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Presentacion

Con el objetivo de fortalecer los centros urbanos de formacion técnica
en el pais, el Programa de Coordinacion en Salud Integral (PROCOSI) en
alianza con el Centro de Multiservicios Educativos (CEMSE) se suman,
como socios, al proyecto de Formacion técnica profesional de la
Cooperacion Suiza en Bolivia para las gestiones 2015 a 2017.

En referencia a PROCOSI esta es una Red de organizaciones de la
sociedad civil que trabaja en salud integral y desarrollo. Con 25 miembros
(nacionales e internacionales) despliega acciones a nivel local, con
alcance nacional abarcando los nueve departamentos del pais. PROCOSI
tiene por mision construir sinergias y alianzas colaborativas entre los
miembros de la Red y otros actores publicos y privados que contribuyan
al mejoramiento de la salud y sus determinantes en Bolivia.

En el caso del CEMSE, ésta es una obra social de la Compafiia de Jesus
(Jesuitas), que apoya desde hace 30 anos, & una educacion de calidad
e inclusiva para ninos, ninas, jovenes y adultos de ciudades como: El
Alto, La Paz, Sucre y Cochabamba. Implementa programas que abarcan
la gestion educativa (administrativa, curricular y comunitaria) para que
la oferta educativa sea de calidad y garantice procesos educativos
pertinentes al desarrollo local y nacional. A traves del modelo del CEMSE
se han construido mas de 20 Centros de Multiservicios en todo el pais,
ofreciendo distintos servicios de educacion, salud y desarrollo local a
traves de la dinamizacion de economias.

Este consorcio PROCOSI — CEMSE, es el ejecutor del proyecto en su fase
|V "Centros de Formacion Técnica en Areas Urbanas”, trabajando



de la mano con Institutos Técnico Tecnoldgicos en distintos municipios del
pais, que se enfoca en una poblacion joven de entre 15 a 30 anos de edad
y personas en situacion de vulnerabilidad, con limitadas oportunidades
para desarrollar capacidades, que permitan mejorar su acceso al empleo
y auto-empleo, sobre todo en personas que carecen de oportunidades de
desarrollar competencias para la vida y el trabajo.

Se trabaja con veinte Institutos Técnicos y Tecnoldgicos Superiores,
14 Institutos Técnicos, Tecnologicos publicos y/o de convenio y 6 Institutos
privados de La Paz, Oruro, Potosi, Cochabamba, Chuquisaca y Tarija
quienes recibieron aproximadamente 750 mil bolivianos, monto
destinado a mejorar la infraestructura y equipamiento de los Institutos
ademas de brindar asistencia técnica y capacitaciones a los participantes
y docentes,

La Red PROCOSI y el Centro de Multiservicios Educativos, son instituciones
con un amplio recorrido que trabajan en favor al desarrollo sodial, sin
animo de lucrg, con la finalidad de promover la igualdad de oportunidades
en educacion, en especial en poblaciones excluidas o en desventaja social.
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1. Objetivos especificos

3. Perfil del capacitador(a)

4. Poblacién meta




Introduccion

En Bolivia, la falta de empleo, precariedad laboral y la insercion en actividades
productivas informales se constituyen en una realidad a la que se enfrenta la
poblacion joven y adulta del pais al momento de busqueda de oportunidades
laborales. Sin embargo, Bolivia forma parte de los paises con mayor Tasa de
Actividad Emprendedora (TAE). Segun estudios realizados por el Monitor Global de
Emprendimiento (Global Entrepreneurship Monitor- GEM, por sus siglas en inglés)
en el 2014 Bolivia alcanzo una TAE del 27,4% para la poblacion entre 18-64 afios de
edad. A nivel regional (América Latina y el Caribe) Bolivia se encuentra en el tercer
lugar, por debajo de Ecuador y Peru (GEM, 2014). Pese a esto, el mismo estudio
refiere que la mayor parte de emprendedores en etapa inicial (71%) proyectan
una débil expansion futura, con expectativas de crear pocos empleos (5 o menos)
en los proximos cinco afios. Solamente
el 14.1% de los emprendedores tienen
la expectativa de crear de 6-19 empleos
y el 6.2% mas de 20 empleos, ademas
los duefios de negocios ya establecidos
reflejan la misma tendencia (GEM,
2014). Debido a esto el potencial de
las actividades emprendedoras para

ofrecer fuentes de empleo y contribuir
al crecimiento economico del pais es en
la actualidad muy reducido.

Para superar estas limitaciones es necesario fomentar un ambiente institucional
propicio para los emprendimientos, a traves de politicas publicas y acciones
gque promuevan y apoyen a los emprendedores desde los estadios iniciales del
emprendimiento hastallegaralaconsolidacion de sus empresas. Una de las iniciativas
que se vienen desarrollando en diferentes contextos es la creacion de programas
de fortalecimiento a emprendedores jovenes y adultos. Estos programas persiguen
el fin de empoderar a emprendedores desde el inicio de sus emprendimientos y
promover estrategias para la superacion de desafios, asi como la innovacion con
miras a la mayor generacion de oportunidades y empleos. Asi mismo los espacios
de ensenanza y formacion de emprendedores promueven la identificacion de
capacidades, transferencia de tecnologia especifica y el aprovechamiento y
fortalecimiento de redes y servicios de soporte.



La educacion para el emprendimiento debe generar conciencia acerca de la
importancia de la creacion de empresas para el desarrollo economico de su
comunidad y el pais. Asi mismo, debe promover la identificacion de posibilidades,
recursos y factores de éxito en los emprendedores proveyendo tanto a nuevos
emprendedores como emprendedores consoclidados de herramientas para la
planificacion, ejecucion, evaluacion, mejora y crecimiento de sus empresas.

El ambiente de motivacion y transmision de conocimientos hacia emprendedores
debe ser dinamico y favorecer el desarrollo de capacidades y conocimientos
privilegiando el auto conocimiento, la creatividad, innovacién y flexibilidad
de forma activa y participativa. Los docentes y facilitadores (as) juegan un rol
esencial en la ejecuciéon exitosa de programas de promocién y fortalecimiento a
emprendedores, debiendo su trabajo estar orientado en torno a generar trabajo
en equipo, favorecer la autonomia e iniciativa y permitir gue el alumno integre los
conocimientos necesarios a su experiencia real, basada en sus intereses, expectativas

y conocimientos previos.

La presente guia ha sido disefiada, para docentes o facilitadores (as) en
emprendimiento, con el objetivo principal de orientarles en el desarrollo de
procesos de motivacion, capacitacion y seguimiento a estudiantes jovenes y adultos,
en temas de emprendimientos actuales y futuros. La guia presenta orientacion
detallada para facilitar el uso del documento: "ABC del Emprendimiento” disefiado
especificamente para los estudiantes. Ambas guias estan disenadas de manera que
puedan ser utilizadas tanto durante una clase o taller, o de forma individual a
través de conversaciones persona a persona. El presente documento esta dividido
en dos secciones:

Bases l‘ﬂﬁeptlﬂlﬁfu gue presenta los principales

conceptos y definiciones relacionadas a emprendimiento.

. Uso de la guia ABC del Emprendimiento, que
presenta los procesos metodologicos y  momentos
educativos recomendados para el uso de la guia con los

estudiantes.



Introduccion

Para el cumplimiento del objetivo principal se plantean los siguientes objetivos
especificos:

Contribuir al conocimiento y aplicacion de las herramientas conceptuales
y los procesos metodologicos para la capacitacion a jovenes y adultos en

emprendimiento.

Contribuir al desarrollo de capacidades del docente y facilitador (a) en el
manejo correcto de contenidos tedricos, que permitan abordar los temas
a tratar con seguridad, claridad y amplitud suficiente.

Es favorable que losdocentesy facilitadores (as) potencien o cuenten con el siguiente
perfil:

Ser motivador(a) dinamico(a) vy
flexible.

Saber escuchar vy respetar la
idiosincrasia de la poblacion.

Ser responsable y comprometido (a)
con su trabajo.

d Conocer los contenidos y manejo de
técnicas participativas.

@ Favorecer la igualdad de

oportunidades de participacion a

hombres y mujeres.



