andlisis, te preguntas: 2Cudl de estas ideas
desarrollards?, 2Cudl piensas que es la mejor idea de
negocio? Tendrds presente que elegirds aquellas ideas
que a tu juicio responden a las necesidades de tus
posibles clientes.

Habiendo consensuado las ideas, ahora las debes

trasladar al Macro Filtro.

L] m
Macro Filtro
[]
Esta herramienta consiste en trabajar en el cuadro abajo v 4
. s
descrito, donde respondes con un Sl o No a las preguntas 4.
orientadoras que se indican. Las respuestas te ayudardan @ = ‘!
sobre lo exitosa que puede ser tu idea de negocio.
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Construyendo mi idea emprendedora

En la tabla del macro ftiltro, las tres primeras
preguntas orientadoras, se refieren a “identificar
la necesidad de la poblacién”. En el macro
filtro nos pide respuestas SI o NO, no obstante,
debes sustentar cada una de tus respuestas. De
esta manera la primera pregunta: 2Existe una
necesidad que satisfacer en tu localidad?, se
estd refiriendo a 2Cudl es esa necesidad para
satisfacer¢ Debes conocer la respuesta y no
Unicamente responder Sl o NO.

En el caso de la pregunta. 2Existe un mercado
para este producto o servicio?¢, estd reterida a
conocer cudntos clientes son, donde estdn esos
clientes; qué caracteristicas tienen: 2Son hombres,
mujeres, ninos?¢, 2Mayores de 30 afos 0 menores
de 152, 2Pertenecen al barrio o la cuadra en que
vives?

La ¢ltima pregunta, 2Hay personas que necesitan
comprar este producto o servicio¢ Trata de
identificar si existe una parte de la poblacién que
no estd conforme con los productos o servicios
que actualmente le ofrece el mercado y que
puede cambiar de proveedor.

Preguntas Idea 1 Idea 2 Idea 3 Idea 4
Orientadoras SI INO| SI INO| SI [NO| SI | NO

¢Existe alguna necesidad para
satisfacer en tu localidad?

¢Existe un mercado para el producto o
servicio que ofreces?

¢Hay personas que quisieran comprar
tu producto o servicio?

2Quieres de verdad realizar este
proyecto?¢

2Es posible producir el producto en tu
barrio o comunidad?

¢Este proyecto permite tener
‘ganancias?

Total, de ideas con Sl
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Matriz de seleccion de la mejor idea

De la evaluacién anterior, el equipo de trabajo
selecciond tres o cuatro ideas. Estas serdn
nuevamente evaluadas, con el fin de seleccionar la
mejor idea de negocio.

Con la herramienta “matriz de seleccién de la
mejor idea”, estards seleccionando cudl es la idea
de negocio que vas a desarrollar. Utilizando esta
técnica, estards en condiciones de “priorizar” aquella
idea para la cual te encuentres mejor preparado.

El andlisis consiste en obtener una calificacién de las
ideas preseleccionada, segin se indica en la tabla
de calificacién del cuadro abajo descrito. Priorizards

la idea que tiene un mayor puntaje. Asi logrards m
obtener la IDEA DE NEGOCIO mdés atractiva.

CRITERIOS
DISPONIBILIDAD HABILIDADES
IDEAS MATERIA PRIMA DEEKEETﬂiE'SA DE MANO DE OBRA PARA TOTAL
DISPONIBLE e CALIFICADA Y DE | IMPLEMENTAR LA
BAJO COSTO IDEA
PUNTAJE TOTAL

Por tanto, aquella idea que tenga el mejor puntaje
TABLA DE CALIFICACIONES o pe ke R A e e o
serd la que selecciones como la mas atractiva, ya
5. Muy Bueno que reUne las mayores calificaciones. Las otras
4. Buaws ideas, tanto la del segundo como del tercer lugar,
no significa que sean malas, sino que presentan
3. Regular algunas debilidades o existen amenazas que
obstaculizardn la realizacién e impedirdn obtener
2. Malo =
el éxito buscado.
1. Muy Malo ; - o
! Alternativamente, puedes utilizar es la siguiente:

Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién



Construyendo mi idea emprendedora
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Preguntas orientadoras Idea 1 | Idea 2 | Idea 3 |Idea 4 | Idea 5

¢Tengo el conocimiento para producir el
producto/servicio?

¢Cuento con el local y el equipo para
producir el producto/servicio?

¢Cuento con el apoyo de otras personas para
poder producir el producto/servicio?

¢He definido a quiénes venderé el producto/
servicio?

2Conozco en dénde comercializaré el
producto/servicio?

¢Se cémo organizar el negocio (dreas y
personas) segUn el producto/servicio
comercializar?

¢Tengo los conocimientos en la
administracién del negocio?

¢Tengo los recursos o la manera de obtener
el financiamiento para este tipo de negocio?

¢Cuento con el financiamiento bdsico para
iniciar este negocio?

PUNTAJE TOTAL

TABLA DE CALIFICACIONES
5. Muy Bueno

4. Bueno

3. Regular
2. Malo

1. Muy Malo

lo aprendido

1. Discutan en grupo la seleccién de la mejor idea.

2. Expongan el resultado de los andlisis, justificando la seleccién de la idea de negocio.
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ANALISIS FODA (FORTALEZAS,
OPORTUNIDADES, DEBILIDADES

Y AMENAZAS)

» 2Puedes describir tus fortalezas y oportunidades?

» 2Puedes identificar tus debilidades y amenazas?

Vamos a trabajar realizando una mirada a nuestro entorno,
local y también a lo interno. Buscamos identificar todas las
fuerzas que afectan positiva o negativamente la idea de
negocio que se ha seleccionado y te propones desarrollar.

Fortalezas

Analizaremos cémo los factores externos pueden afectar la
implementacién de la idea de negocio. Especificamente, la
tecnologia, tfactores econdémicos, sociales y regulaciones. Para 1
cada uno de los aspectos debes identificar si constituye para el .
negocio una amenaza o una oportunidad.

Dpor'iunidadee

L
e N

ol
Debilidades

"'-l--—-l-.

Oportunidad

Consideramos que existe una oportunidad, cuando encontramos
una situacién externa que favorece la idea de negocio.

Amenaza

Es un factor o situacién que representa o puede representar
en el momento actual, riesgos o tuerzas negativas para la
implementacién, supervivencia y crecimiento de la idea de
negocio.

Fortalezas

Son los puntos fuertes que estdn bajo tu control, ocurren
actualmente y pueden ser utilizados para la puesta en
marcha del negocio. Es “con lo que cuentas para iniciar
tu actividad”.

Debilidades

Son las carencias o los puntos flacos del negocio y
que estdn dentro del control del emprendedor, que
ocurren actualmente y deben superarse.

m Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién




Construyendo mi idea emprendedora

unidad

lo aprendido

l. Realiza las siguientes actividades.

* Escribe la idea emprendedora seleccionada. Analizala considerando cada uno de los
aspectos del cuadro.

* Marca con una “x”, si consideras que es una oportunidad, amenaza, fortaleza o debilidad.

Idea de Negocio

Aspectos Oportunidad Amenaza

Conocimientos técnicos.

local accesible.

Relaciéon con los proveedores.

Contacto con el mercado de destino.

Demanda.

Competencia.

Materia prima (disponibilidad).

Capacidad adquisitiva del cliente.

Tecnologia.

Mano de obra disponible.

Aspectos Fortaleza Debilidad

Tecnologia.

Conocimiento técnico.

Disefo del producto.

Local disponible.

Disponibilidad de recursos financieros.

Personas dispuestas a trabajar, con
conocimientos y habilidades.

* Redacta tres actividades, en el siguiente orden:

1. Aprovechar las oportunidades;

2. Evadir las amenazas;

3. Superar las debilidades;
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ORGANIZACION DEL EQUIPO

DE TRABAJO

» 2Qué enfiendes por organizaciéon?

» 2Por qué crees que la organizacién es importante?

» 2Qué crees que pasa cuando no se organiza un
evento¢

» 2Qué pasa cuando les asignas responsabilidades
a las personas¢

Grupos y equipos de trabajo

Cuando hablamos de grupos y equipos, nos
referimos a dos modelos que sirven para distintos
proyectos organizacionales. No es que uno
sea mejor que el otro. Cada forma sirve para
determinados propésitos y segin determinados
recursos que posea una organizacién.

Un grupo de trabajo son dos o mds individuos
que trabajan en forma independiente para
alcanzar un objetivo global y pueden o no trabajar
uno al lado del otro en el mismo departamento. La
forma de trabajar, responsabilidad y liderazgo en
un grupo son muy diferentes a los de un equipo. =

Un equipo de trabajo es un pequeio grupo
de personas con habilidades complementarias
que estdn comprometidos con un objetivo en
comin y una forma de trabajo que sostiene la
responsabilidad de cada uno. La mejor medida
de un equipo es entre 5 a 7 individuos. Los
equipos de mds personas requieren de mayor

estructura y soporte, los equipos mds pequenos a
menudo tienen dificultades cuando alguno de sus

miembros se ausenta.
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Normas para 'rmbqjdr en eq,uipo

Construyendo mi idea emprendedora

Algunas normas generales importantes, del equipo de trabajo son:

1.

Identidad: el equipo debe definir una
serie de valores que lo distingan de los
demds y lo hagan Unico, los que deben ser

permitan un rdpido flujo de informacién y
faciliten la toma de decisiones.

. . 5. Sincronizacién: todo equipo debe tener
conocidos por todos los miembros. ) _ ) _

un método dindmico de trabajo, con base

2. Equipamiento: todo equipo debe contar en las caracteristicas de los recursos con

con los elementos minimos indispensables los que cuenta.

ara llevar a cabo sus tareas. Cr ,

i 6. Solidaridad: todo  equipo  debe

J. Respeto: todo equipo debe manifestar responder por cada uno de sus miembros,

un profundo respeto por su lider y por la

particularmente por los mds débiles.

unidad

dignidad de cada uno de sus miembros. : , ‘
/. Bien comun: el equipo debe comprender

que este es mds importante que el bien
particular.

4. Comunicacion en las tres direcciones:
ascendente, descendente y lateral. Todo
equipo debe establecer los canales que

Comunicacion asertiva

Comunicacién asertiva es aquella mediante la
cual logramos manifestar a los otros de forma
simple, clara y oportuna, lo que sentimos,
queremos O Pensamos.

En este tipo de comunicacién no es necesario
recurrir a la agresividad para comunicar
nuestras ideas, pero tampoco implica que nos
retraigamos o nos encerremos en una actitud
pasiva o décil que nos impida comunicar lo
que sentimos.

Una buena comunicacién no implica solo el
envio de muchos correos, mensajes de texto o
conversaciones muy largas que generen poco
o ningun resultado una comunicacién efectiva
se da cuando las partes que intervienen
llegan a acuerdos de forma simple y clarg,
es muy importante que el mensaje que se
quiere transmitir sea claro, preciso y breve.
Es decir, de tdcil comprensién, que exprese
objetivamente lo que se quiere decir y que
diga Unicamente lo intencionado, de esta
manera se logra mejorar el tlujo del trabajo
y la productividad del equipo.
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Tips para la comunicacién asertiva

1.

Confronte: esto no implica discutir, se
trata de hacerle frente a las situaciones,
no hagas actividades por compromiso, no
dejes pasar situaciones molestas. Siempre

supone la participacién de cada uno de los
actores del proceso, que tienen sus propias
habilidades y aptitudes.

. ] g I F L L] - .dn:
existe el momento y la forma de decirles a 5. Plantéate un nb[e!lvn d,Ef'm «
. menudo, cuando alguien decide ser mds
las personas lo que piensas. . _
asertivo, comete el error de empezar a decir
2. Asegurese de tener la atencién de su “no” a cualquier tipo de peticién porque
interlocutor: si usted quiere realmente que cree que asi parece mds duro. Otros se
una persona lo escuche, no hable mientras lanzan a defender sus derechos sin saber
esta tiene su atencidn en otra parte, qué quieren decir.
como por ejemplo en el telélono o en el 6. Usq | . wm bieti J
computador. Permite que la otra persona ¢ o0 1@ comunicacion subjetiva: cuando
. . : expreses tus opiniones o necesidades es
termine de hacer lo que estd haciendo dabl e | o,
arteside haklae recomendable que utilices la comunicacién
en primera persona para hacer saber a tu
3. No se extienda: hable concretamente, interlocutor que lo que estds diciendo es
no extienda su comunicacién mdés allé una expresién de tus pensamientos.
de lo necesario, pues esto puede generar .. . .
pérdida de tiempo tanto para usted como 7. No dls'mlnuyuj IT importancia de tu
para su interlocutor; ademdas de dar cabida eaels: 2 He.lon paclss SHwles HUS
. puedes tener en tu comunicacién asertiva
a que el mensaje no quede claro.
para expresar tus argumentos es la de
4. Trate atodos igual: la comunicacién debe devaluar tu propio mensaje reduciendo la

llegar a todos los niveles. No debemos

importancia de lo que estds diciendo.

excluir a nadie, pues la comunicacién

Distribucion de roles entre los miembros del eq_uipo de frdbnjo

Cada equipo de trabajo es un universo en
si mismo: en ellos se establecen relaciones,
vinculos y lazos que sdlo alli podrian tener
cabida; en ellos entran en juego habilidades,
conocimientos e intereses; se asumen papeles
en funcién de cada miembro y de éste en
relacién con los demds integrantes.