El Proyecto de Fortalecimiento a Centros en areas urbanas se implementa en seis
departamentos: La Paz, Oruro, Potosi, Chuqguisaca, Cochabamba y Tarija llegando
a un total de 20 Institutos Técnicos Tecnologicos Superiores (14 publicos y/o de
convenio y 6 privados). Ademas, el Proyecto se enfoca en una poblacion joven de
entre 15 a 30 anos de edad, como usuarios finales de los servicios de capacitacion.
Siendo esta poblacion compuesta por personas en situacion de vulnerabilidad, con
limitadas oportunidades para desarrollar sus capacidades, tanto, para la vida diaria

y su formacion para conseguir una fuente de trabajo.




conceptuales




2. Tipos de emprendimiento

3. Emprendedor o propietario?

4. Cuitura y personalidad emprendedora

5. Habilidades del emprendedor (a)

6. El emprendedor y su ambiente
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Bases conceptuales

En esta seccion se presentan los principales conceptos y definiciones relacionadas a
emprendimiento. También se brinda informacion acerca del contexto emprendedor

boliviano.

La definicion mas generalizada de emprendimiento es:

“El proceso de identificar, desarrollar y dar vida a una vision (suefio), que puede
ser una idea novedosa, una mejor manera de hacer las cosas, o simplemente una
oportunidad cuyo resultado final es la creacion de una empresa bajo condiciones de
riesgo y considerable incertidumbre”. Bowen y Hisrich (1986).

También Venkataraman (1997), define el emprendimiento como el descubrimiento,
evaluacion y aprovechamiento de futuros bienes y servicios, los emprendedores
identifican nuevas oportunidades y las persiguen sin importar los recursos que
tengan disponibles (Stevenson, 1983)

Todas estas definiciones resaltan las palabras oportunidad, innovacion y riesgo,
caracteristicas asociadas al desarrollo de emprendimientos; asi mismo se resalta el
proceso creativo caracteristico de la cultura emprendedora. El emprendimiento no
es una tarea facil, iniciar y administrar un negocio propio requiere entre otras cosas
tenacidad y la disposicion a arriesgarse a diferentes grados de incertidumbre.

mm 15



Debido a esto la pregunta acerca de que si un emprendedor (a) “nace” o "“se
hace” continua siendo causa de un debate central en la investigacion acerca del

comportamiento emprendedor.

Diferentes estudios apuestan por ambos origenes del comportamiento
emprendedor: nacen, pues ciertas caracteristicas personales del caracter pueden
aportar al comportamiento emprendedor mas que otras y se hacen, pues estas
mismas caracteristicas también pueden ser formadas por su historia y experiencias
de vida, ademas del ambiente social en el cual se encuentran, como por ser familia,
cultura, ocupacion, educacion y otros. Por ejemplo, algunas culturas promueven el
comportamiento emprendedor, mientras que otras lo desalientan. Ademas también
existe un factor circunstancial que puede provocar o detonar el comportamiento
emprendedor tal como la pérdida de un empleo que podria empujar a una persona

a iniciar un emprendimiento.

Tipos de emp

Emprendimientos micro y pequefia empresa

Las micro y pequefas empresas son tiendas de abarrotes, peluquerias, oficinas
de consultores, agencias de viajes, tiendas de comercio en internet, carpinterias,
plomeros, electricistas, etc, usualmente el propietario dirige su propio negocio y
genera empleos para familiares o pobladores locales. Estos emprendimientos no

requieren de mucho capital o alta tecnologia y su riesgo es moderado.




Bases conceptuales

Emprendimientos escalables

Estos emprendimientos comienzan con una perspectiva de escalar o generar un
amplio crecimiento. Se concentran en buscar un modelo de negocio repetible y
escalable, Si el escalamiento se produce, podrian llegar a generar muchos empleos
e incluso proyectarse a nivel internacional. Generalmente necesitan de tecnologia
apropiada, grandes inversiones y atraer a socios financieros que puedan arriesgarse.

Emprendimientos de las grandes empresas

Estos son los emprendimientos que realizan las empresas para innovar y ofrecer
nuevos productos para satisfacer a sus clientes o adaptarse a cambios en el
comportamiento de los mismos.

7



Emprendimientos Sociales

Los empresarios sociales son innovadores que se centran en la creacion de productos
y servicios que resuelven las necesidades y problemas sociales. Pero a diferencia de
los emprendimientos escalables su objetivo es hacer del mundo un lugar mejor, no
tomar cuota de mercado o crear riqueza para los fundadores. Pueden ser sin fines
de lucro, con fines de lucro o ambos.

Muchas veces se asume que

cualquier persona que inicia
un negocio es una persona
emprendedora, sin embargo existen
algunas caracteristicas especificas
del caracter emprendedor, que
hacen que se diferencie de los
propietarios o administradores de
algin negocio. Si bien estos Ultimos
tienen algunos aspectos comunes
con los emprendedores, la mayor

parte de los propietarios no poseen
ciertas cualidades especificas de los
emprendedores.

18 .



Bases conceptuales

En la siguiente tabla vemos algunas diferencias entre emprendedor y propietario:

Necesidad de Independencia R ¥
Necesidad de logro v v
Sensacion de control Interno v v
Habilidad para vivir en la Incertidumbre y tomar riesgos < {menor) >{mayor)
Sensible a la oportunidad - V
Innovadores - 4
Confianza en si mismos | = v
Auto motivados = ¥
Vision y estilo peculiar - \

Fuente; Burns, Paul, 2010

cultura y personalidad empre

Tratar de caracterizar la cultura o personalidad emprendedora conlleva algunos
riesgos, por lo cual se debe tomar este tema con cautela para evitar sesgarnos
hacia los estudiantes y promover solo a algunos de ellos. Es decir los docentes
y facilitadores (as) deberan evitar escoger entre los estudiantes a aquellos que
parezcan mas cercanos a estas caracteristicas. En vez de ello se debera promover
la autoreflexion y el auto conocimiento por parte de los estudiantes. Ademas se
debe tomar en cuenta que muchos de los aspectos de la cultura emprendedora
pueden ser motivados a desarrollarse en los estudiantes a traves de diferentes
estrategias de ensefnanza y aprendizaje, y no necesariamente se constituyen en
dones innatos de los y las emprendedoras.

La cultura emprendedora esta estrechamente ligada a la iniciativa y a la accion,
a la capacidad de innovar y de probar cosas nuevas o de desarrollar capacidades
de cambio, experimentar con las propias ideas y reaccionar con mayor apertura y
flexibilidad a las ideas de otros. La responsabilidad, el compromiso, el esfuerzo, la
dedicacion, la perseverancia y el espiritu de trabajo son también parte de la cultura
emprendedora.

mm 19



emprendedor (3)

Se hanobservado trestiposde habilidades que caracterizanalosylasemprendedoras:

Habilidades que permiten alecanzar los logros

—
Busca constantemente nuevas oportunidades, es
sensible a las oportunidades, las aprovecha.

=¥ Cumple sus compromisos, optimiza el uso de su
tiempo es una persona organizada y responsable.

=3 Es persistente y no se rinde ante el primer obstaculo,
combina la paciencia y la constancia.

“¥ Exige eficiencia y calidad.

=% Evalia los riesgos, analiza las opciones y compara las
diferencias entre beneficios y costos.

20 ==



Bases conceptuales

Habilidades relacionadas a su empederamiento

¢

i ~ Capacidad para persuadir y generar redes de apoyo.

% ~ Sustentan sus posiciones de forma segura y objetiva
para hacer prevalecer sus puntos de vista.
f"l.

=~ Autoconfianza: tiene seguridad para realizar lo que
. se propone cumplir con una tarea y dar lo mejor de
¢ si.
L
-

Habilidades personales

Otros autores también mencionan:

=) Creatividad: capacidad de analizar, investigar

e imaginar ideas y proyectos nuevos, proponer
soluciones originales.

= Autonomia: capacidad de elegir y tomar decisiones,

de llevar a cabo tareas sin necesidad de supervision
constante.

=~ Confianza en si mismo: confiar en sus aptitudes y
capacidades, percibirse de forma positiva.

= Tenacidad: ser constante y paciente, perseverar en
los emprendimientos.

-3 Sentido de la responsabilidad: cumplir con las
abligaciones y compromisos personales.

~» Poca aversion al riesgo: actuar decididamente
frente a situaciones dificiles y de riesgo. f

/]
—_




Habilidades sociales

L =» Liderazgo: Involucrar a otras personas en la
' conclusion de una meta o proyecto, influenciar a los
otros.

~ Espiritu de equipo: capacidad de colaborar con
otros compartiendo objetivos y métodos de accion.

= Solidaridad: Aceptar y sentirse responsable de las
elecciones del grupo u organizacion.

edor y su ambiente

El ambiente del emprendedor esta conformado no solamente por las instituciones
que estan directamente relacionadas a su emprendimiento, sino también por
aquellas instituciones que forman parte de su vida diaria. Las instituciones
representan las normas y obligaciones formales o informales, como por ejemplo
leyes, normas de comportamiento, y codigos de conducta. Las instituciones
reducen las incertidumbres propias de la interaccion humana, al proveer marcos
de interpretacion comunes acerca de las expectativas de comportamiento correcto
ante las diferentes situaciones. Scott (2008), considera que el ambiente institucional
puede estar conformado por elementos regulativos explicitos, los cuales se refieren
a las leyes y reglamentos; elementos normativos relacionados con las concepciones
compartidas acerca de lo que es bueno o aceptable, ético o moral en una sociedad;
y por ultimo también existirian elementos culturales-cognitivos los cuales operan
de manera implicita a través de patrones de comportamiento esperados, ritos,
tradiciones y expresiones simbolicas de la cultura de una poblacion. Debido a esto
el ambiente institucional llega a ser determinante para desarrollar el potencial
emprendedor en una determinada sociedad.

Por lo tanto un ambiente habilitador para los emprendimientos deberia tener por
lo menos algunas de estas caracteristicas:

)7 .
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Bases conceptuales

Apoyo y fomento a los emprendimientos a traves de politicas publicas
y programas de acompanamiento en los estadios iniciales hasta la
consolidacion.

Facilidad en la instalacion o formalizacion de un emprendimiento,
otorgando ventajas a los mismos en las fases iniciales y que tiendan a

eliminar obstaculos al emprendimiento.

Garantias juridicas a los emprendimientos y sistemas de conciliacion
e intermediacion en casos de conflicto.

Facilidades parael accesoacréditoyserviciosdedesarrollo empresarial.

Ambiente tecnologico adecuado que facilite el acceso a informacion.

/S



a Valoracion positiva del autoempleo y de la categoria profesional de
emprendedor en la sociedad.

a Poca aversion al riesgo, se impulsa a los jovenes a tomar riesgos, se
valora y fomenta la independencia, la autonomia y la creatividad
desde la nifez.



Uso de la guia
ABC del
emprendimiento



)f

. Metodologia

1. 0tras consideraciones



Uso de la Guia ABC

Esta seccion esta disefiada para ser utilizada por los docentes o facilitadores
(as) durante sesiones educativas, sean estas grupales o individuales. Presenta
instrucciones sencillas y paso a paso, acerca de como dirigir cada actividad; asi
como listas de materiales requeridos. También se presentan preguntas para guiar
la reflexion.

Metodologia

Por las caracteristicas de la poblacion meta se plantea un proceso de educacion de
adultos a través del método vivencial, definido como el proceso a través del cual
los individuos construyen su propio conocimiento, adquieren habilidades y realzan
sus valores, directamente desde su experiencia. La aplicacion del método vivencial a
través de los documentos guia esta relacionada con la propuesta metodologica de
John Dewey' (1859-1952), la cual consta de 3 fases:

@ Observacion directa de un fenémeno en la experiencia reciente.
'Z Extraccion de significados y conocimientos a partir de dicha observacion.
i::’!:;? luicio de valor referido a posibles utilidades de lo descubierto para el futuro.

Estas fasesse han adaptado a traveés de la propuesta de cuatro momentos educativos:
inspiracion, reflexion, practica y cierre, los cuales pueden ser utilizados tanto en el
aula como de forma individual en sesiones de consejeria y apoyo a emprendedores.

En relacion a la estructura pedagogica, cada sesion incluye los cuatro momentos;
cada uno tiene distintos objetivos y estrategias de implementacion por lo que
exigen grados distintos de protagonismo de los actores involucrados en el proceso
de ensefianza-aprendizaje.

Es el momento en que el docente o facilitador (a) atrae la atencion de los
participantes y comienza a conectar sus necesidades particulares con los temas que
se trabajaran.

1 Fihisﬁrn. psi.mmgu- ¥y pedagogo estadounidense



Los facilitadores deben presentar y dar la bienvenida a los participantes en la
capacitacion.

Se debe brindar una vision general de |la unidad, dejando en claro los temas a ser
abordados y su importancia.

Seguidamente se presenta una experiencia o historia que ayude a los participantes a

relacionar los conceptos con hechos de la vida real, antes de presentar los conceptos
en si.

Se puede empezar a narrar por ejemplo con las siguientes frases:

* Ahora les voy a contar la experiencia de un (a) emprendedor (a)...

-—"‘-'
—

* Les comento la siguiente experiencia... @ @

* Conocen la historia de..."xyz"? pues ahora se las contare...

* Ahora veremos una experiencia muy interesante...

Al narrar la experiencia el docente o facilitador (a) debe ser dinamico y
capaz de captar la atencion de los participantes, se sugiere utilizar medios
visuales como ser presentaciones en power point, videos,

fotografias y otros. Por Gltimo también es una buena idea invitar a un

emprendedor a narrar su experiencia, sin embargo se deben acordar los

puntos especificos que guien la presentacion de sus vivencias, los cuales

deben estar relacionados a la unidad que se esta tratando. La fase de

inspiracion no debe durar mas de diez minutos pues representa algo asi

como un calentamiento previo para abrir la mente a nuevos conceptos.

Si se invita a alguien esta persona debera también tener un esquema de los puntos
principales de su exposicion, por ejemplo si es que la persona hablara de sus
emprendimientos podria hacer énfasis en especial en:

* Las razones que motivaron el emprendimiento.

a Queé tipo de emprendimiento y por qué lo escogio.



Uso de la Guia ABC

* Qué pasos siguid para hacer de su emprendimiento una realidad.

4 Que factor clave le ayudo a superar obstaculos.

Reflexién

La reflexion facilita el uso de |la propia experiencia y aprendizajes previos de los
participantes. Por lo tanto esta fase debe propiciar un diadlogo entre el facilitador
y los participantes, durante la cual no hay respuestas erroneas sino mas bien
opiniones y sugerencias que pueden provenir tanto desde el facilitador como de los
participantes.

Todos los conceptos nuevos deben ser acompafiados de ejemplos que faciliten la
compresion, se recomienda que estos ejemplos sean derivados de |la experiencia
inspiradora presentada en el momento previo. Asi mismo el facilitador debe propiciar
que los participantes aporten con ejemplos y experiencias propias, compartiendo
en grupos o trabajando en pares. La fase de reflexion no deberia durar mas de 30
minutos, incluso contando con el tiempo necesario para organizar el trabajo grupal
O en pares.

Practica

Es necesario que de la fase de reflexion se pase inmediatamente a la practica, por
lo que la configuracion en grupos o pares debera mantenerse como esta. En esta
fase los principales objetivos son motivar a la creatividad vy al trabajo en equipo a
la vez que se facilita la construccion de nueves aprendizajes. La fase practica debe
por sobre todo tratar de simular las condiciones de la vida real. Por ejemplo si se
les pidiera realizar un estudio rapido de mercado, se debe tener la posibilidad de
que los participantes puedan salir del aula y hacer un relevamiento en algun lugar
cercano, y proveer el tiempo necesario para que vuelvan y narren su experiencia.
También hay que tomar en cuenta que en muchas de las actividades practicas, los
estudiantes trabajaran en el disefio, ejecucion y gestion de sus propios proyectos
de emprendimiento. Terminado el trabajo, los participantes deberan exponer sus
resultados o impresiones. Esta fase sera la de mayor duracion, asignado un espacio
de 40 a 50 minutos para la realizacion de las actividades practicas.



Conclusién y Cierre

En este momento el facilitador, realiza un breve resumen de lo aprendido, tomando
en cuenta las conclusiones que los participantes hayan podido aportar luego de la
practica, vinculandolos a los conceptos y temas que se abordaron. Este un momento
breve, de maximo 10 minutos, donde los conceptos que han sido trabajados seran
reforzados. En total, las sesiones de formacion en emprendimiento no deberian
tomar mas de dos horas, sin embargo este tiempo puede ser ajustado de acuerdo a
las necesidades especificas del contexto donde se vayan a desarrollar las actividades.

otras conside

Los docentes y facilitadores (as) para desarrollar este tipo de enfoque metodolégico

deberan crear condiciones favorables para que los participantes adquieran
los conocimientos y experiencias necesarias para el desarrollo de una cultura
emprendedora para integrar el aprendizaje adquirido en las diferentes sesiones.