Este proceso es caracteristico de las primeras
etapas de la conformacién de los grupos,
cuando los integrantes han convivido un
tiempo determinado (no mucho) que les ha
permitido conocer las habilidades y fortalezas
de cada uno. La idea es tratar de ver en qué
rol se desempena mejor cada integrante.
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Construyendo mi idea emprendedora

Roles tipicos que no pueden faltar a la hora de conformar un grupo de trabajo exitoso:

I. El coordinador: es el que deftine los 4. El cohesionador: en ocasiones suele ser
objetivos del grupo y se encarga de la el propio lider o responsable; en otros
toma de decisiones. También Illamado momentos, esta tarea es asumida por
lider o responsable, se ocupa ademds un tercer miembro. Se caracteriza por
de dar un buen manejo a los elementos la diplomacia, la ponderacién y un alto
de diversa indole que intervienen en sentido de la justicia. Es empatico hacia el
el proyecto. Sus actos deben transmitir resto de sus companeros y, por ello, en sus
seguridad, confianza y provocar la manos recae la funcidén de evitar eventuales
cooperacién necesaria para que el grupo enfrentamientos.
no se disuelva. . i :

5. El especialista: se caracteriza por poseer

2. El investigador: las fuentes son su conocimientos especificos y que pueden
principal fortaleza: estudios, andlisis, ayudar al resto del equipo de manera
reportes, etc. Parte de su labor es extraer puntual. Es disciplinado, atento y tiene la
lo mejor de cada una de ellas y aplicarlas virtud de centrarse en una sola cosa a la
al proceso actual. Suele ser un buen vez. En el resto de los asuntos, maneja un
comunicador y un excelente analista de bajo perfil.

RIS 6. El impulsor: se trata de un individuo

3. El creativo: se caracteriza por ser una dindmico, proactivo y que estd en

persona llena de ideas y que es capaz de
aportar sugerencias y opiniones originales.
De ahi que una de sus principales
funciones sea la resolucién de problemas
y situaciones de crisis. Es imaginativo,
innovador, curioso.

permanente bUsqueda de nuevos recursos.
No es un especialista en el mismo sentido
del tedrico o investigador; sin embargo,
su actitud enérgica contagia al resto de
integrantes y puede ser bueno en las
situaciones de estancamiento o de crisis.

unidad

Compromisas de frdbqjo

El compromiso en el trabajo es aquel vinculo de lealtad por el
cual una persona desea permanecer en la empresa debido a la
motivacidn por un proyecto, el reconocimiento y la felicidad en el
trabajo. El trabajador muestra entusiasmo y trabaja para el éxito de
la empresa.

Las personas contindan en la organizacién porque asi lo quieren, sin
ningUn tipo de presién. Se identitican con los valores, se estuerzan
por hacer crecer la empresa y siente los problemas como propios.

En la mayoria de los casos, los empleados comprometidos:
1. Conocen lo que se espera de ellos.
2. Sienten que pueden lograr las metas y un impacto en la empresa.

3. Confian en sus compaferos y se sienten reconocidos.
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En los equipos de trabajo, ftambién suceden estos tipos de comportamientos, por lo que la lealtad
de los integrantes se manifiesta en las siguientes actitudes:

I. Coordinar el equipo. 6.

2. Mantener el grupo concentrado en sus /.
tareas.

3. Mantener al conjunto concentrado para 8.

trabajar unidos como equipo.
4. Facilitar las reuniones del grupo. 9.

5. Apoyarse mutuamente.

Normas de comporfamienfo de 'rmbajo

Alcanzar el consenso.

Comunicacién entre los miembros del
grupo y con agentes externos.

Contribuir y participar en los esfuerzos del
equipo.

Cumplir con las tareas y los compromisos.

Las habilidades sociales deficientes estdn presentes en todos los equipos y minan la efectividad

del grupo si no se llegan a equilibrar.

I. Comportamientos esperados que fomentan
la cohesion del equipo.

da. Mostrar comprension y aceptacién
hacia los otros.
b. Incluir a todos los miembros del equipo

en las discusiones. 3.

¢. Escuchar y responder a los demds.

d. Tomar con tranquilidad los puntos de
vista y las opiniones opuestas.

e. Preguntar a todos los miembros del
equipo, qué piensan.

f. Asistir a las juntas.

g. Asumir voluntariamente tareas del
equipo y ayudar a otros.

2. Comportamientos que contribuyen a ser
prod uctivos.

a. Sugerir alternativas creativas,
poniéndolas a prueba del consenso.

b. Sugerir procesos que ayuden a que el
equipo complete sus tareas.

lo aprendido

¢. Pedir las opiniones e ideas de los
demds, mostrando paciencia.

d. Ofrecer informacién y datos.

e. Mantener la discusién centrada en el
tema.

Comportamientos que deben evitarse
porque debilitan o bloquean.

a. Estar en desacuerdo y no ofrecer
sugerencias.

b. Rehusarse a escuchar a los otros
miembros.

c. Criticar las ideas o procesos de los
demds, interrumpiendo.

d. Dominar en la discusién o tratar de
imponerse en la decision.

e. Retirarse.

f. No cooperar.

g. Hacerse el gracioso en exceso o luchar
para atraer la atencién.

h. Mostrar actitud que nada funcionard
bien aqui.

l. Organizados en equipos elaboren un resumen sobre las normas generales para trabajar en
equipo. A cada miembro del equipo se le debe asignar sus responsabilidades y aclararles los

cumprﬂmiﬁﬂs que asumen.
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3 > MIIDEA EMPRENDEDORA

= 2Qué significa para ti la palabra idea?

» 2Puedes escribir en qué consiste la idea emprendedora
que anteriormente seleccionaste?

Es necesario que el emprendedor esté claro, que la idea de negocio debe estar basada en una
oportunidad de negocio. Para emprender no basta con tener una idea, ya que puede que no
represente o no estd sustentada en una oportunidad, siendo Unicamente una ilusién, que no se
concretard jamds y de realizarse, muy seguramente fracasarad.

Formulacion de su idea emprendedom

En esta fase, después de que has evaluado muy detenidamente *,
las distintas ideas de negocio y has seleccionado aquella Haz Encuesﬁﬂs,/
que te parece la mds atractiva, ahora toca definir la idea o Sf'ﬂges de grupo,
emprendimiento que presente los mayores beneficios para j;m;‘;ﬁt’fm"?eﬁ';
ti y tu localidad. Definir el negocio debe comprender la de los consumidores
caracterizacién de los clientes que piensan atender y el tipo e identificar sus

‘ - necesidades.
de bienes y servicios que les ofrecerdn.

Es importante tener siempre en mente que ningun negocio
sobrevivird si no satisface las necesidades de los clientes.
Cuando tienes una idea de negocio bien concebida, han
logrado dar un gran avance.

Tener la idea es un gran avance, este es apenas el primer paso
de una competencia (el emprendimiento es una competencia,
no una carrera de velocidad). Faltan muchos pasos, entre ellos
el Plan, la creacién de la empresa y mucho mds. Pero antes de
llegar a esto es necesario darle un aspecto elegante y concreto
a nuestra idea de negocio y esto se logra escribiéndola.

En este punto es importante anotar que la idea de negocio serd
el punto de partida para que mdés adelante escriban el plan;
por esto es esencial que la idea de negocio quede bien escrita
ya que es un documento que tendrd validez por mucho tiempo.
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-iﬁfp; APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

m = g

La idea de negocio es un pequeio resumen de lo que quiere que sea la empresa. En comparacién
con el plan, la idea apenas es una breve mirada de lo que serd el plan completo.

La metodologia que puedes utilizar para abordar la Idea de negocio, la definimos a continuacién:

Concepto de Negocio: una descripcién general de lo que es su negocio.

+*

<+ 2Qué va a hacer?
<  2Qué va a vender? L#
< 2Cbdmo lo va a lograr? o
2Quién es el Cliente? Revisa con cuidado las caracteristicas del cliente al cual

piensan llegar, conoce sus condiciones econémicas, el nUmero de personas

a las que les pude interesar el producto, y tienen interés en comprar. |
Eiemplo: un Club de diversiones juveniles, definié que sus clientes serian: |
varones y mujeres cuya edad oscila entre los 10 y 35 anos. l

I.  2Qué necesidades de los clientes podrd satisfacer tu negocio? Define
las necesidades de tu cliente y si tu negocio puede atenderlas.

& |

2. 2Cdbmo satisface el negocio las necesidades personales de los clientes?
Ten claro cémo 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.

El nombre que elijas representa la razén social y/o comercial de la empresa.
Esto es muy importante ya que con este nombre tu negocio serd reconocido
legal y comercialmente. Recuerda que la idea es vender un concepto, por lo
que el nombre del negocio debe estar asociado a lo que vendes.

Razén social: es el nombre con el que se inscribié el negocio.

Razén comercial: es el nombre con el que todos los clientes reconocen el
producto (marca).

RAZON SOCIAL RAZON COMERCIAL
COMERCIAL TEXTIL S.A. TEJIDOS TRICOLOR

RESTAURANTES AMERICANQOS | RESTAURANTE FLOR DE SACUANJOCHE

lo aprendido §

1. Redacten la idea de negocio que han seleccionado, considerando los conceptos estudiados en
los pérrafos anteriores. Sean lo mds conciso y claro que puedan.

2. Compartan su trabajo en plenario para ver si logran entender en que consiste la idea de
Negocio e incorporas sugerencias para mejorar.
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OBJETIVO DE SU IDEA

EMPRENDEDORA

= 2Qué significa para ti la palabra objetivo¢
= 2Por qué crees que son importante los objetivos¢

= 2Sabes como redactar un objetivo?

Una vez que has descrito con mucha claridad la idea
emprendedora, el siguiente paso es mejorarla, pensando en
tu sueno y lo que pretendes alcanzar.

Los obdetivos generales

- e a4 a & & o ¥ ] a - .
Definicion de vision, mision y okjetivo tienen como propésito
marcar y delimitar el
La misién es la razén de ser de una organizacién, una camino global que debe

seguir la empresa o

empresa privada o una institucién publica. Es la actividad proyecto.

que |ustifica lo que el equipo de trabajo o el individuo esté
haciendo en un momento dado.

La misién, depende del entorno en el que se encuentra y de
los recursos de los que dispone.

La visidn, es una representacién de cémo cree usted que
deba ser el futuro para su idea o empresa, ante los ojos de
los clientes, empleados, propietarios, entidades puUblicas, etc.

La visién es breve, tdcil de captar y recordar, inspira y plantea
retos para su logro, deben formularse conjuntamente, ser
coherentes entre si, y que prevean las situaciones que pueden
ocurrir dentro del plazo propuesto.

El objetivo es el fin al que se desea llegar, aquello que
se pretende lograr. Es lo que impulsa a una organizacién
o emprendedor a tomar decisiones o a perseguir sus
aspiraciones.

Cada uno de los objetivos formulados, contribuye a la
consecucién de la declaracién de la misién y la visién. Los
objetivos son mdés detallados sobre los resultados, que se
pretenden.




b
'l;l'

+
'l":l'
e
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& APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Un objetivo debe empezar con un verbo en infinitivo que sea de accién o de logro.

Un obijetivo debe especificar un solo resultado medible a lograr.

El objetivo especifica una fecha de cumplimiento o un tiempo para completarlos.

Para redactar objetivos debes de tomar en cuenta las siguientes sugerencias.

4
L
‘*I*

Debe ser concreto: iniciar con un verbo una
accién que represente lo que se pretende
lograr.

“2Qué quieres lograre”.
“3Cudl serd el resultado de mis accionese”.

Ser claros: especitica con un “mediante que”
se persigue lograr los resultados esperados.

El objetivo debe estar ubicado en el tiempo:
Se define el “cudndo y en cudnto tiempo se

pueden alcanzar”.

lo aprendido =4

&

¢Para cudndo habré logrado el resultado
que me propongo alcanzar?

Ser medible: la unidad de medida
seleccionada ayudard a verificar si lo

propuesto se cumple o hasta qué punto se
logra.

¢Qué me va a indicar que he logrado el
resultado que me propongo?
¢Qué evidenciard que lo logré o que estoy
avanzando hacia el objetivo?

1. En grupo escriban la misién, visién y objetivos de la idea y la presentan a la clase, para que
puedan identificar los aspectos que hayan omitido al redactarla.