Los docentes y facilitadores (as) deberan poner especial cuidado en lo siguiente:

Facilitar la autonomia de las y los participantes:

@® Explicar la funcionalidad de las tareas.

@® Ampliar las posibilidades de eleccion.

@ Facilitar el conocimiento de las motivaciones propias.

@® Establecer un clima de relacion basado en la confianza, la seguridad y la
aceptacion.

@ Adaptar la intervencion del capacitador a las propuestas de los participantes.

Favorecer la seguridad del participante:

@ Permitir que intervenga.

@ Escuchar receptivamente.

@ Hacer eco de sus intervenciones.

@ Profundizar en sus respuestas.

@ Posibilitar la participacion de todos las y los participantes en todas las actividades
y tareas.

@ Fomentar la cooperacion entre los participantes.



iImplementacion
de la guia ABC del
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UNIDAD A: jATREVETE A SONAR!
UNIDAD B: BUSCA LOS MEJORES CAMINOS

UNIDAD €: CONSIGUETE COLCHONES



El documento Guia “"ABC del Emprendimiento"” esta disefiado para ser utilizado por
los y las estudiantes. El objetivo de este documento es constituirse en una guia de
referencia, informacion e inspiracion para quienes tengan la intencion de iniciar o
continuar sus emprendimientos. Para facilitar el uso, la guia esta dividida en tres
unidades, que siguen el orden alfabético del nombre de la guia (A, B, €), y que a su
vez presentan los pasos en secuencia ordenada para iniciar, planificar y mantener un
emprendimiento. La informacion presentada en la Guia "ABC del Emprendimiento”
se redacta de forma clara y en lenguaje sencillo para facilitar la comprension de los
conceptos y su importancia.

CONTENIDOS DE LA GUIA

La guia “"ABC DEL EMPRENDIMIENTO" esta organizada en las siguientes unidades
y sesiones:

SESION 1: jAtrévete a sofiarl Autoconocimiento

SESION 2: jActiva tu Generacion de ideas
creatividad! Creatividad
SESION 1: jHay gue estar Ak
ideroeo atbtini Observacion
e Sensibilidad a necesidades
LSuR LS SESION2: iHay que echar
MEJORES g iompre pa ‘fante! s
CAMINOS pre pa Mejora continua
SESION 3: {Hay que ser Egnmﬁfmm
ordenadas y ordenados!!! . y re bilidad
Valoracion y construccion de
SESION 2: Redes de apoyo  redes
y soporte Persuasion
Olaritiacii

- s



INT PN YATREVETE A SONAR!

A Empmnilmimtn y El Desarrollo Economico
1.2 Emprendimiento y Cultura Emprendedora

rf',i 1M'ﬁpo de Emprendimientos Hay?

- dadytultm emprendedora
- 2. Generacion de ideas emprendedoras

CONTENIDO

Bienvenidas y bienvenidos:
Al terminar esta seccion seras capaz de:
»  Analizar temas relacionados a emprendimiento y emprendimientos.

#  Conocer cuan emprendedora es tu personalidad.
P Generar tus propias ideas emprendedoras.
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UNIDAD A
Perfil

La unidad A: "Atrévete a Sonar"” es la primera de tres unidades destinadas a la
motivacion y orientacion para el emprendimiento. La Unidad A, tiene el objetivo
principal de introducir y motivar a los y las estudiantes al emprendimiento. Para lo
cual se plantean los siguientes objetivos especificos:

Introducir el tema de emprendimiento.
Introducir conceptos relacionados a emprendimiento.
Promover el auto analisis acerca de |la propia personalidad.

YyvyYyy

Facilitar métodos para |la generacién de ideas emprendedoras.
Ideas fuerza

Las ideas fuerza de esta Unidad se constituyen en el mensaje que los participantes
se |levaran a casa despueés de la sesion:

Es positivo ser emprendedor (a) (Sesion 1).

Tengo lo que se requiere para ser emprendedor (Sesién 1).
Soy un(a) emprendedor(a) (Sesion 1).

La creatividad es parte de la cultura emprendedora (Sesion 2).
Se puede activar/inhibir la creatividad (Sesion 2).

YyYYyVYyYVYYY

Es importante ordenar mis ideas para ponerlas en marcha (Sesion 2).

Contenidos analiticos

SESION 1: jAtrévete a sonar!
1.Introduccion. El emprendimiento y el desarrollo econémico.
2.Definicion de emprendimiento. ;Qué es el emprendimiento? ;Quiénes son
emprendedores? ;Qué tipo de emprendimientos hay?
3.Caracteristicas de la personalidad emprendedora. ;Como es una persona
emprendedora?

SESION 2: jActiva tu creatividad!
1.Creatividad y cultura emprendedora. Atributos de la creatividad. Factores que
inhiben la creatividad.
2.Generacion de ideas emprendedoras. Pasos para la generacion de ideas.
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SESION: UNO

'~ 1insplracion Introduccién El emprendimiento, nuestros

+ Describir su utilidad. La historia de un emprendedor (a)

- Presentaruna
experiencia o lectura.

Definicion de £ Qué es el emprendimiento?
emprendimiento £ Quienes son emprendedores?

¢ Para gué sirven los
emprendimientos?

¢ Qué tipo de emprendimientos hay?

2. Reflexion
@ dedor. Introducir los conceptos.

aqa;{u_m Relacionar y ejemplificar.  Caracteristicas de  ;Quiénes pueden ser
emprendedora , como es una persona

¢Te gustaria explorar tu

¢ Te animas a hacerte un test?

¢Se puede aprender a ser




UNIDAD A

Metodologia Material necesario

Exposlicién: Pizarrén o papelografo,
Presentacion del tema su utilidad y su importancia. ECaN.

: ; ; s T Fotos o imagenes de
Presentacion de la experiencia emprendedor/a exitosola, difereritas e,
emprendimientos.

Exposicién:

Presentar los conceptos: Emprendimiento.
Emprendedor/a.

Tipos de emprendimientos.

Ejerciclos propuestos:

Ciasificar diferentes tipos de emprendimientos (fotos).

Conversacion

Hablar sobre las habilidades emprendedoras, preguntando y permitiendo
la reflexion acerca de cuales los participantes poseen.

AN 2 %
i Te gustaria explorar tu personalidad?
. Te animas a hacerte un test?

O ke g
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Sesién uno: jAtrévete a Sonar!

El emprendimiento es clave para el desarrollo economico de un pais. Los

emprendimientos generan innovaciones y valor, tanto para el individuo como para

su entorno. Los y las emprendedoras transforman ideas en acciones concretas,

descubren mercados, crean valor en las oportunidades y generan empleos con

responsabilidad.

En Bolivia nuestros jovenes son emprendedores, seglun estudios realizados por el

Monitor Global de Emprendimiento (Global Entrepreneurship Monitor- GEM, por

sus siglas en ingles), en el 2014 Bolivia alcanzé Tasa de Actividad Emprendedora

(TAE) del 27,4% ocupando a nivel regional el tercer lugar, después de Ecuador y

Pert (GEM, 2014).

Emprendimiento y cultura emprendedora

¢ Quiénes son emprendedores?

38 W

El emprendedor es una persona
que tiene habilidades y capacidades
para descubrir oportunidades de
negocios y desarrollar las actividades
necesarias para ponerlas en
funcionamiento.

La cultura emprendedora es la
capacidad que poseen las personas
para generar cambios, para innovar,
para probar cosas nuevas o hacerlas
de manera diferente, para ser
creativas y flexibles, para persistir,
para generar redes de apoyo y
buscar la calidad, entre otras.



¢Como es una persona emprendedora?

Sehanobservadotrestiposde habilidadesque caracterizan alosylasemprendedoras:

Habilidades que permiten alcanzar los logros

b

=8

Habilidades relacionadas a su empoderamiento

B

Busca constantemente nuevas oportunidades, es
sensible a las oportunidades, las aprovecha.
Cumple sus compromisos, optimiza el uso de su
tiempo es organizada y responsable.

Es persistente y no se rinde ante el primer
obstaculo, combina la paciencia y la constancia.
Exige eficiencia y calidad.

Evalua los riesgos, analiza las opciones y compara
las diferencias entre beneficios y costos.

P Planificacion sistematica: Estudia anticipadamente
sus objetivos y acciones.

P Define de manera realista las metas asi como los
plazos para conseqguirlas.

P Busca informacién que le permita lograr sus
objetivos y metas.

P Se fija metas y retos que lo inspiran y lo impulsan.

Capacidad para persuadir y generar redes de
apoyo.

Sustentan sus posiciones de forma segura y
objetiva para hacer prevalecer sus puntos de vista.
Autoconfianza: tiene seguridad y confianza para
realizar lo que se propone,: cumplir con una tarea,
y dar lo mejor de si.



B

Se puede encontrar emprendedores en todos los ambitos, en el colegio, en la
universidad, en la politica, en las empresas, en la docencia. En esta ocasion nos
referiremos especificamente a los emprendedores que descubren, crean o innovan

especificamente en ideas de negocio.

Existen diferentes tipos de emprendimientos:
Emprendimientos microy pequenaempresa

Las micro y pequefas empresas son tiendas de abarrotes,
peluquerias, oficinas de consultores, agencias de viajes, tiendas

7/ S de comercio en internet, carpinterias, plomeros, electricistas,
ﬁ‘ ;;_;.,-anc;” etc, usualmente el propietario dirige su propio negocio y

m!&‘ genera empleos para familiares o pobladores locales. Estos
: "ﬁ emprendimientos no requieren de mucho capital o alta

tecnologia y su riesgo es moderado.
Emprendimientos escalables

Estos emprendimientos comienzan con una
perspectiva de escalar o generar un amplio
crecimiento. S5e concentran en buscar un
modelo de negocio repetible y escalable. Si
el escalamiento se produce podrian llegar a

generar muchos empleos e incluso proyectarse
a nivel internacional. Generalmente necesitan de tecnologia apropiada, grandes
inversiones y atraer a socios financieros que puedan arriesgarse.

Emprendimientos de las grandes
empresas

Estos son los emprendimientos que realizan las
empresas para innovar y ofrecer nuevos productos
para satisfacer a sus clientes o adaptarse a cambios
en el comportamiento de los mismos.




UNIDAD A

Emprendimientos Sociales

Los empresarios sociales son innovadores
que se centran en la creacion de productos
y servicios que resuelven las necesidades y
problemas sociales. Pero a diferencia de los
emprendimientos escalables su objetivo es

hacer del mundo un lugar mejor, no tomar
cuota de mercado o crear riqueza para los
fundadores. Pueden ser sin fines de lucro, con fines de lucro o ambos.

iES IMPORTANTE AUTOCONOCERNOS!!

¢ Te animas a hacerte un test?

El test tiene el objetivo de que conozcas y analices tus habilidades identificando tus
fortalezas y las areas en las cuales aun puedes mejorar.

iest de emprendimiento

Lee las siguiente afirmaciones y elige las siguientes opciones de acuerdo a lo que
piensas de ti misma (o)

A =Si/ TOTALMENTE DE ACUERDO C = ALGO / ALGUNA VEZ

o= sastanTe /Amewoo  [IBEROTENIGABSOLITONT)
(N0 |  precuntas WA e el o

£ Te consideras una persona adaptable a los cambios?
iTienes confianza en tus posibilidades y capacidades?

£ Es Importante para ti disponer de autonomia en el trabajo?
¢ Tienes facilidad de comunlcacién?

A

Continda

. 4]
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5 ;Te consideras creativo?
6 Afrontas los problemas con optimismo?
7  ¢Tomas la Iniciativa ante situaciones complejas nuevas?
8 jTienes predisposicién para asumir riesgos?
9 ;Tomas notas escrifas sobre tus proyectos?
10 iArriesgarias recursos propios si pusieras en marcha un proyecto
empresarial ?
11 i Te resultaria facil asignar tareas a los demas?
12 j;Sabes trabajar en equipo?
13 ;Sabes administrar tus recursos econémicos?
14 ;Tienes facilidad para negoclar con éxito?
15 Planificas de forma rigurosa acciones concretas para el
desarrallo de un trabajeo o un proyecto?
16 ;Te planteas los temas con vision de futuro?
17 Cumples los plazos que te fijas para realizar un trabajo?
18 ;Slentes motivacién por conseguir objetivos?
19 ;Te consideras profesionalmente bueno en aquello que sabes
hacer?
20 ;Sacrificarias tu tiempo libre si el trabajo lo demanda?
TOTAL

Cuenta el numero de respuesta en cada columna A, B, C, D y anotalas en la fila

"total".

Multiplica ese niamero por el valor de cada letra: A=4B =3 C=2 D=1y suma los

resultados para obtener el puntaje final.

Por ejemplo, si marcaste tres veces en la columna A, 10enlaB,4enlaCy3enlaD

multiplicaras de la siguiente forma:

3x4 + 10x3 + 4x2 + 3x1=53

Una vez obtenido tu puntaje consulta la tabla de resultados.

17 .
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UNIDAD A

= Sin duda dispones de un gran potencial y tu perfil es el de un (a} emprendedor (a).
GRUERE - Esto no quiere decir gue ya tengas asegurado el éxito pero tienes una buena base
puntos a nivel personal.

= Sigue adelante.

= Reunes bastantes caracteristicas adecuadas para ser un buen emprendedor.
= Sin embargo hay ciertos puntos en los que te alejas un poco de la cultura
emprendedora.

= Es necesario analizar tus puntos debiles y marcarte una serie de acciones
concretas para mejorarios.

= Aunque en tu perfil hay alguno de los caracteres de un emprendedor, en la mayoria
de aspectos o te asalta la duda o te sientes inseguro.

* |ntenta analizar las razones de todo eso y procura adquirr habitos emprendedores
si realmente lo que quieres es llevar adelante tu propia empresa.

También puedes tomar el test en linea en la siguiente direccion: hitp:/idocumentos 060.es/060_empresas/Test emprendedor. htmil

Si obtuviste menos de 30 puntos no te desanimes!!! Siempre es posible cultivar
fortalecer y mejorar tus habilidades emprendedoras!!

RESUMIENDO...

IIIiiiiﬁliiiiiill‘Iiiﬂ‘

»  El emprendimiento es clave para el desarrollo economico de un
pais porque genera empresas, empleo y valor.

»  El emprendedor tiene habilidades para descubrir oportunidades
y llevar a cabo sus ideas.

La cultura emprendedora es la capacidad de generar cambios,
redes de apoyo, innovar, crear, persistir y buscar la calidad.

»  Los emprendedores tienen o desarrollan:
® Habilidades que permiten alcanzar los logros
® Habilidades relacionadas a la capacidad de planificacion

L - I BN O BN OO BN OB BN OB BN OB BN B BN OB BN BN OB I O N I O N N
LN B N N N N N R N R NN NN NN NN NN N NN R NN NN

® Habilidades relacionadas al empoderamiento.

‘I.l..‘...I-'-'l'....'.-‘.--.l-l.l....‘..'ll‘....."ﬂ'
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1.Inspiracion Creatividad y cultura emprendedora.
» Introducir el tema.
* Describir su utilidad.
* Presentar una
experiencia o lectura.

Definicion de Crealtividad y cultura emprendedora.

creatividad
o et Atributos de la creatividad.

a la cultura
emprendedara.
2. Reflexién '

Introducir los conceptos. ~ Factores y frases  Factores que inhiben la creatividad.

Relacionar y ejemplificar. gt;um @ Frases inhibidoras de la creatividad.

Motivar a la creatividad.
Promover Ia flexibilidad e

Rescmen £26 pliede Rpvandara ser

3. Cierre

< -



UNIDAD A

Exposicién: Pizarrén o papelograio,
Presentacion del tema su utilidad y su importancia. MaGAGORRS.

Pedir a los participantes que indiguen gue entienden por creatividad,
conversar acerca de la importancia de |a creatividad para los
emprendimientos.

Materiales utiles para
reciclar como ser
botellas pet, envases
de plastico, ganchitos,
para realizar Ia lluvia
Exposician: de ideas, y aplicar el

Presentar los conceptos: Creatividad y cultura emprendedora, se realiza Mehap SCAMERR.
una charla con pregunias tales como: § Que tiene que ver el entormao con
nuestra capacidad de ser creativos?

Conversaciéon

Hablar sobre los factores y las frases que inhiben la creatividad,
preguntar a los participantes si se han encontrado en una situacion
“inhibidora” alguna vez, preguntando y permitiendo la reflexion.

Conversacién

{Se puede forzar la creatividad? Explicar a los participantes que sl bien
lo mas positivo es desarrollar la creatividad desde la infancia, existen
meétodos que ayudan a promover y fortalecer nuestra creatividad.

ACTIVIDAD:

En grupos generaran ideas a través de:

* Lluvia de ideas emprendedoras.