2. Para realizar el trabajo pueden apoyarse en las preguntas siguientes:

* 2C6mo imaginas tu negocio en tres anos?

¢Hacia dénde te diriges?

* 2Hasta dénde quieres llegar con el negocio o empresa?

3. Para redactar la Misién, apdyense de las siguientes preguntas:

¢A qué se dedicard mi negocio?
2Qué hago?

2¢Cémo lo hago?

¢Para quién lo hago?¢

4. Después de redactar la visién y misién, procedan a escribir los objetivos.

1.
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INVERSION REQUERIDA PARA

IMPLEMENTAR LA IDEA

» 2Qué entiendes por inversion¢
» 2Qué significa para ti la palabra capital de trabajo?

» 2Has oido hablar de fuente de financiamiento?

Ahora que has escrito de qué se trata la idea de negocio y

su objetivo, tienes que saber cudnto vale esta idea y si vas a [
lograr las ganancias necesarias, para sostener el negocio.

El costo es el gast/

econdémico que representa

Conceptos del costo

Todo negocio tiene sus costos. Estos son los montos de la eabricacién de un
dinero que se utiliza para producir y vender los productos producto o de un servicio. Al
y/o servicios. Saber el costo de los productos y/o servicios glglielcosto de produccion,
se puede establecer el
ayuda a: precio de venta al publico.

1. Fijar precios. -
2. Reducir y controlar los costos.

3. Tomar mejores decisiones en el manejo del negocio.

4. Planificar.

Los costos se calculan dependiendo del tipo de negocio
que se va a implementar, pero en general pueden ser
agrupados en:

1. Costos de inversion: se realizan antes que se inicie el
negocio.

2. Costos de produccién: personal, materias primas e
INSUMOS.

3. Costos de administracion y ventas: personal, alquiler,

gastos de oficina, efc.
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4. Costo de capital.



s
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Si reflejamos en el tiempo, estos serian:

Antes de iniciar el Pmy&cﬁ::
by Y I.

< Costo de inversion. = < Costo de produccién.

# < Costo de administracién y ventas.
< Costo de capital y depreciacion.

Todos estos costos también pueden ser clasificados en:
1. Costos fijos.

2. Costos variables.

Inversiones iniciales

Las inversiones iniciales, llamadas también pagos pre-
operativos, son los montos que tienes que pagar antes
que el negocio pueda iniciar sus actividades.

Estos desembolsos incluyen: materias primas e insumos
para los primeros meses; pago por local, licencias de
funcionamiento, trdmites de inscripcién, pagos por conexién
eléctrica, servicios de teléfono. El mobiliario, maquinaria, equipo de
transporte, equipo de cémputo, construccién, terreno; son elementos
de la inversién fija.

Capiml de frdbqjm pagos operm‘iws iniciales

El capital de trabajo es lo que requieres para que el negocio empiece
a operar en los primeros meses. Deben tener suficiente dinero para
cubrir estos gastos hasta que puedan pagarlos con los ingresos por
ventas.

comerciante minorista con un inventario limitado no necesita mucho
capital de trabajo. Un industrial, en general, necesita mucho mds
capital porque los costos de produccién tienen que cubrirse por

varios meses antes de que ingrese dinero por las ventas.




Construyendo mi idea emprendedora

unidad

El capital de trabajo puede estar conformado por los
siguientes elementos:

1. Inventario.

2. Gastos de organizacién, tales como: salarios,
alquiler del local, pago de luz y teléfono, seguro,
etc.

Costo de producci&n de un bien o servicio

Los costos de produccion son aquellos costos
directamente vinculados a la produccién de un bien o
un servicio y estdn conformados de la siguiente manera:

La materia prima, se refiere a todos los costos que son
necesarios para producir un bien o servicio. Si vas a
iniciar un negocio de comercio minorista o mayorista,
se debe considerar como parte de los costos, todos los
articulos que vas a vender, si el negocio es de servicios,
los costos incluyen todos los insumos necesarios.

Si el negocio es de produccidén, deberds considerar
todas las materias primas, por ejemplo: madera, varas
de metal, lana, tela, cueros, plésticos, tornillos, tuercas,
pernos, repuestos, pegamento, electrodos de soldadura,
gas para soldar.

La mano de obra o el personal necesario a contratar,
implica determinar cudntas personas van a trabajar
en el negocio, si estardn a tiempo completo o tiempo =
parcial, y determinar cudl serd la modalidad de pago.

Entonces, para calcular los costos de produccion debes tener en cuenta lo siguiente:

Materia prima Mano de obra Costo de produceion

e insumos

Los costos de administracién son aquellos que se dan por administrar el negocio, aqui se incluye
los sueldos de propietarios, administradores y gastos de oficina en general (luz, agua, teléfono,

Utiles de oficina), asi como alquileres. Los gastos de comercializacién, promocién, publicidad y la
remuneracion de los vendedores.

El precio que se cobre por el producto tendrd que ser mayor al costo de produccién.

Por ejemplo, si el costo unitario de produccién es de C$20 cérdobas y queremos obtener un 20%
de ganancia, el producto tendria que venderse en C$24 cérdobas.
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

Fuente de mpital inicial

Si ya tienes informacién sobre el capital necesario para el negocio,
el siguiente paso es decidir cdbmo obtener este capital.

El capital deberé cubrir:
1. Los pagos que se deben hacer antes de iniciar actividades.

2. Dinero para operar el negocio hasta que los ingresos cubran
los gastos.

Para financiar el negocio puedes:

1. Utilizar dinero propio. A este tipo de financiamiento se le
denomina fondos propios.

2. Puedes solicitar un préstamo a amigos y/o tamiliares.

Solicitar el préstamo a una entidad financiera.

4. Donaciones. Podrias presentar tu plan de negocio a un e
" . . & & y gl mu
concurso y lograr financiamiento a través del premio. /
- ——= e
Fondos propios: tus ahorros.
Para determinar cudnto dinero puedes destinar a tu negocio, .
primero necesitas hacer algunos cdlculos de los ingresos, egresos y .

lo que destinaran al ahorro para la idea de negocio.

En el siguiente cuadro, se ejemplifica los cdlculos a realizar.

. Los fondos propios son

Ejemplo una parte del llamado

A | Dinero actual disponible C$3 000.00 patr‘imzr:;g:;t; de una
B | Dinero en préximos 5 meses + | C$6 000.00
C | Dinero total disponible (A+B) = | C$9 000.00
D | Egresos durante los proximos 5 meses - | C$6 000.00

E | Dinero para invertir en el negocio (C-D) | = | C$3 000.00 ™

Tus recursos personales son una fuente importante para
iIniciar un emprendimiento, esto te permitird negociar con
otras personas o instituciones. Al invertir tus ahorros en el
negocio demuestras que estGs comprometido y crees en
el éxito futuro de tu empresa.

Al iniciar un negocio tendrds que hacer un esfuerzo
y buscar diferentes fuentes de financiamiento, antes
de encontrar el capital inicial necesario. Algunas veces
tendrds que combinar el financiamiento con diversas
fuentes.
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Construyendo mi idea emprendedora

unidad

lo aprendido

1. Organizados en equipo realicen los cdlculos de la inversién inicial y el capital de trabajo que
necesitardn, utilizando el siguiente formato.

Rubro Cantidad | Precio unitario Total

Maquinaria y/o equipo.

Computadoras.
Muebles.

Terreno.

Equipo de transporte.

Construccién/remodelacién.

Total, inversiones (pre operativos)

Inventario.

Gastos de administraciéon.

Gastos de venta.

Total, capital de trabajo

2. Trasladen del cuadro anterior, el total de la inversién inicial y del capital de trabajo, realizando
los célculos de las diferentes fuentes de financiamiento. La inversién total debe ser igual al total
de la fuente de financiamiento.

Inversion Monto C$

Inversion inicial (pre operativo).

Capital de trabajo.

Total, inversién

Fuente de financiamiento Monio C$

Ahorro personal.

Apoyo familiar.

Préstamo.

Total, fuente de financiamiento.
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6 > PRECIO DE VENTA

familia?

= 2Qué entiendes por precio de venta?

» 2Comparas precios cuando vas de compras con tu

La fijacién del precio de venta es importante porque influye en
la decisién de compra de los clientes.

Para determinar el precio debemos de tomar en cuenta:

L

%+ Porcentaje esperado de ganancia.

* El costo del producto.
X
<+ Los precios de la competencia.

Si una empresa tiene un costo total unitario de C$0.50 vy el
propietario desea un 20 por ciento de ganancia, el cdlculo
para obtener el precio es el siguiente:

C$0.50 x 20% = C$0.10 Ganancia

Precio = Costo unitario total + Ganancia

C$0.60 = 0. 50. + 0.10

Después que se ha determinado el precio de venta, debes de
comparar con los precios existentes en el mercado. Si el precio
es mds alto que el de la competencia, debe revisarse el costo.

El precio no puede ser mayor al del mercado, puesto que los
clientes no lo comprarian.

Costos f‘ijos Y variables

Los costos representan la inversién necesaria para producir y
vender un producto o un servicio.

Hay diferentes tipos de costos que se pueden clasificar en dos
grandes grupos:
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Valor monetario que se le
asigna a algo. Expresa en
dinero y senala la cantidad

que debe tener el comprador

o cliente para hacerse con
un producto o servicio.

Materia Prima =

Mano de Obra

Producto Final



Construyendo mi idea emprendedora

unidad

Costos fijos: se tiene que pagar siempre, Costos variables: son aquellos costos que
inclusive cuando no hay produccién. Por varian segin la cantidad de produccién o
ejemplo: sueldos, luz, agua, teléfono, etc. ventas de tu negocio.

Considerando estos dos tipos de costos podrds determinar el precio para vender tus productos o

Servicios.
Costo Total = Costo Fijo + Costo Variable
Costo fijo unitario
1 | Calcula el costo fijo total (CF) C$11 660.00
2 | Unidades de pan anual, producidas 306 000
3 | Aplica la férmula 11 660.00/306 000
CF = CF/Unidades C$0.038 es el costo fijo unitario o CFU
Costo variable unitario
4 | Calcula el costo variable (CV) C$3 800.00
5 | Unidades de pan anual, producidos 306 000
6 | Aplica la férmula 3 800.00/306 000
CVU = CV/unid C$%$0.012, es el costo variable unitario o CVU
Costo total
Costo Total Unitario=CFU + CVU
CTU = 0.038 + 0.012
CTU = 0.050

Si en este caso consideramos que todos los competidores venden el producto en C$0.14, no le
quedard mds que igualar el precio. Su ganancia seria: €C$0.14 — C$0.050 = C$0.09

lo aprendido _. =

1. Calcula el costo total: si los costos fijos son C$ 100 000 cérdobas y los costos variables son

de 2 500.
2. Aplicale al costo total, el porcentaje de ganancia esperado.
3. Sumale al costo total la ganancia esperada, para obtener el precio de venta.
4. Compara el precio calculado, con la competencia.

3. Decide si dejards el precio, aunque sea por encima del precio de la competencia.
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ORGANIZACION DEL PLAN

DE ACTIVIDADES

= 2Qué significa para ti un plan de actividades?
= 2Para qué crees que sirve un plan de actividades?

= 2Como crees que se elabora un plan de actividades?

Con la idea de negocio ya definida, los objetivos y la inversién

requerida, ahora debe planificarse tentativamente como
realizar la idea emprendedora.

Actividades

Actividad es toda accién o suceso que se planea etectuar,
con la finalidad de hacer realidad el objetivo de la idea
emprendedora previamente definida. En la planificacién de
las actividades, auxiliate de la siguiente pregunta:

¢Qué actividades o sucesos, contribuyen al logro de este
objetivo?

Definiendo las actividades, se hace necesario ordenarlas,
considerando la secuencia, pensando en: ¢Cudl actividad es
primero y cuales le siguen? Este andlisis es clave, ya que,
en la programacién, debes saber que una actividad inicia,
cuando termina la que le precede.

No obstante, de la secuencialidad, en algunos casos las
actividades se ejecutan de manera paralela, teniendo la misma
fecha de inicio, pero no necesariamente la misma fecha de
culminacién, extendiéndose mds allé en el tiempo. Aunque a
veces, puede tener la misma fecha de inicio y finalizacién.

Orgnnizacién del tiempo

Definidas las actividades, el paso siguiente es programarlas;
asignar el tiempo que consumird cada actividad, estableciendo
la fecha de inicio y la fecha final.
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unidad

Construyendo mi idea emprendedora

Responsable

Al programar las actividades, se asigna la responsabilidad a una
persona en particular, siendo esta la encargada inmediata de su
logro y por ende contribuye al logro del objetivo.

Recursos con que cuenta

Se retiere al personal, el dinero, los equipos, materia prima; que
tiene para realizar cada actividad.