« Método SCAMPER (Ver pag. 49),

Se explicara cada método y se daran instrucciones claras.
‘Se usara el material de reciclaje para presentar sus ideas.
Presentaran sus resultados a la clase.

Compararan ambos métodos.

Conversacion en grupes y conclusiones.

¢ Qué aprendimos hoy? ,Qué metodo les parecio mejor? ;Como se
sintieron al aplicar estos metodos?

£ Qué veremos la proxima sesion?

e 45
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Sesion dos: Activa tu creatividad

La creatividad es la capacidad para dar origen a una idea, producto o servicio
novedoso con caracteristicas propias, que lo hacen diferente de los demas.

La creatividad, la innovacion y la resolucion de problemas implican:

45 mm



En psicologia, se atribuyen los siguientes atributos a la creatividad.

»  Originalidad (considerar las cosas o relaciones
bajo un nuevo angulo).

»  Flexibilidad (utilizar de forma inusual pero
razonable los objetos).

»  Sensibilidad (detectar problemas o relaciones
hasta entonces ignoradas).

»  Fluidez (apartarse de los esquemas mentales
rigidos).

»  Inconformismo (desarrollar ideas razonables
en contra de la corriente social).

jCUIDADO! FACTORES QUE INHIBEN LA CREATIVIDAD

P Posponer la puesta en marcha de la idea.

P No seguir la idea por falta de preparacién en
el tema.

P Flojera o pereza mental.

P Inseguridad, desconfianza, falta de fe en la
idea © en uno mismo.

P Apresuramiento, impaciencia.

P Carencias (de tiempo, entusiasmo, dinero,
tecnologia, apoyos).

P Experiencias amargas, anteriores iniciativas
frustradas.

P  Prejuicios.

» Miedo a la competencia.

R



Frases inhibidoras de la creatividad

Para favorecer nuestra cultura emprendedora, debemos evitar a toda costa usar
estas frases al referirnos a emprendimientos e ideas nuestras y de los demas:

Ni lo suenes. El costo es muy alto. No van a aceptarlo.
No suenes. No va a funcionar. No se ha hecho nunca.

Deja de volar por las

: . Se reiran de nosotros.
nubes y baja a la tierra.

No tenemos tiempo.

No es problema suyo. Es demasiado radical. Es demasiado trabajo.
Buena idea pero no es Estan acostumbrados a
: No fue presupuestado.
factible. otra cosa.
iDe donde sacaste Se adelanta a su Por el momento, dejemos
semejante idea? tiempo. esa idea de lado.
Exigira un esfuerzo Siempre lo hemos Hasta ahora nos ha ido
muy grande. hecho asi. bien sin eso.

Ahora pondremos a prueba nuestra creatividad a través de estos ejercicios:

@ Generacion de ideas emprendedoras

% Lluvia de ideas

1. Identificaremos necesidades de cambio o mejora de servicios o productos.
En grupos de cuatro personas nos concentraremos en realizar una lista de lo

siguiente:

» Actividades que no me gusta hacer.
» Objetos que no me gusta utilizar.
¥ Servicios que me disgustan.



2. De la lista, elegiremos una actividad, un objeto, y un servicio sobre los cuales
realizaremos una lluvia de ideas para generar soluciones o alternativas
creativas.

3. Cada participante genera soluciones gue se anotan.

4. Se repite el proceso hasta que se hayan agotado las ideas.

5. Se escoge la mejor solucion que como equipo puedan atacar con sus propios
medios creando una nueva empresa.

Q Método SCAMPER

Se aplicara a las 3 necesidades identificadas en el anterior ejercicio
El método SCAMPER consiste en:
S: SUBSTITUIR- ; Qué puede ser sustituido en el producto para mejorarlo?

C: COMBINAR -;Qué otro producto/servicio/proceso puede ser combinado con
el nuestro para crear algo diferente y novedoso para el mercado?

A: ADAPTAR- ; Qué puede ser adaptado de otro producto/servicio/entorno?
M: MODIFICAR-; Qué elementos del producto pueden ser modificados?

P: PROPONER OTROS USOS-;Nuestro producto, puede ser utilizado en otro
contexto diferente a aquel para el que fue creado?

E: ELIMINAR ;Existe alguna funcién que pueda ser eliminada o reducida al
minimo? ;Hay algun dispositivo que dificulte el uso de nuestro producto?

H: REORDENAR-;Se puede reordenar la secuencia de instrucciones de manejo

de nuestro producto de tal forma que facilite su uso? ;Es apropiado el orden
de lo establecido para la utilizacion de nuestro producto?
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P La creatividad es la capacidad para dar origen a una idea,
producto o servicio novedoso.

P Existen métodos que nos permiten usar y potenciar nuestra
creatividad.

P También factores y frases que inhiben la creatividad y que
debemos evitar.
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ILEL N HBUSCA LOS MEJORES CAMINOS

* 1.1.Las cuatro "P": Producto, Plaza,
Precio y Promocion
1.2.5ondeo rapido de mercado

._l:l'é']h;a' l:untmua
2.2.Diferenciacion
La fidelidad de los clientes

.El plan de t-le;g;o:iu' '

CONTENIDO

(Bienvenida o bienvenido!!

Al terminar esta seccion seras capaz de:
b Utilizar diferentes conceptos y herramientas relacionados a mercado y
marketing.

b Utilizar diferentes conceptos relacionados a la mejora continua de tus
emprendimientos.

»  Aplicarmétodosyherramientas paralaplanificacion detusemprendimientos.

S



Perfil

La Unidad B: "Busca los mejores caminos” es la segunda de las tres unidades
destinadas a la motivacion y orientacion para el emprendimiento. La Unidad B, tiene
el objetivo principal proveer herramientas practicas y rapidas a los y las estudiantes,
las cuales ayuden a reflexionar acerca de la mejor manera de poner en marcha sus
emprendimientos. Para esto se plantean los siguientes objetivos especificos:

& Introducir conceptos relacionados a mercado y marketing.

B Introducir conceptos relacionados a la mejora continua del
emprendimiento.

B Facilitar métodos y herramientas para la planificacion de los
emprendimientos.

Ideas fueria

Es importante prestar atencion al entorno, al producto y sus detalles (Sesion 1)
»  Los emprendedores siempre estan buscando formas de avanzar,
mejorar y crear (Sesién 2).
#  Parte de la cultura emprendedora es buscar la calidad total, en los
productos y servicios que se ofrecen (Sesion 2).
»  Los emprendedores planifican muy bien sus emprendimientos
(Sesion 3).

Contenidos analiticos
SESION 1: jHay que estar siempre atentos!

1.1 Las cuatro “P": Producto, Plaza, Precio y Promocion. Definicion de producto.
Tipos de productos. Definicion de Plaza. Importancia. Determinacion del
precio. Promocion. Importancia. Estrategias de promocion.

1.2 Sondeo rapido de mercado.

LN
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UNIDAD B

SESION 2: jHay que echar siempre pa ‘lante!

1.3 Mejora continua. Ciclo de mejora continua.

1.4 Diferenciacion. Tipos de diferenciacion.

1.5 La fidelidad de los clientes. Concepto de fidelizacion. Estrategias para
mantener la fidelidad de los clientes.

SESION 3: jHay que ser ordenadas y ordenados!!!
2.7 El plan de negocios. Su Importancia.

2.2 Componentes del plan de negocios.
2.2 Elaborando nuestro plan.

[



SESION: UNO

iracién Las cuatro “P": Producto, Plaza,
i Precio y Promocion.
* Introducir el tema.
+ Describir su utilidad.
= Presentar una
experlencia o lectura.

Producto y precio  Definicion de producto.
Tipos de productos.
Definicion de precio.

Consideraciones para la
determinacion del precio,

WHH@RP 2. Reflexion

;ml Introducir los conceptos.
w Relacionar y ejemplificar. Plaza y promocion  Definicion de plaza

Estudiar el mercado.
Sondeo rapido de mercado.

Hay que prestar slempre atencion.
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UNIDAD B

Exposicién: Pizarmén o papelografo,

Presentacion del tema su utilidad y su Importancia. marcadores.

El facilitador dibujara una mesa de 4 patas, cada pata representa una P,
luego preguntara a los participantes cual de estas es la mas importante.

Después de una discusion breve presentara ejemplos que muestren
como 1a falta de cualquiera de las 4 Ps afecta a los emprendimientos.

Expaosicion:

Presentar los conceptos: Producto y precio.
Ejerciclos propuestos:

Hacer la siguiente pregunta.

£Qué nos puede decir el precio acerca de las cualidades de un
producto?

Anotar las respuestas en el pizarrén y conversar.

Conversacion
Presentar los conceptos: Plaza y promacion.
EJerciclos propuestos:
{Que determina la "plaza” o lugar donde se vende un producio?
Anotar las respuestas en el pizarron y conversar.
Conversacién: Para esta aclividad
: T o necesitaras una
o o He : fotocopia del formulario
Ejerciclo: 1 de la seccion

En pares, los parti sl diigan wis dﬂ anta becane v elice “Fotocopiables™.
un producto para determinar las 4 Ps del producto elegido.
Retornan y presentan sus resultados.

Conversacion en plenaria acerca de las 4 ps escogidas. ¢ Qué veremos
Ia proxima sesion? )

N5



Sesion uno: jHay Que Estar Siempre Atentos!!!

Conoces las cuatro “P”

Las cuatro "P" son aspectos claves para la comercializacion de cualquier producto

Producto

Definir claramente el producto o servicio que vas a vender es muy importante, y
debes tratar de ser lo mas detallado(a) posible. El producto puede ser cualquier
bien o servicio que se ofrezca para su adquisicion, uso o consumo y que satisfaga
una necesidad. Algunas preguntas como estas te ayudaran a definir con claridad

cual es el producto que ofreces:

Descpeanan i o OS3RCNSESUCS  pescrpion gt procucio o

cualidades del producto mnmlﬂr wm relacién a la competencla
£ Qué articulo o serviclo quieroc ¢ Quiénes son los clientes o ¢ Quiénes ofrecen el mismo
vender? consumidores potenciales? producto?
£ Cuadles son las caracteristicas de  jQué esperan los clientes del  ;Como se diferencia mi
mi producto/servicio? producto? producto de sus competidores?
L Como se llama? ;jTiene un buen jComo, cuando y dénde lo
nombre? usard el cliente?
L Como se ve? ;Qué tamano (s), £.Qué necesidades satisface
color (es), presentacion (es)? mi producto?

CRA
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UNIDAD B

El preciodel producto es basicamente la cantidad que un cliente paga para obtenerlo.

El precio del producto se debe definir en relacion a diferentes factores:

yyYyyYYyY

Algunas preguntas que te seran utiles para determinar los precios son:

Las cualidades del producto.

Los costos de produccion.

El valor del producto en el mercado.
Los precios de los competidores.

¢Cuanto costé producir el producto?
¢Cual es el valor del producto percibido por los clientes?
¢Sera que si bajo un poco el precio, aumentaran mis ventas?

¢ Coémo esta el precio de mi producto en relacién con los
precios de la competencia?

Se refiere al lugar o puntos de venta y/o canales de distribucion del producto.

Estos pueden ser muy diversos como por ejemplo:

Yy vyYyvyYyYvyYYVvYY

Un puesto en una feria.

Una tienda.

Un espacio en un supermercado.
Un local de ventas.

Ventas a domicilio.

Ventas en oficinas.

Ventas por internet.

Los espacios de venta o estrategias de distribucion del producto estan ligados a las

caracteristicas y preferencias de los clientes. Por lo que el lugar donde se ubicara

nuestro producto debe ser accesible a los compradores potenciales.

i
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A la hora de elegir el mejor lugar para vender o comercializar también se deben
considerar:

¥ Costos de transporte del producto, o de su distribucion.
b Seguridad del lugar.
»  Condiciones de higiene (en caso de alimentos).

Estas son algunas de las preguntas que pueden ayudarte a desarrollar tu estrategia
de distribucion:

¢Dénde van mis clientes cuando buscan mi producto o
servicio?

¢A qué tipo de tiendas se dirigen mis clientes potenciales?
(centro comercial, tienda regular, supermercado, via internet)

£ Como se llega a los diferentes canales de distribucion que
pienso utilizar?

¢En qué se diferencia mi ubicacion/estrategia de distribucion,
de la de mis competidores?

La promocion impulsa el reconocimiento del producto, y su fin es dar a conocer sus
cualidades, posicionarlo en el mercado y elevar las ventas.

Existen muchas maneras de promocionar un producte como por ejemplo:
»  Promocion desde un mostrador, tienda o stand, que puede incluir

la decoracion del espacio fisico, el trato al cliente, degustaciones
obsequios, ofertas y descuentos.

k J

Promocion por medios escritos como carteles y folletos.

#»  Publicidad en radios, periodicos, television y medios audiovisuales o
a través de internet.

»  Promocion boca a boca, que consiste en la comunicacion informal

entre clientes satisfechos acerca de los beneficios del producto.

Estas preguntas pueden ser utiles para crear una estrategia eficaz de promocion de
productos:

)
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UNIDAD B

¢Cuando es el mejor momento para promocionar mi producto?
¢Cual es la estrategia de promocién de mis competidores?

La forma en que se realiza la promocion dependera en gran medida de:
»  El mensaje que se desee comunicar.

»  El mercado objetivo (clientes potenciales).
»  E| presupuesto con gue contamos.

S

Ahora que sabemos sobre |las cuatro Ps vamos a practicar.

Sondeo rapido de mercado

Realizaremos un sondeo rapido de mercado en base a las cuatro Ps.
Los sondeos de mercado son herramientas muy utiles para determinar:

b ;Como estan posicionados los otros productores que se venden en
el mismo mercada?
= ;Cuales son los gustos y preferencias de los potenciales clientes?

Para realizar el sondeo rapido de mercado nos dirigiremos a un puesto de venta
cercano, un centro comercial, un mercado o supermercado y elegiremos un producto
simulando que es el nuestro. Trabajaremos en pares, tratando de determinar las 4
Ps del producto elegido.

Para esta actividad necesitaras una fotocopia del formulario 1 en la secciéon
“Fotocopiables”.

REBUIIEBIY: \ooscassansaansansnen

Pensar en las cuatro Ps nos ayudara a disehar un plan

que equilibre: la satisfaccion de nuestros clientes, la
promocion de nuestro producto, su disponibilidad en el
mercado y los beneficios que obtendremos.

EEREFETRERE R N
L N N N B
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UNIDAD B

Exposicién: Pizamon o papelografo,
Presentacién del tema su utilidad y su importancia. RSO

Exposicién: Teléfonos antiguos,

A e o . o " celulares o fijos, teléfono
Presentar los conceptos: diferenciacion y tipos de diferenciacion. celular moderno.

o También se puede referir
Diferenciacion por mejora y perfeccionamiento de productos ya a los participantes a la
existentes en el mercado. pagina web:
mm;ﬂuﬁ;@mumm, describiendo sus http:/itechiosofy.com/la-

i | historia-de-nokia-paso-a-
-Discutir acerca de: paso-fotografias-y-videos/
. caracteristicas antiguas T para una historia de los
m?. : podrian vol a usaren el nuevo avances, innovacion

: ¥y mejora continua de

£ Qué caracteristicas nuevas se podrian afadir al modelo antiguo? MOKIA.
£Qué caracteristicas del modelo nuevo lo hacen mas preferido por los B (i o
clientes y por que? Fotocopiables nro

11 se encuentran
Conversacion imagenes relacionadas
¢ Cémo la diferenciacion puede incrementar la fidelidad de los clientes?  a NOKIA como material

suplementario.

£Qué aprendimos hoy?
£ Qué veremos |a proxima sesion?



Sesion dos: jHay Que Echar Siempre Pa ‘Lante!

Todo emprendimiento debe buscar mejorar, crecer y multiplicarse, para esto es
necesario aplicar una filosofia de mejora continua a nuestro emprendimiento.

Como emprendedores vy emprendedoras somos inquietos y siempre estamos
buscando ideas novedosas y mayores retos.

Una forma de canalizar toda esta energia creativa y utilizarla para mejorar nuestro
emprendimiento es aplicar el ciclo de mejora continua como lo indica la siguiente
figura:

#  Planificar -analisis y decision acerca de lo que debe ser mejorado o
cambiado.

& Aplicar - implementacion de los cambios que se hayan decido en el
Plan.

# Verificar - Control y/o medicion de que los procesos y productos estén
de acuerdo con los cambios esperados.

# Actuar: se adoptan los cambios y /o se continua con el ciclo de mejora.
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Piferenciacion

El objetivo de la diferenciacion es crear algo que sea percibido en el mercado como

unico.

Algunas formas de diferenciar son a través de:

YyVYyVYVYYY

Disefio de producto.

Imagen de marca.

Avance tecnologico.
Apariencia exterior.