Plan de Accién Preliminar (PAP)

" w " . " . M I :

Este plan de actividades es preliminar, pendiente investigar Y R
- ’ " " / ,,-,,‘___):-_1"‘}1,_"_,]'[!_*[3"” 4 LE.L'_ .'fJ l\

otros aspectos que consolidardn la idea que estas previendo Ll |
implementar.
El PAP al que nos referimos, no es mds que un resumen de la &
idea que implementards. Este resumen lo escribirds en unas tres
pdginas.

El contenido del PAP, es el siguiente:
|. Antecedentes:

* Nombre del Proyecto: (En qué consiste)

* ¢Cudl es la carencia o necesidad que satisface este proyecto?
Il. Justificacion:

* 2Por qué debemos satisfacer esta necesidad?

* 2Habrd personas interesadas en la solucién que ofrezcamos?

e 2Estardn dispuestas estas personas a comprar nuestro bien
o servicio?

* 2Resolverd nuestro producto la carencia o necesidad del
cliente?

[11.Mision, vision y objetivo
* Vision: 2Cémo imaginas tu negocio de aqui a tres anos?
* 2Hasta déonde quieres llegar?

* Misidn: 2A qué se dedicaré? ver definicién de visién, misidn
y objetivos.

* Obijetivo: 2Qué es lo que quiero alcanzar con este proyecto?
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

IV. Inversion requerida

* Usando el siguiente cuadro, calcula la inversién requerida de tu idea emprendedora.

Inversiéon Monto C$

Inversién inicial (pre operativo)

Capital de trabajo
Total

Fuente de financiamiento Monto C$

Ahorro personal

Apoyo familiar

Préstamo

Total

* Al PAP le adjuntards la programacién por cada objetivo definido. Utilizards el siguiente
cuadro.

Obijetivo
Pasos de Primario Fecha
la Accién | Inmediato | Apoyo Inicio Final

Duracién Dinero

' 4

m—
B
—

lo aprendido

1. El equipo de trabajo se reunird con el propésito de elaborar su Plan de Accién Preliminar (PAP),
utilizando la informacién de los ejercicios anteriormente elaborados.

2. Hardn uso del contenido del PAP, detallando cada uno de los ejercicios que has ido construyendo
desde la generaciéon de la idea, la formulacién de la idea y sus objetivos.
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Construyendo mi idea emprendedora

unidad

3. Elaboren los cdlculos de la inversién requerida para implementar la idea de negocio.

Precio

L Total
unitario

Rubro Cantidad

I

Maquinaria y/o equipo

Computadoras
Muebles

Terreno

Equipo de transporte

Construccién/remodelacién

Total, inversiones (pre operativos)

Inventario

Gastos de administracién

Gastos de venta

Total, capital de trabajo
C = A + B Total inversidon

4. Utilicen el siguiente cuadro para calcular cuénto necesitan de financiamiento, después de restar
a la inversidn total, la cantidad de recursos que tienen a mano. En el mismo cuadro planifiquen
como van a conseguir el dinero que necesitan, ya sea en apoyo familiar o un préstamo.

Inversion Monto C$

Inversion inicial (pre operativo)

Capital de trabajo

Total, inversion

Ahorro personal

C = A - B Requerimiento

Apoyo familiar

Préstamo
Total

5. Planifiquen cémo conseguirdn el dinero restante para completar la inversién, especificando las
fuentes de financiamiento ya sea con familiares o préstamos a una instituciéon financiera.
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BUSQUEDA DE INFORMACION

8 > ACERCA DE MI IDEA EMPRENDEDORA

» 2Por qué es importante tener informacién para nuestra

idea?

= 2Qué conoces de la idea emprendedora?

= 2Como crees que puedas conseguir mds informacion "ﬂo
relacionada con la idea emprendedora?

La biUsqueda de mds informacién alrededor de la idea emprendedora estd directamente en
relacién con el Plan de Accién Preliminar (PAP), de modo que todos los datos adicionales que
obtengas, serdn utilizados para mejorar el proyecto que estds formulando.

Dado que la vida es una realidad cambiante, en evolucidn, los planes no estdn escrito en piedra
y por supuesto que sufren modificaciones, precisamente por el impacto de fendmenos que nos
rodean y nos hacen realizar ajustes, obligdndonos a adaptarnos a esas nuevas realidades del
entorno. Hacer caso omiso de los cambios, nos pone en riesgo del fracaso. Consecuentemente
el PAP, perfila lo que se estd planificando construir alrededor de la idea emprendedora que has
analizado y calculado sus inversiones y posibles ganancias; habiendo valorado el entorno.

Técnicas y estrategias para la bﬁsq_ueda y recopilacién de informacion
sobre mi idea emprendedom

Con la facilidad de la tecnolégica, muchas son las fuentes
de informacién a las que se puede acceder, recopilando
datos secundarios o primarios, que te ayudan a obtener una
mejor comprensidon del ambiente en que te mueves.

Sin embargo, el emprendedor debe ser muy selectivo en
la recopilacién de esta informacién, discriminando aquella
que no es Utll para la valoracién de la idea. El andlisis a
posteriori de la idea emprendedora, lo hard retlexionando
en como la informacién investigada, afecta la realizaciéon
del negocio que se estd previendo realizar.

Publicaciones. Algunos materiales son de importancia para
nutrir tu informacién y ayudarte en la consolidacién de la
idea. Entre estos podemos citar: libros relacionados con
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unidad

Construyendo mi idea emprendedora

la idea emprendedora, u otros planes de emprendedores, catdlogos donde se describa el
producto, revistas comerciales con informacién estadistica, experiencias de emprendedores,
procedimientos para la comercializacién. Puedes hacer uso de hemerotecas, buscando
peridédicos de meses o anos anteriores para revisar la aceptacién del producto u otros datos
de interés. Veritica las pdginas amarillas, donde estdn los anuncios y constata si hay empresas
que ofertan el producto, toma sus datos y de ser posible visitalos. Finalmente puedes indagar
los avisos clasificados y ofra informacién que puedas recopilar, siempre relacionada con tu
idea de negocio.

Ferias de Exposicion. Investiga dénde se estdn realizando ferias, en las que se
oferten productos similares u otros tipos de productos que sean sustitutos
o complementarios. Estos eventos te ayudan a ponerte en contacto con
posibles competidores, clientes potenciales, proveedores, conocer la
manera que los participantes ofertan el producto, la atencién,
las opiniones de los consumidores, sus expectativas, sus
gustos, la demanda, precio, ubicacién de los competidores,
posibles fortalezas o debilidades que puedas apreciar, etc.

Recopilacién de Fuentes Secundarias. Fuente de
investigacién secundaria es todo aquel origen de
informacidén (estadisticas, revistas, libros, informes
o estudios) que es ajeno al estudio o investigacién
concreta que puedas estar realizando.

Estas fuentes secundarias, generalmente son
elaboradas en relacién a una investigacién de
mercado concreta o con un fin distinto al objeto
del estudio que estds realizando; sin embargo, te
pueden ser Utiles para la obtencién de informacién, _
vélida para la investigacién del producto o servicio ) Biisqued:
que se estd pensando implementar. ' '

Este tipo de informacién no estd libre de inconvenientes. El principal
de ellos es que son rigidas. Dado que no han sido elaboradas
pensando en el problema que estds tratando de resolver, no siempre
se puede contar con una fuente secundaria que recoja exactamente
la informacién que se requiere para la investigacién de mercado o
ésta se refiere a un momento pasado y, por tanto, se ha quedado
desactualizada.

Temas relacionados a su idea emprendedora

En la indagacién sobre tu idea emprendedora y el medio ambiente, que hemos venido
discutiendo, algo que no puedes dejar de hacer es preparar una serie de preguntas,
sobre aspectos del producto, clientes, mercado, precios, proveedores, competidores; que
necesitas conocer mds a fondo. Esta informacién la podrds comparar con la que ya tienes,
complementdndola o sustituyéndola; lo que te serd de mucha utilidad para mejorar 10 proyecto,

y por supuesto incorporarlo en tu plan.
Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién



4,;-.r;r/; | APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

En las visitas que realizas a las ferias, tu investigacién de las paginas de Internet, la indagacién de
fuentes secundarias, las entrevistas que hagas a los posibles clientes, proveedores, competidores;
todo lo que indagues debe estar relacionado con la idea emprendedora que estas construyendo,

y pretendiendo llevarla a la realidad.

Uso de los recursos tecnolégicos

La tecnologia es un recurso valioso para la investigacién, proveyéndonos de
datos importantes para el proyecto. Es un aliado clave para la realizacién
de las tareas asignadas o de temas que desees profundizar.

BUsqueda de Informacién en Internet. Uno de los usos mdas extendidos
de Internet es la bisqueda de informacién Util para el/la usuario/a. Sin
embargo, su localizacién no resulta siempre una tarea tacil debido a la
gran cantidad de datos existentes en la red.

Se calcula que en la actualidad existen més de 3 000 millones de
pdginas web con informacién y su ritmo de crecimiento diario es de 7
millones de pdginas, segin informacién de la empresa consultora IDC. Por
ello debemos conocer maneras de optimizar nuestra bisqueda y no perder
tiempo en la investigacion.

Un portal es el sistema tormado por un buscador, un indice temdtico y
una serie de servicios anadidos como noticias, compra electrénica, correos
electrénicos gratuitos, foros, etc. Se trata de un sistema que basa su servicio
en ofrecer el mayor nUmero de informacién desde una misma pdégina. Una
caracteristica clara es que son sitios web que viven de la publicidad, por
lo que en todas sus pdginas los/as usuarios/as encontrardn muchos
anuNcios.

Por tanto, al consultar informacién mediante diversos sitios
en internet, buscando datos sobre tu idea de negocio, debes
ser bien selectivo y precisar bien el tema de la busqueda.

Las paginas que puedes utilizar para indagar del Ministerio
de Fomento Industria y Comercio MIFIC, en la que conoces
sobre leyes, estadisticas, exportaciones, informacién
sobre el fomento de las empresas, estudios y documentos
técnicos relacionados con la mediana y pequena empresa;
informacién importante para el emprendedor en el Instituto
Nicaraguense de Desarrollo (INDE); programas de crédito
en las micro financieras, asi como capacitaciones y
asistencia técnica.

-
-

. '-2' =

ot e S gy T
T Te saleTecllal
NTOVMmacion

lo aprendido

1. Después de haber recopilado informacién de diferentes fuentes, organicenla y compértanla,
discutiéndola en grupo, veriticando su correspondencia con la idea emprendedora.
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ANALISIS Y SINTESIS DE LA
INFORMACION RECOPILADA SOBRE EL

TEMA DE SU IDEA EMPRENDEDORA

= 2Qué significa para ti la palabra andlisis?

= 2Cémo elaboras un andlisis y una sintesis?

Los conceptos de andlisis y sintesis se refieren a dos procesos
mentales o actividades que son complementarias entre si, nos P
sirven para el estudio de problemas o realidades complejas.

El andlisis consiste en la separacién de las partes de esos problemas Retine todo los

o realidades hasta llegar a conocer los elementos fundamentales elementos dispersos
ve los conforman y las relaciones que existen entre ellos. La sintesis QiEcravados e W

9 24 b nk SR idea emprendedora,

por su parte se refiere a la composicién de un todo por reunién de organizalos y

sus partes o elementos, que se puede realizar uniendo las partes, relaciénalos.

fusiondndolas u organizdndolas de diversas maneras.

Andlisis y sintesis son opuestos entre si. El final del andlisis marca
el inicio de la sintesis. Los dos procesos se encuentran reunidos en
el estudio de realidades o problemas complejos. La capacidad de
andlisis y sintesis nos permite conocer mejor las realidades a las
que nos enfrentamos, describirlas de una mejor torma, descubrir
relaciones entre sus componentes, construir nuevos conocimientos
a partir de otros que ya poseiamos.

El producto del andlisis debe ser transcrito en un lenguaje sencillo,
directo, sin ambigUedades y con un orden légico que resista
cualquier critica o duda.

De la recopilaciéon de informacién, tanto en las ferias, entrevistas,
fuentes secundarias, internet, ya cuentas con datos complementarios
y amplios para consolidar el estudio de tu idea emprendedora.

La informacién analizada y sintetizada te servird de ayuda en la
obtencién de una perspectiva més amplia del mercado y su compor-
tamiento, lo que te permitird volver a tu plan de accién y mejorar el
perfil, de manera que tengas un documento mas sdélido, que incluso
pueda ser utilizado para convencer a posibles nuevos socios.

En este caso, estds poniendo a prueba tu informacién y las
probabilidades que tiene tu idea de negocio. No es para desanimarse,
sino para buscar donde mejorar y/o fortalecer tu idea.
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Socializacion de las ideas

La informacién que has analizado en funcién de tu idea de negocio serd
expuesta a todo el equipo de trabajo, para los fines de deliberar sobre
las ventajas y desventajas de tu plan, considerando todo aquello que
impacta la visién del negocio, asi como las condiciones y/o restriccién
que el entorno te impone, y las oportunidades que se te abren.

Por tanto, el grupo de trabajo debe reunirse para comprender los
nuevos datos, pensando en cémo los afecta de manera positiva
o negativa. Si la informacién pone en el tapete obstdculos que
encontrards a la hora de implementar la idea, u oportunidades que
van a contribuir al éxito, abriendo algunas buenas posibilidades que
no habias contemplado en un primer momento de tus indagaciones.

Toma de decisiones para la solucion del problema

El plan de accién preliminar y toda la informacién analizada y
sintetizada, serd reevaluada, reflexionando en qué posibles cambios
pueden hacerse al perfil del producto o servicio que ofrecerds,
teniendo muy en cuenta la capacidad de reaccién de la competencia;
asi como los factores claves de éxito determinados en tu andlisis y
gue son elementos importantes para sostenerse en el mercado.

Entonces debes comenzar reconociendo que podrds enfrentar
algunas dificultades al momento de realizar la idea de negocio. En
la discusién con el equipo, descubrirdn cada uno de los efectos y
consecuencias de los aspectos positivos y negativos, tanto sintomas
abstractos como los concretos, y ventilar todos los puntos de vista
acerca de la situacién.

Con el objetivo de poner sobre la mesa todas las cosas, durante las
discusiones podrdn ver lo que puede parecer problemas en la venta
del producto, locales, equipos, publicidad, recursos financieros,
factores humanos.

lo aprendido

1. En el siguiente cuadro describe el producto y la solucién a las 3 necesidades observadas en tu
comunidad.

Necesidades Producto Solucién
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ELABORACION DE LA IDEA

EMPRENDEDORA

= 2Conoces cémo elaboraruna idea emprendedora?

» 2En qué consiste la idea emprendedora que
seleccionaste?

= 2Por qué escogiste esta idea?

Ejecucibn de la idea emprendedora

Habiendo tomado la decisién final, el equipo de
trabajo procede a elaborar la idea. Es decir, definir
y buscar los ingredientes, materia prima y todo lo
necesario para darle forma a la idea de negocio.

El equipo de trabajo estard realizando la
presentacién del plan de accién preliminar en el
evento orientado, el que se refiere al producto
que decidieron trabajar como la idea de negocio
seleccionada y que recientemente tomaron la
decisiéon de implementar. El evento le servird para
medir el grado de aceptacién de los clientes, en
relacién con el precio, presentaciéon del producto,
empaque, sabor y otras caracteristicas; con lo que
obtendrds nueva informacién contundente para
tu proyecto, mejorando nuevamente tu idea de
proyecto.

Presentacion de la idea emprendedora

Después de haber elaborado el producto o servicio
y presentado, pueden preparar una feria en el
centro de estudio con la finalidad de compartir y
motivar al resto de estudiantes.
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l. Retoma la informacién del plan de accién preliminares escribe.

a. Nombre del proyecto.

b. 2En qué consiste?

c. Objetivo.

d. Informacién recopilada sobre la idea emprendedora.

e. Busca informacién acerca de PYMES que trabajen con productos similares.

f. Describe las diferencias que tiene el producto con respecto al de la competencia.

g. Detalla los materiales que se necesita para elaborar el producto e investiga los
precios y cdlculo del costo.
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LECCIONES APRENDIDAS AL

EJECUTAR SU IDEA EMPRENDEDORA

» 2Qué entiendes cuando escuchas la frase
“lecciones aprendidas”?

Las lecciones aprendidas pueden definirse como el conocimiento
adquirido en base a las experiencias que se dan durante la realizaciéon
de uno o varios procesos durante la generacién, formulacién
ejecucién de la idea. Durante la realizaciéon de actividades a lo largo
de cada fase y desde la reflexién y el andlisis sobre los factores que

veden haber afectado positiva o negativamente se pueden extraer
E::ls lecciones aprendidas que pueden generar una, posible o real,
amenaza o una oportunidad.

Al momento de revisar la experiencia de todo lo realizado, no solo hay
que centrarse en los errores que se cometieron, sino que los aspectos
positivos y resenables también deber ser recogidos, ya que de lo
contrario TGS decisiones que contribuyeron a mejorar la idea, podrdn
perderse y los efectos de este olvido serian tan negativos como no
tratar de aprender de los errores que se cometieron. Por eso, podria
resumirse que, entre las lecciones aprendidas, hay que describir:

1. Los errores cometidos.

2. Los riesgos a que la idea estd expuesta.

3. Las decisiones que mejor funcionaron.

Por ello, el mejor lugar y momento de capturar las lecciones
aprendidas es cuando se producen, a medida que se va investigando
y construyendo la idea. La forma de hacerlo es documentdndolas justo
después que hayan ocurrido o cuando acaban de producirse.

lo aprendido &=

1. Elabora una lista de los errores que cometiste y aciertos en el proceso de
investigaciéon y formulacién de tu idea emprendedora.

2. Discutan los aspectos positivos y negativos, incorporando los primeros y eliminando

los errores observados.
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Aspectos de mercado de

la idea emprendedora
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CONOCIENDO EL MERCADO Y

AL CLIENTE

= 2Qué enfiendes por mercado?

= 2Qué significa la palabra cliente?

El intercambio de bienes y servicios nos conduce al concepto del
mercado.

. : [

“Un mercado estd formado por todos los clientes potenciales que u'
comparten una necesidad o deseo especifico y que podrian estar /
dispuestos a tener la capacidad para realizar un intercambio,

. ‘dad o d i Las necesidades del

para satisfacer esa necesidad o deseo. cliente deben ser parte

.. .. " de la investigacién del
Originalmente el término mercado se referia .ul lugar .andE R eito.
compradores y vendedores se reunian para intercambiar sus
mercancias, que podia ser la plaza de una ciudad. Otros entendidos
en la materia usan el término “mercado” para referirse al conjunto
de compradores y vendedores que realizan transacciones sobre un i
producto especifico o una clase de producto; de ahi el mercado E

habitacional, el mercado de granos, y demds.

Los vendedores envian al mercado bienes,
servicios y comunicaciones; a cambio reciben
dinero e informacién. Los hombres de negocio
usan el término mercados para designar
a varios grupos de clientes. Hablan de los
mercados de productos (como el mercado
del calzado); mercados geograficos (como
mercado de Masaya). También amplian el
concepto para cubrir otros grupos, como
mercado de votantes, mercado de trabajo y
mercados de donantes.

Los fabricantes acuden a los mercados de
recursos (mercado de materias primas,
de fuerza de trabajo, de dinero), compran
recursos, los convierten en bienes y servicios
y los venden a los intermediarios, quienes a
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su vez los venden a los consumidores.

Los consumidores venden su fuerza de
trabajo, por la cual reciben un ingreso en
dinero para pagar los bienes y servicios
que adquieren.

Los clientes son las personas mds
importantes en un negocio. Gran parte
de tus esfuerzos deben estar orientados
a satisfacer sus necesidades, intereses
y deseos del cliente. Por ello tienes que
ofrecer la mejor calidad del producto o
servicio que desean, conocer los precios
que estdn dispuestos a pagar y darles un
buen trato.

Esto asegura tener clientes satistfechos que regresardn y compran

mds en tu negocio, que a la competencia y preferirdn el producto
que ofreces. Tener clientes satisfechos asegura mayores ventasy  Mercado
ganancias.

Los clientes compran productos y/o servicios para satistfacer
diferentes necesidades y deseos. Por ejemplo:

1.

Cliente W

Bicicletas, porque necesitan transporte.
Ropa, porque requieren vestido.

Celulares, porque desean comunicacién y entretenimiento.

Cortes de cabello, porque quieren verse atractivos. 5 U
Granos bdsicos, porque necesitan alimentarse. —

lo aprendido =

1. En equipo prepararen una lista de productos o servicios y escriban quiénes son los clientes,

pueden clasificarlos en: hombres, mujeres, ninos.

2. Detinan las caracteristicas mds importantes acerca de cada producto: el tamano, color, calidad

O precio.

3. Indaguen que precios estdn dispuestos a pagar por cada producto o servicio.
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CONOCIENDO A MIS

COMPETIDORES

= 2Qué entiendes por competidore
= 2Cémo analizas a los competidores?

= 2Por qué crees que es importante conocer al
competidor?

Los competidores son los otros negocios existentes en el m! ‘
mercado que proveen productos y/o servicios |guu|es o ~ 5
similares a los tuyos. También estd constituida por quienes
producen bienes sustitutos (los bienes sustitutos son aquellos
que representan una alternativa a tu producto o servicio).

Productos sustitutos: son aquellos que satistacen las mismas
necesidades.

NECESIDAD
PRODUCTO SUSTITUTO QUE SATISFACE
Gaseosa Refrescos Naturales Sed
Pan Galletas Hambre

Productos complementarios: aquellos productos que
necesitan de otros para satistacer la necesidad de sus
consumidores.

NECESIDAD
PRODUCTO | COMPLEMENTARIO QUE SATISFACE
Café AzUcar Hambre
Camisa Pantalén Vestirse
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El conocimiento de los competidores es crucial para una
planificacién efectiva. El emprendedor debe comparar
sus productos, precios, canales de distribucidon y
promocién con los de sus competidores mds cercanos
en forma constante. De esta manera, puede identificar
dreas de ventajas y desventajas.

En lugar de mirar a las empresas que fabrican el mismo
producto, podemos considerar aquellas que satisfacen
la misma necesidad del cliente o sirven al mismo grupo
de clientes. Hay que entender el punto de vista del
cliente, lo que en realidad desea y necesita, esto nos
ayudard a identificar mejor a la competencia y por
supuesto al cliente.,

En consecuencia, antes de analizar a tu posible
competencia, es indispensable saber con quién
estds compitiendo y con quiénes no. Conocerlos te
permitird estar en mejores condiciones al momento de
enfrentarlos.

lo aprendido

1. |dentifica tres o mds empresas existentes en el mercado, las que reconoces como competidores
de tu negocio.

2. Visita las empresas y por cada uno de los competidores describe en el siguiente cuadro, las
caracteristicas que estdn mencionada en la primera columna.

Caracteristicas del

competidor Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3

Nombre

Clase de producto o servicio

Precios

Calidad

Equipo que utiliza

Ubicacién

Promocién/publicidad

Servicio al cliente
(bueno, regular, malo)
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> VENTAJA COMPETITIVA

» 2Has escuchado la frase ventaja competitivag

= 2Cudndo crees que una empresa es superior a ofrag

La ventaja competitiva son las caracteristicas o atributos
del producto, que le da una cierta superioridad sobre sus
competidores inmediatos. Estas caracteristicas pueden
ser de naturaleza variada y referirse al mismo producto,
a los servicios necesarios o afadidos que acompanan la
venta.

Esta superioridad es relativa, establecida en referencia
al competidor mejor situado en el mercado. Se habla
entonces del competidor mas peligroso, o también del
competidor prioritario.

Una ventaja competitiva es externa, cuando se apoya en
cualidades distintivas del producto que constituyen un
valor para el cliente, bien sea disminuyendo sus costos,
bien mejorando el rendimiento, una mejor calidad.

La ventaja competitiva es interna, cuando se apoya
en una superioridad en el dominio de los costos para
fabricar, costos de administracién, dédndose un costo
unitario menor al del competidor prioritario.

lo aprendido |

Una ventada
competitiva es aquella
Unica y sostenible
conrespectoala
competencia.

1. Define la ventaja que presenta tu idea de negocio o proyecto, como una caracteristica que

supera a las ofras empresas.
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CONOCIENDO EL TAMANO DEL

MERCADO

= 2Qué entiendes por tamano del mercado?
= 2Cudntos posibles clientes existen en tu localidad?

= 2Cudnto de esos clientes que existen en el mercado,
crees que te comprardné¢

Cuando conozcas los productos o servicios, cualidades y precios que

desean tus clientes, entonces necesitards pensar en el drea geogrdfica
que cubrirds. Tendrds que definir a cudntos clientes atenderd tu

negocio. Con esta investigaci&r]
obtendras la informacion
Cuando hayas decidido qué drea geogrdfica cubrird tu negocio, adecuadapara
; 5 ; ‘ ; ; comprender el potencial
podrds averiguar cudntos clientes potenciales existen en esa zona. que puede llegar a tener
: tu proyecto.
Por ejemplo:

Si tu negocio va a vender productos como comida o ropa para
satisfacer necesidades bdsicas, entonces todas las personas dentro del e
Grea geogrdfica de proyeccidén serdn clientes potenciales.

Si vas a vender o producir articulos de lujo, entonces sélo un pequefno
nimero de personas podrdn pagar los productos o servicios, y estardn
dentro del grupo de clientes potenciales.

Cuando empiezas con un nuevo negocio, al inicio sélo tendrds una
pequena porcién del mercado, por lo que deberds calcular cudntos
productos o servicios puedes vender realmente y cudnto dinero
obtendrds como ganancia durante los primeros meses.

lo aprendido

1. Investiga cudntas personas viven en el drea donde piensas instalar el negocio.
2. Determina cudntas personas comprardn tu producto.
3. Calcula cudntos productos podrés vender.

4. Pon un precio promedio y calcula, el monto que representan esos productos a vender.
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ESTRATEGIA DE MERCADO

= 2Qué significa para ti “estrategia de mercado”¢

= 2Por qué crees que es importante contar con una
estrategia de mercado?

N

La estrategia de mercado define la manera de alcanzar los
objetivos que persigue la idea de negocios que ya has definido.
Responde a la pregunta, ¢Qué acciones realizaré para lograr ,
mi objetivo?, o 2Cémo haré para que los clientes que identifiqué cr-:j c%ﬁ?:ggé -
me compren el producto? tdcticas, para

alcanzar el obdetivo de
Las estrategias de mercado pueden definirse como aquellas incrementar las ventas.
actividades que se planifican en relacién con el: precio, producto,
plaza y promocién. Esta previsién tiene por finalidad enrumbar .

la idea de negocio hacia el éxito.

Las estrategias que usualmente utilizan las empresas son:
1. Estrategia de producto o servicio.
Estrategia de distribucién.

Estrategia de promocién.

> WP

Estrategia de precios.

Esfrategia del producto

2¢Cémo defines el producto de la idea emprendedora?
¢Qué entiendes por estrategia de producto?
¢Cémo elaboras una estrategia de producto?

El producto es el bien fisico que se ofrece a un cliente, ya
sea que se compre para intermediarlo o se fabrique. El
servicio, es intangible, pero se concreta con un resultado.
Por ejemplo: los estilistas arreglan el cabello y las uias,

ofertando un servicio.
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

2Cudl es el producto o servicio que vas a vender a tus
clientes? Decide qué clase de producto o servicio ofrecerds,
identificando las bondades para el consumidor y las
caracteristicas que lo hacen competitivo e innovador. Describe
detalladamente las caracteristicas del producto o servicio que
ofrecerds, entre estas pueden mencionarse:

1. Color, tamano, peso, efc.

2. Cantidad, disponibilidad y variedades del producto.

3. Los atributos de empaque y envase.

4. Servicios adicionales que ofrecerd: pre-venta, post-venta.
O

Garantias sobre mantenimiento y repuestos que ofrecerd.

En la descripcién debe incluirse, cualquier otra caracteristica

que diferencie los productos o servicios de la competencia.

Etiqueta

Se trata de una senal, marca, rétulo que se adhiere a un
objeto, para su identificacién, clasificacién o valoracién.

La etiqueta debe contener lo siguiente:

Marca (identificadores grdficos, eslogan)
Contenido o ingredientes.

Fecha de elaboracién.

Fecha de caducidad o vencimiento.

Sellos de garantia (verde, producto no probado Mermelada d€ o
en animales, no dafa capa de ozono, etc.) -
Registro sanitario. ()

Empresa que produce y lugar de procedencia.

Datos de identificaciéon y ubicacién de la empresa.

Datos de la imprenta que elaboré la etiqueta. B
Semdforo nutricional.

¢« € € € «

¢ € € € <

Empaque

Es una parte fundamental del producto, porque
ademds de contener, proteger y/o preservar el
producto, permite que llegue en éptimas condiciones
al consumidor final, es una poderosa herramienta de
promocién y venta. Puede ser la envoltura del bien.
Sirve para que no se deteriore durante el fransporte,
almacenamiento y entrega al consumidor, pero
también, es muy Util para promocionar y diferenciar
el producto o marca, comunicar la informacién de
la etiqueta y brindarle un plus al cliente.
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Aspectos de mercado de la idea emprendedora

Calidad

Es el conjunto de cualidades, caracteristicas y
componentes de un producto que hacen que
el consumidor lo prefiera. Entre més beneficios
aporte un producto, el consumidor pensard que
tiene mayor calidad.

La calidad se ha convertido cada dia en el tactor
mds preponderante en las decisiones de compra
de un producto. La especializacién en el consumo
por parte de los clientes exige a los fabricantes
incrementar nuevos sistemas, normas y métodos

de calidad.

Se dice con mucha frecuencia; “A mayor
satisfaccién, mayor calidad, y por tanto precio”.
La calidad es percibida por los clientes.

Cuando un producto no funciona bien o de la
manera esperada, genera insatisfaccién; por
tanto, el funcionamiento de un producto debe
exceder las expectativas para que surja una
sensacion de satisfacciéon y agrado.

lo aprendido .

unidad

1. Describe en el cuadro, las caracteristicas de cada producto o servicios de la idea

emprendedora.

Caracteristicas Producto 1

Producto 2

Descripcion general

Calidad

Color

Talla, tamano, peso

Empaque y envase

Sabor

Durabilidad
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ESTRATEGIA DE PRECIO

» 2Como haces para calcular el precio de tu producto?

= 2El precio de tu producto, se debe comparar con la
competencia?, 2Por qué?

Estrategia de precio significa cudnto vas a cobrar a los
clientes por tus productos o servicios. También incluye los
descuentos y los plazos de crédito que otorgards.

Para fijar los precios debes:

1. Conocer tus costos.

2. Conocer cudnto estdn dispuestos a pagar los clientes.
3. Conocer los precios de tus competidores.

El célculo de costos se realizé en el tema sobre los costos
de la inversién, en esta etapa averigua cudnto estdn
dispuestos a pagar tus clientes, asi como la lista de precios
de los competidores; con esta informacién decide un precio
aproximado.

Ejemplo:

MarilG estd iniciando un negocio de venta de camisas
polos deportivos. Ella venderd a los minoristas
de la ciudad de Matagalpa donde serd la Unica
distribuidora de la marca “Sigma”. Comprard los
polos deportivos del fabricante por C$100.00 cada
uno, lo que, junto con los otros costos de promocién
y administracién, dard un costo unitario de C$150.00
para su distribucion.

La competencia es fuerte en el negocio de ropa
deportiva y un precio bajo es importante para el cliente.
En su estudio de mercado encontré que los minoristas
permanentemente estdn buscando proveedores que
ofrezcan los precios mds bajos.
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Aspectos de mercado de la idea emprendedora

unidad

Los principales competidores venden la ropa deportiva con similares caracteristicas a
las que vende MarilG, entre C$ 200.00 y C$ 225.00 y ofrecen descuentos por compras
mayores a cuatro docenas. Como Marilld es nueva en el negocio, es importante para
ella establecer buenas relaciones con los minoristas. Por esta razén, al principio, ella no
piensa ofrecer descuentos por pedidos grandes, sino cobrar un precio bajo, inclusive en
los pedidos pequefios.

Ejercicio:

Lee el siguiente caso y marca con un rango de precio que seleccionarias para los
productos.

1. Eres dueno de una libreria con muchos competidores cercanos. La tienda se encuentra
ubicada frente a una universidad. La calidad de los productos que vendes es buena
y los precios son altos. Algunos clientes han demandado lapiceros de mejor calidad,
asi que vas a empezar a vender una marca de lapiceros con punta redonda y con
gel, que es mejor que los lapiceros de la competencia. Los competidores cobran
entre C$ 2.50 y C$ 2.00 por sus lapiceros. El costo del lapicero que venderds es de
C$ 1.80 2Qué precio seleccionards para tus lapiceros de alta calidad?

() cs1.95 () c$2.00 () c$2.75

lo aprendido &

1. Usa el siguiente cuadro para describir los precios de los productos o servicios que ofrecerds en
tu empresa.

2. Anotfa en la parte superior del cuadro todos los productos, servicios o serie de productos
que venderds. Si tienes mdas de cuatro productos, servicios o serie de productos, agrega mdas
pdginas.

3. Describe los detalles que son aplicables a cada producto o servicio o clase de producto.

Detalle Producto 1 Producto 2 Producto 3
Costo estimado por articulo/servicio . |
Precio de competidores: Mas alto
Promedio
Mds bajo

Precio que vas a cobrar

Razén para el precio establecido

Descuento que ofrecerds

Ofertas especiales (rebajas)




ESTRATEGIA DE

DISTRIBUCION O PLAZA

» 2Qué entiendes por distribuir un producto?

= 2Como hacen las empresas de bebidas gaseosas para
llevar el producto a sus clientes?

Se refiere al lugar donde estard ubicado tu negocio. Sivas a colocar i
un negocio comercial (mayorista o minorista) o de servicios, la
ubicacién del local debe establecerse cerca de los clientes.

Para un productor, el estar cerca de los clientes no es generalmente
el aspecto mds importante. En ese caso, una buena ubicacién
prioriza otros aspectos como el acceso facil a la materia prima,
el costo del alquiler, satistaccién del cliente; asi como las licencias
que permitan operar al negocio.

Por ejemplo:

Dos socios estdn empezando con una tienda de venta de discos
compactos (CD). Ellos saben que la ubicaciéon es muy importante,
porque los mismos discos se venden en muchas tiendas.

La gente puede adquirir 1 o 2 discos cuando hacen otras compras
y a menudo compran segin el impulso del momento. Entonces la
tienda debe ser atractiva para los clientes y estar bien ubicada.
Los locales en las dreas principales de los centros comerciales son
caros, pero los socios saben que el éxito del negocio depende de
una buena ubicacién, de manera que ellos alquilardn una tienda
en una esquina de un drea central.

Canales de distribucion

La ubicacién de la plaza o lugar estd referida al método de
distribucién que escogen los productores o comerciantes, para
hacer llegar sus productos a los consumidores finales.

Por tal razén debes analizar cudles serdn los canales de distribucién
que utilizards, por lo que deberds estar claro si venderds
directamente, utilizards representantes de ventas, distribuidores;
en fin 2Cémo llegards a tus clientes principales?
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unidad

Aspectos de mercado de la idea emprendedora

Los canales de distribucién varian dependiendo del tipo de
producto o servicio a brindar, y pueden ser de dos tipos:

Canales de distribucién directos: venden directamente a

los clientes. Por ejemplo, la panaderia Buen Sabor produce
r
panes que son vendidos directamente a las familias.

PANADERIA FAMILIAS

Productoy >

Canales de distribucion indirectos: venden a través de
intermediarios. Por ejemplo, la panaderia Trigoy Miel produce

gueques y pasteles que son vendidos a las misceldneas de
barrio.

PANADERIA FAMILIAS

Producto’y) Coreduumidp'

Sea cual tuera el canal que decidas utilizar, no se debe olvidar
determinar los costos que implica. Recordar que a veces los
intermediarios tienen un alto poder de negociacién y batallan
por precios bajos. Para lograr una buena negociacion
debemos de tener claro cudl es tu precio méximo y minimo
para que no pierdas en esta transaccién.

lo aprendido ¥ =

1. Visita las empresas de la competencia y analiza su ubicacién y métodos de distribucién.

2. Habla con tus clientes potenciales y los proveedores de la competencia.

3. Obtén informacién sobre los costos de compra o alquiler de locales.

4. Decide la ubicacién o método de distribucién que serd apropiado para tu negocio, elaborando
un resumen con las siguientes caracteristicas:

* La empresa estard ubicada:
* Las razones para escoger esta ubicacién son:

* Método de distribucién que se va a utilizar para llegar a los clientes serd lo que
va a tener relacién con la idea de negocio.

* Las razones para escoger esta forma de distribucién.
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ESTRATEGIA DE PROMOCION

» 2Qué hards para que el cliente compre tu producto?

= 2Como se enterardn los clientes que estas ofreciendo
un producto que satisface sus necesidades?

Promocionar significa informar para atraer clientes que
compren los productos o servicios.

Algunas formas de hacer promocion son:

1. Publicidad comercial: tv, afiches, folletos, volantes,
Internet, periédicos locales, revistas, etc.

2. Promocién de ventas: ofertas, demostraciones, rifas,
canjes, reduccién temporal de precios, exhibiciones
especiales, entrega gratuita de muestras o campafa
publicitaria.

Promocionar un producto o servicio tiene un costo, por ello
se define qué estrategias se va a utilizar y costear dentro
del plan. Averiguar gqué tipo de promocién usa
la competencia y con toda esta informacién,
se escoge la forma de promocién que mds se
ajuste al negocio.

Vender significa convencer a los clientes para
que compren un producto o servicio. Para
ello se debe demostrar que el producto es
bueno. Ademds, se debe usar otros medios
de ventas como:

1. Venta por teléfono o venta 4. Participando en ferias
por catdlogo. locales, nacionales o

2. Llamar vy visitar internacionales.
directamente al cliente. 5. Delivery.

3. A través de una tienda. 6.  Internet.
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unidad

Aspectos de mercado de la idea emprendedora

Por ejemplo:

Enrlque terminé su curso de “Confeccién de calzado” y ha decidido emprender un pequefio
negocio de produccién de calzado. El trabajard solo y espera vender sus productos en dos o tres
tiendas, que visitard para promocionar sus productos y entregard en cada tienda un folleto con
la informacién de los modelos de zapatos, precios y su direccién. También ha contactado a un
medio de circulacién nacional que tiene un suplemento especializado en Pymes y ha solicitado

una entrevista, la misma que serd publicada el siguiente domingo.

El término publicidad suele asociarse a la divulgacién de anuncios de cardcter comercial, para atraer
a posibles compradores, usuarios o espectadores. En este sentido, los avisos publicitarios intentan
informar las bondades de un producto o servicio a la sociedad con el objetivo de motivar su consumo.

Publicitar implica realizar una serie de actividades necesarias, para hacer llegar un mensaje al
mercado meta, con el objetivo de crear un impacto directo sobre el cliente, para que compre el

producto. Para lograrlo, debe hacer énfasis en:

v Animar a los posibles compradores a buscar el
producto que se les ofrece.
v  Ganar la preferencia del consumidor.

Se utilizan algunos medios, como:

v  Periédicos.
v Radios.
v Volantes.

Spoi‘ publicitdrio

Es aquel espacio que aparece en cine o televisién.
Puede clasificarse en el grupo de avisos audiovisuales
que integran audio e imagen. El fin primordial del
spot es dar a conocer un producto o un servicio;
persuadir al receptor, o seq, estard orientado a que el
consumidor potencial compre tal producto, en el caso
de un producto o servicio.

Maturalments rico ricol -

Prnmncmn

LUNES DE

El dmbito en el cual se difunde el spot es en los medios
audiovisuales indicados: TV. y cine; suelen disponer
de una breve duracién, en tanto, el mismo puede
consistir solamente de imdgenes acompanadas por EEa vv
musica, de im&genes solamente o de sonidos también

en solitario.

Marca/ Eslngan

Es la parte identificable del producto por parte de los
consumidores, se compone del nombre, un signo,
simbolo o palabras que sirven para diferenciar
el producto de los demds de su especie o de la
competencia.

JUST DO IT.
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3-8 APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

El eslogan significa grito de batalla, debe ser corto. Un eslogan resume en forma corta y precisa
en su tema los beneficios de un producto, con el propésito de presentar un mensaje en unas
cuantas palabras, féciles de recordar. Su caracteristica principal, es que debe ser repetido o
recordado palabra por palabra.

“» Es breve y corto, como mdéximo cinco < Debe ser repetido palabra por palabra.

palabras. L.
< Su propésito es quedar marcado en la

s+ Es fdcil recordarlo. mente del consumidor.

Caracteristicas

v La marca tiene un nombre, que define la v También puede elaborarse por
actividad. contracciones, cuando utilizamos siglas o
v El nombre puede ser un referente histérico. iniciales de la actividad que genera y/o sus
v Defineel origende la ciudad, departamento propietarios.
O municipio. v Puede tener un grdfico o un dibujo.

Ejercicio:

| ) » Vpm? ' ®
Sugiere dos formas de promocién para cada uno de los siguientes q : ?
negocios, e indica las razones de tu propuesta. @l ° D.J

@ . ® ;J

Negocios Promocion Razones 0. —= D

Electricista .

Ferreteria

Lavanderia

lo aprendido & 2 ‘

1. Visita a tus competidores y entérate de los planes de promocién que ellos utilizan.

2. Averigua los costos de los diferentes tipos de publicidad tales como: publicidad en periédicos,
letreros, posters, lista de precios, tarjetas de presentacién, folletos, banner, pdginas web.

3. Llena el formato de abajo, enumerando los tipos de promocién que serdn beneficiosos para tu
negocio y que estds dispuesto a enfrentar.

Tipo de publicidad Describe como la usaras Costo
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> PLAN DE LA IDEA EMPRENDEDORA

» 2Qué entiendes por plan?

» 2Ya haz pensado en el plan de tu idea emprendedora?

El plan que vas a elaborar es un resumen donde Bl
detfines el plan de accién para realizar tu idea
emprendedora.

Primero elaboren su presentacién.
I.  Nombre del Proyecto.

2. Datos de los participantes.

3. Datos del docente.

4. Fecha de elaborado.

. ANTECEDENTES.

<+ Nombre del Proyecto: (En qué consiste).
<* Nombre del Producto o Servicio: ™
v  Descripcion del producto.
v Nombre de los Participantes.
< Justificacién.

Il. VISION, MISION Y OBJETIVO. Objetivo [

< Vision.

'y

< Misiéon.

* " . | _..:'-..'.- ) i .-_: - y
< Objetivo. ) \dentidad corporativa €

il

[
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APRENDER, EMPRENDER, PROSPERAR

. DETALLA LA INVERSION REQUERIDA:

Rubro Cantidad Precio unitario Total
Maquinaria y/o equipo
Computadoras
Muebles
Terreno

Equipo de transporte
Construccién/remodelacién

Total, inversiones (pre operativos)
Inventario

Gastos de administracién
Gastos de venta

Total, capital de trabajo
Total, inversién

Define a sus clientes.

a.
b. Describe el producto.

Establece el Precio.

d. Elabora su publicidad.

0

e. Enumera las ventajas
Competitivas que tendrd su
producto o negocio.

f.  Planifica las actividades.
v Tiempo.
v Responsables.

v techa inicio y final.

v Recursos.

Susaeta Ediciones - Prohibida su reproduccién



Activo: representan todos los recursos econémicos
gue se necesitan para realizar las operaciones, ya
sea bienes (maquinarias, muebles, computadoras),
dinero. En otras palabras, un activo se considera un
bien material, ya sea dinero, una propiedad, etc.

Ahorro: es la cantidad de dinero que no gastas
de tus ingresos y los utilizas en otro momento, para
comprarte algo que necesitas o invertir en la idea
de negocio.

Autoempleo: es la capacidad que tiene una
persona pdra generar SuUs Propios ingresos,
mediante la realizacién de actividades econémicas,
relacionadas con sus habilidades.

Calidad: es una caracteristica fundamental de los
productos y de los negocios determinada por ciertos
criterios que dan la seguridad que lo que se estd
adquiriendo y vendiendo es un buen producto. La
materia prima que se compra para producir debe
ser de buena calidad; igual la mano de obra debe
ser bien calificada. Esto garantiza que el producto
final que se venda sea de buena calidad.

Capital: total de recursos materiales (terrenos,
bienes, equipos), financieros (dinero) y humanos
(personal) que posee una empresa.

Capital de Trabajo: es la cantidad de dinero que
requiere una empresa para poner en marcha sus
operaciones. El capital de trabajo suele cubrir las
compras de materia prima, pago de mano de obraq,
alquiler del local, publicidad, servicio de luz, servicio
de aguaq, teléfono y todos aquellos gastos en los que
una empresa tenga que incurrir para producir el bien
o servicio que debe vender. No incluye inversiones
en maquinaria o equipos.

Capacidades: se refiere al conocimiento y la
disposicion de la persona para hacer bien una tarea.

Carencia: necesidades observadas en el sector,
barrio o lugares aledanos a donde se desenvuelve el
emprendedor. Se puede entender como productos
y servicios que no se ofrecen o que las cantidades
otfrecidas por los lugares de ventas son insuficientes;
generando una necesidad que no estd cubierta.

Cliente Potencial: se refiere al Cliente que
conociendo o no el producto o servicios de una
empresa, probablemente consume el producto o
servicio si lo conoce.

Competencia: es el conjunto de empresas que
producen o elaboran productos o servicios similares,
sustitutos a los que desarrolla una determinada
empresd. Se denomina competidor directo a aquel
que produce el mismo producto o servicio para el
mismo mercado obijetivo, satisfaciendo la misma
necesidad del cliente.

Competitividad: es la capacidad de atraer,
generar y/o desarrollar las capacidades y talentos
necesarios en una empresa, para lograr altos niveles
de produccién que permitan generar ventajas frente
a la competencia.

Costo: es el monto en el que se incurre para la
elaboracién de un bien o prestacion de un servicio.

Costos Fijos: se denomina asi a aquellos costos que
permanecen constantes o casi fijos y que no varian
con el volumen de produccién o niveles de ventas.
Los principales costos fijos son: Sueldos de personal
administrativo, alquiler de locales, depreciacién,
luz, agua, teléfono, seguros, patentes, licencias
informdaticas, gastos de comunicacién, gastos
municipales, pagos de membrecias, papeleria y
Utiles de oficina, etc.

Costos Variables: son aquellos costos que tienden
a variar conforme cambia el volumen total de la
produccién, o la venta de productos o servicios.
Los principales costos variables son: Materia Prima
directa, mano de obra directa, bonificaciones a la
produccidon, comisiones sobre ventas, gastos de
transportes, gastos de distribucién, efc.

Costo Variable Unitario: se calcula dividiendo
el total de costos variables de un determinado
periodo, entre la produccién de dicho periodo.
Indica la variacién en el costo total por cada unidad
producida.

Costos Totales: se calculan sumando los costos
tijos a los costos variables.
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Costo Promedio: se calcula dividiendo el costo
total de la produccién, entre el niUmero de unidades
producidas, e indica el costo promedio de cada
unidad producida.

Costo de Produccién: lo que cuesta elaborar un
producto.

Demanda: es la cantidad de productos y/o Servicios
que los consumidores desean y estdn dispuestos
a adquirir para satisfacer sus necesidades. La
demanda no es fija, puede variar de un momento
a otro. Depende del precio, de la calidad, de los
gustos y preferencias, de los precios de los productos
sustitutos. Influye también los precios topes y los
subsidios.

Diferenciacion de Producto: estrategia de
Marketing que se basa en la creacién de un
producto o servicio (o anadir valor agregado a un
producto o servicio ya existente) que sea percibido
por los consumidores como algo Unico o diferente.
Algunos tedricos mencionan en su formulacién de
politicas, que ser diferente es ser mejor y que esto
influye muchisimo en la decisién de compra.

Egresos: es la salida de recursos financieros, o el
desembolso o salida de efectivo.

Emprendedor: es aquella persona que tiene una
visidn e iniciativa, para iniciar un negocio. Son
personas optimistas, creativas que confian en si
mismo y estdn dispuestos a asumir riesgos.

Entorno de la Empresa: se refiere a los elementos
externos a la empresa, pero que tiene relacién
con ella. Pueden ser otras empresas de la misma
localidad, la poblacién, los impuestos, tasa de
interés, tipo de cambio, cédigo de trabajo que regula
las relaciones laborales, impuestos municipales,
gustos y preferencias de los consumidores, salarios,
INSS. Todo aquello que tiene que ver con las
Opeortunidades como aspectos positivos que pueden
facilitar el logro de los objetivos de la empresa; o
de aquellos aspectos negativos (AMENAZAS) que
obstaculizan el desempeno de la empresa.

Habilidad: son las que tiene una persona para
hacer cosas. Puede ser: Saber dibujar, disenar,
convencer a otros para venderle.

Idea de Negocio: es una posibilidad de negocio
que se propone al inicio. Cuando se planifica y se
lleva adelante deja de ser una idea y se convierte
en negocio.

Ingresos: son todos aquellos recursos monetarios
que obtienen las personas, empresas, instituciones,
por el ejercicio de alguna actividad.

Insumo: son bienes que se obtienen de la
naturaleza y que necesitan de procesarlos, o
transformarlos para poder utilizarse. Ejemplo: el
algodén es sometido a procesos de transtormacién,
obteniéndose hilo, aceite, etc.

Logo: forma abreviada de logotipo. Es un conjunto
de letras, imdagenes o dibujos que sirve de simbolo o
representacion a una empresa. Esta representacion
se utiliza como una imagen de marca.

Lluvia de ldeas: técnica bastante comin, utilizada
cuando se trabaja en equipo.

Obijetivo: se retiere a lo que se pretender lograr.
Aquel resultado que se quiere alcanzar. Hay
diferentes opiniones en su redaccién. Generalmente
no se detfine un indicador. Sirven para definir una
direccién.

Margen Unitario: se determina estableciendo
la diferencia entre el precio de venta y el costo
variable unitario. En algunos casos se expresa como
un porcentaje. Indica la utilidad antes de los gastos
fijos.

Materia Prima: materiales, bienes o insumos que
son procesados y transtormados para dar origen
a un producto. La materia prima puede ser un
elemento de la naturaleza (ya sea de origen animal,
vegetal o mineral) o un producto ya procesado. Por
ejemplo, el algodén, del que se puede obtener hilo,
producto que a su vez se convierte en materia prima
para la elaboraciéon de telas.

Medios de Promocién: son los mecanismos que
las empresas utilizan para que los clientes sepan
dénde encontrar sus productos.

Mensajes de Promocidon: son los canales a
través de los cuales se transmiten a los clientes, las
bondades de los productos.




Mercado: conjunto de compradores reales
potenciales, que tienen una determinada necesidad,
dinero para satisfacerla y voluntad para hacerlo
(demanda), y vendedores que ofrecen productos o
servicios que pueden satisfacer dichas necesidades
(oferta).

Mision: es la razén de ser de la empresa, la
finalidad para la que fue creada. Se suele definir
como una sintesis de los objetivos fundamentales,
las acciones que realizan, las personas a quienes
se dirige y el cdmo, dénde y porque se realizan las
acciones.

Meta: cuantifica el objetivo, definiendo el resultado,
indicador, fecha de cumplimiento.

Oferta: conjunto de productos y servicios

disponibles para la venta.

Plan de Negocio: el plan de Negocios es un
documento en el cual se describen las caracteristicas
que tendrd el negocio a futuro y en el que se detallan
de manera ordenada los aspectos operacionales y
financieros de una empresa. El plan de negocio es
una herramienta a través de la cual se desarrollan
estratégicas y planes de accién para alcanzar los
objetivos de un negocio; ademds, sirve como medio
informativo y de presentacién para los miembros de
la empresa, socios o posibles inversionistas.

Precio: es el valor monetario que se aplica a un
producto o servicio. Es la cantidad o valor de
intercambio que el consumidor estd dispuesto a
pagar para satisfacer una necesidad o deseo.

Producto: bien o Servicio que posee un conjunto de
atributos tangibles (que pueden tocarse o medirse,
como: empaque, color, precio, calidad, marca) e
intangibles (que no puedentocarse, como el prestigio
de una marca o las percepciones y sensaciones
que se obtienen a partir de la observacién o el
disfrute de un producto o servicio) que satisfacen
las necesidades de un segmento de consumidores.

Producto Sustituto: es aquel producto o servicio
que, siendo diferente, cubre la misma necesidad
de otro producto o servicio. Esta alternativa puede
ser un producto diferente o mejorado al que
actualmente se ofrece en el mercado. Por ejemplo,

un producto sustituto del pan puede ser la galletq,
pues siendo diferente, satisfacen la misma necesidad
de alimentacién que va acompanada de un café.
Otro del pan puede ser la tortilla o el platano.

Producto Complementario: son productos
cuya demanda aumenta o disminuye en funcién
a la demanda de otfro producto. Por ejemplo, las
impresoras y las tintas requeridas para su uso; el
plan y la mantequilla, en el caso de los alimentos.

Proveedores: personas o empresas que abastecen
de distinto tipo de recursos a los negocios. Personas
naturales o juridicas, que venden o proporcionan
productos o servicios que luego serdn fransformados
en nuevos productos.

Punto de Equilibrio: establece el minimo de
produccién y de venta que, debe lograr la empresa
para poder generar utilidades. Al comparar el
punto de equilibrio con el nivel previsto en el plan de
ventas, se tiene una idea del margen de seguridad vy
de riesgo de la empresa.

Reto: es todo aquello por lo que se lucha por
alcanzar, superando las dificultades que supone
y por el esfuerzo que requiere. Es un desafio, que
implica vencer obstdaculos.

Ventaja Competitiva: ventaja sobre los
competidores, para ofrecer a los consumidores un
mayor valor, ya sea a través de menores precios,
mejor servicio o mayores beneficios.

Vision: es el suefo, aquello que se quiere llegar a
ser. El deseo de forjar un mejor futuro. También es
el cdémo quiero que me vean mis clientes.
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POTENCIANDO MIS ACTITUDES Y HABILIDADES EMPRENDEDORAS

Competencias

Indicador de logro

Contenido

1. Fortalece sus valores y
autoestima al participar
en diferentes actividades
emprendedoras que se
desarrollan en la escuela y
comunidad.

2. Demuestra autoconfianza
y seguridad en si mismo al
reconocer sus cualidades,
capacidades y habilidades
emprendedoras.

3. Utiliza sus habilidades
comunicativas al expresar sus
ideas e historias de personas
emprendedoras e innovadoras
de su comunidad.

. Analiza la importancia, logros

y lecciones aprendidas de
la asignatura Aprender,
Emprender, Prosperar.

Importancia del Programa Aprender,
Emprender, Prosperar, desde lo:

«  Personal.
«  Familiar.
«  Escolar.

Logros y lecciones aprendidas del
Programa Aprender, Emprender,
Prosperar.

. Practica sus habilidades

emprendedoras en las
diferentes tareas que realiza.

Habilidades emprendedoras.

- Autoconocimiento y autoconfianza.
* Perseverancia.

« Toma riesgo.

- Aprende de |os errores.

- Es sonador.

+ Dispuesto a aprender.

+  Autonomia.

 Visidon de organizacion.

+ Voluntad de gestion.

. Demuestra sus valores como

lider tomando una actitud de
compromiso consigo mismo y
con los demas.

Los valores que debe poseer un lider.

« Visionario.

«  Compromiso.
« Conciliador.

«  Carisma.

« Justicia social.

Interpreta la conexiéon entre las
acciones de lideres.

Comunitarios y el desarrollo
social.

Experiencia de lideres comunitarios
exitosos.

. Maneja de forma apropiada las

Tecnologias de la Informacion
y Comunicacion para
enriquecer las diferentes.

El uso de las Tecnologias de la
Informacion y Comunicacion. (TIC)
en su idea emprendedora.
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=) AHORRANDO GARANTIZO MI FUTURO

Competencias

Indicador de logro

Contenido

. Practica el habito del ahorro

para alcanzar sus metas como
persona emprendedora.

Asume y promueve actitudes
y valores mediante acciones
que le permitan desarrollar
el habito del ahorro para el
emprendimiento personal y
familiar.

Potencializa su autonomia

al aprovechar las distintas
oportunidades académicas y
técnicas que se le presentan
para su continuidad educativa,
tomando en cuenta las
necesidades de su entorno.

1. Practica el habito del
ahorro como parte de la
sostenibilidad de su idea
emprendedora.

El habito del ahorro como parte
de la sostenibilidad de su idea
emprendedora.

Invierto mis ahorros en la idea
emprendedora.

Ahorro e inversion: clave
para el desarrollo de su idea
emprendedora.

« El valor de la austeridad
en el desarrollo de su idea
emprendedora.

La cotizaciéon como medida para
ahorrar.

2. Emplea el habito del ahorro
para alcanzar sus metas
propuestas.

El ahorro como habito importante
para alcanzar las metas en la vida.

Actitudes para desarrollar el habito
del ahorro:

Disciplina.
Madurez.

- Austeridad.
Planificacion.
Organizacién.

*  Puntualidad.

3. Analiza las oportunidades

su continuidad educativa.

de educacion técnica que se
brindan en su comunidad para

Carreras Técnicas.

- Perfiles y perspectivas de las
carreras técnicas en su comunidad.

3

é CONSTRUYENDO MI IDEA EMPRENDEDORA

Competencias

Indicador de logro

Contenido

. Utiliza su aprendizaje 1.

y habilidades en el
desarrollo de las diferentes
ideas emprendedoras que
contribuyan a mejorar su
vida personal, familiar y
comunitaria.

Emplea las habilidades
comunicativas al expresar sus
ideas acerca de la problematica
de su localidad.

Generacion de ideas emprendedoras.

+  Oportunidades y Problemas
identificados en la comunidad.

Problemas u oportunidades puede
aprovechar para su idea emprendedora.
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Competencias

Indicador de logro

Contenido

. Asume una actitud

responsable, innovadora,
creativa y colaborativa en
la construccion de sus
ideas emprendedoras.

. Aplica las Tecnologias

de la Informacion y
Comunicacion en el disefio
e implementacion de sus
ideas emprendedoras.

. Practica el respeto y la

tolerancia al cumplir las normas
establecidas por el equipo de
trabajo.

Organizacion de equipo de trabajo.

Normas para trabajar en equipo.
Comunicacion asertiva.

Distribucion de roles entre los
miembros del equipo.

Compromisos de trabajo.

Normas de comportamiento de
trabajo.

. Expresa con naturalidad sus

opiniones e ideas al formular su
idea emprendedora.

Mi idea emprendedora.

Formulacion de su idea emprendedora.

Objetivos de su idea emprendedora.

. Formula y organiza de manera

detallada y cronologica las
actividades a desarrollar en su

iIdea emprendedora.

Organizacion del plan de actividades.

Actividades.
Organizacion del tiempo.
Responsable.

Recursos con que cuenta.

. Toma decisiones acertadas

al discriminar y seleccionar
informacion haciendo uso de las
tecnologias de la Informacion y
Comunicacion.

Busqueda de informacion acerca de sus
Ideas emprendedoras.

Técnicas vy estrategias para la
busqueda y recopilacion.

Temas relacionados a su idea
emprendedora.

Uso de los recursos tecnologicos.

. Usa de manera apropiada el

conocimiento y la informacién
para la solucion del problema
planteado.

Analisis y sintesis de la informacidén
recopilada sobre el tema de su idea
emprendedora.

Socializacion de las ideas.

Toma de decisiones para la solucion
del problema.

. Fortalece su autoestima,

confianza y seguridad en si
mismo al desarrollar y ejecutar
su idea emprendedora.

Elaboracion de la idea emprendedora.

Ejecucion de su idea emprendedora.
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Competencias

Indicador de logro

Contenido

8.

Practica el autocontrol y la

autoconfianza al exponer sus
ideas emprendedoras.

+  Presentacion de la idea emprendedora.

« Presentacion de las diferentes ideas
emprendedoras.

Demuestra una actitud positiva
al reconocer las lecciones
aprendidas en la ejecucion de
su idea emprendedora.

Lecciones aprendidas al ejecutar su idea
emprendedora.

4

@ ASPECTO DE MERCADO DE LA IDEA EMPRENDEDORA

Competencias

Indicador de logro

Contenido

. Construye su producto,
generado en su idea
emprendedora poniendo
en practica los aspectos de
mercado estudiados.

. Diferencia su producto, al crear
Su propia marca, eslogan,
etiqueta y empaque.

. Caracteriza las ventajas que

tiene su producto que hacen
que el consumidor lo prefiera
con respecto a otros.

Conociendo el mercado y el cliente.

. Compara su producto con el

de la competencia.

Conociendo a mis competidores.

. Contrasta las caracteristicas y

atributos de su producto, con
el de los otros productos del
mercado.

Ventaja competitiva.

. Evalia el tamano del mercado

en el que va a comercializar su
producto.

Conociendo el tamano del mercado.

. Describe las caracteristicas

con las que se diferencia el
producto como son el precio,
calidad, durabilidad, etc.

Estrategia de Mercado.

+ Estrategia de producto.

Estrategia de precio.
Estrategia de distribucién.

Estrategia de promocion.

. Planifica su idea

emprendedora para ejecutarla.

Planificando la idea emprendedora.
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Documentos Curriculares del Ministerio
de Educacién de Nicaragua (Programa
de estudio de Educacién para Aprender,

Emprender, Prosperar, noveno grado.
2018.

Planeacién Estratégica. Fundamentos y
Aplicacion.
|dalberto Chiavenato Arao Sapiro.

Tercera Edicion McGraw Hill Inter

Americana Editores, S.A,.2017. Pag. 66.

Equipos de Trabajo.
Rees Fran.

Prentice-Hall 1998, Paso tres: Establezca las
Reglas Bdsicas, pdginas 86 a la 95.

Plan de negocios. Herramientas para
evaluar la viabilidad de un negocio.

Karen Weinberger Villaran.

Per’, Ministerio de la Produccién. USAID/
PERU/MYPE Competitiva 2009.

Paginas 24, 25, 26, 27,28.

Matemdticas Aplicadas a la
Administracion y la Economia.

Lendner W Roger/Arya C. Josue.

Editorial Prentice Hall Hispanoamericana,
S.A, 2010, USA 2010.

Paginas 140 a la 163.

Emprendimiento e Innovacién. Disena y
planea tu negocio.

Madariaga Hilarion E. Julia.
Cngage learning Editores. México 2017.

Planeacién de mercadotecnia, una guia
paso da paso.

Tylor W. James.

Prentice Hall Hispanoamericana, S. A. USA
2014.

Deborah Mackin.

Experta en Team Building “Difference
between team and group”. 2018
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Psicologia y Comunicacion. Consejos
précticos para lograr el asertividad
en el trabajo. Este articulo es una
colaboracion de Paul Navarro,
especialista en marketing y
comunicacion, sobre las consecuencias
de la presencia o ausencia de
asertividad en el entorno laboral,
asi como una recopilacion de las
estrategias mas adecuadas para
desarrollarla correctamente.

Universidad de Barcelona. El rol de los
integrantes de un equipo de trabajo.
Articulo de psicologia empresarial,
escrito por Ana Bask 2015.

Oficina de OIT para los Paises Andinos.

Programa Conjunto “Promocion del
Empleo, el Emprendimiento de Jovenes
y Gestion de la Migracion Internacional
Laboral Internacional Juvenil” 2011.

Pedagogias agiles para el
emprendimiento.

Carmen Pillecer Iborra
Maria Batet Robirosa
Girona 30 junioc 2017.
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