Servicio después de la venta.
Formas de distribucion.

ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION

Innovacion= Diferenciarse en base a la introduccion de nuevos productos o servicios.

Podria ser:

>

Desarrollar y comercializar productos o servicios totalmente nuevos
(innovacién total).

»  Mejora y perfeccionamiento de productos ya existentes en el
mercado (innovacion incremental).
Diferenciacion en Base a la Calidad
“galidad es cuando el cliente regresa y ne el producte”

Es decir: El producto o servicio cumplio cabalmente con las expectativas del cliente

La calidad esta relacionada con:

>

El disefio del producto.

»  Sus caracteristicas técnicas.

& Servicios postventa, (garantia, informacion, servicio de reparaciones).

63



#  El cumplimiento de los plazos de entrega, el servicio técnico y el

asesoramiento.

Para asegurar la calidad de nuestros productos o servicios y mantener a nuestros
clientes satisfechos, es necesario pensar siempre en la mejora continua.

Para mantener nuestro emprendimiento avanzando debemos prestar mucha aten-
cion a lograr la fidelidad de nuestros clientes. Esto es importante porque:

#  Un cliente fiel contribuye a que los ingresos sean estables y crecientes.
#  Los analistas calculan que vender a un cliente nuevo cuesta, de cinco
a 17 veces mas que vender a un cliente actual.

Los clientes contentos tienden a comprar mas con el paso del tiempo.

4

»  Los clientes leales conocen mejor el producto y requieren menor
ayuda en el proceso de compra.

»  Los clientes leales (y contentos) traen (gratis) a otros clientes a la
empresa.

»  Los clientes fieles tienden a aceptar mas facilmente que los precios

de nuestro producto pueden cambiar

... ¢Pero como mantener la fidelidad de nuestros clientes actuales?

Proactividad
»  Cuando una persona asume el pleno control de su
conducta de modo activo.
» Implica la toma de iniciativa en el desarrollo de
acciones creativas y audaces.
» Haciendo prevalecer la libertad de eleccién sobre
las circunstancias de la vida.
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Entonces siendo proactivas y proactivos nos adelantaremos y consideraremos las
necesidades de atencion de nuestros clientes, antes de que estas surjan. Para esto
es recomendable seguir los siguientes pasos:

»  Conocer a tus clientes: sus preferencias, sus inguietudes, sus
necesidades y expectativas, siempre se puede preguntar si el cliente
necesita algo mas o si esta satisfecho con el producto/servicio.

¥ Personalizar la entrega de informaciéon: hacer una lista de los clientes
que mas frecuentan, demandan o consumen nuestros servicios,
obtener sus datos y comunicarnos con ellos de forma directa, via
email, teléfono, u otros medios como whatsapp, viber etc. para
comunicarnos directamente y crear un sentido de familiaridad y
confianza en el cliente.

»  Darinformacion de gran utilidad: avisar de promociones, descuentos
precios especiales y otros beneficios. Avisar acerca de interrupciones
en el servicio o cualquier contingencia que pueda llegar a ocurrir,
por ejemplo si una tienda va a cerrar por tres dias sera necesario
avisar al cliente para que no venga en vano.

Recuerda:

1--:--...--:-:.---...--I‘I

Cliente feliz= expectativas satisfechas= recibio el producto.

Cliente fiel= expectativas superadas = recibio el producto +
atencion cordial + privilegios especiales: ofertas, rebajas, etc.

a OGSO OODDEDS
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Exposicién: Pizarron o papelografo,
marcadores.

Presentacion del tema su utilidad y su importancia.

La introduccion hara énfasis en las habilidades relacionadas a la
capacidad de planificacion El facilitador explicara que es un mito gue

los emprendedores "hacen las cosas sin pensar” sino mas bien todo lo
contrario: los emprendedores piensan y maduran una idea, la visualizan,
reflexionan, reordenan y planifican muy bien los pasos a seguir para
llevaria a cabo.

Exposicién:
Presentar los componentes de un plan de negocios y sus definiciones.

Conversar y ejemplificar.

Conversaclén Para esta actividad
necesitaras una

Se elegira una Idea emprendedora en grupos de tres personas fotocopia del formulario
2 de |a seccion

El grupo conversara acerca de:
: “Fotocopiables”.

« ubicacion
* recursos necesarios
« clientes potenciales,

PGy e
* fiesgos

Elegiran a una persona para que exponga el plan frente a la clase.

£Cual es su importancia?

Qué les resulto mas dificil?

G/



Sesion tres:
jHay Que Ser Ordenadas y Ordenados!!

plan de negocio

Una vez identificadas las 4 Ps debemos comenzar con una planificacion cuidadosa
de las actividades y tareas que realizaremos para la puesta en marcha de nuestro
emprendimiento. Esta planificacion debe tomar en cuenta todos los detalles y en el
ambito empresarial es conocida como "Plan de negocio”.

El plan de negocio es un documento en el cual registramos de forma ordenada la
mayor cantidad de informacion posible acerca de nuestro emprendimiento.

El plan de negocio nos ayuda a ordenar y planificar en detalle las actividades costos
y proyecciones relacionadas a nuestro emprendimiento.

Existen diferentes formas de hacer un plan de negocio, y para realizarlo debemos
tomar en cuenta cual es el objetivo principal de esta planificacion, por ejemplo:

Tal vez queremos hacer un plan que nos ayude a visualizar los pasos y procesos
a seguir para el éxito de nuestro negocio, en este caso podemos realizar un plan
sencillo que registre la informacion basica de los objetivos y mercado de nuestro
emprendimiento: ;qué insumos o materiales necesitaremos?, ;qué cantidad de
dinero o financiamiento?, jqué acciones tomaremos? y jguienes las realizaran?.
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= Tal vez tenemos una idea de negocio y queremos conseguir financiamiento
o un préstamo bancario para ejecutarla, en ese caso el plan de negocio sera
un poco mas detallado y ademas debera ajustarse a las exigencias de los
posibles financiadores.

Sea cual fuera larazon para la formulacion de un plan de negocio, éste debe cumplir
cuatro requisitos:

Claro * Redaccion clara, concisa y veraz.

Actualizado . mlﬁﬁﬂhm;dﬂmm
Completo = Debe incluir informacion acerca de todas
las areas y procesos de la empresa.
Comprensible « Entendible para todos los gue lo lean.

COMPONENTES PRINCIPALES DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Como habiamos visto, existen diferentes formas de realizar un plan de negocios,
y estas varian en funcion de a quién va dirigido el plan y con qué objetivo los
realizamos.

A continuacién elaboraremos un plan de negocio simplificado® que es Gtil para
organizar nuestras ideas y ponerlas en marcha, estos seran sus componentes
principales:

Componentes de un plan de negocio simplificado

Nombre del negocio
Productos o Servicios
Localizacian

Recursos Humanos
Analisis del Mercado
Competencia

Estrategia de Mercadeo
Inversion Inicial Estimada
Fuentes de Financiamiento
Proyecclones de Ingresos y Gastos
Posibles riesgos
Cronograma

2 En laseccién :lu fotocopiables 3 v 4 te presentamos un modelo de plan simplificado y un modelo estdndar para presemtacion a
un financiador o posible inversicnista
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i Ahora te toca llenar a ti!

1. En grupos de 3 personas elijan una idea emprendedora

~. Conversen acerca de:

B Las formas de implementacion.

La ubicacion.

Qué recursos necesitarian: fisicos, financieros y humanos.
Quiénes son los clientes potenciales.

Qué precios y que competencia podrian tener.

Qué riesgos podria enfrentar la empresa.

yvyvvyvyy

Cual seria el cronograma de acciones.

2. Pénganse de acuerdo para elaborar el plan de negocio, usando el formato sim-
plificado.

Elijan a una persona para que exponga el plan frente a la clase, o pueden hacerlo
juntos turnandose o repartiendo las secciones del plan.

L]

b Los emprendedores y emprendedoras son ordenadas y planifican
bien sus emprendimientos.

»  El plan de negocio es un documento en el cual registramos de
forma ordenada la mayor cantidad de informacion posible acerca
de nuestro emprendimiento.

»  El plan de negocio nos ayuda a ordenar y planificar en detalle
las actividades costos y proyecciones relacionadas a nuestro
emprendimiento.

@ & & & & & & & B & B @ E e B e e e e
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1YV X CONSIGUETE COLCHONES

1.1Afrontar los riesgos
1.25ervicios financieros
1.3 Servicios no financieros

11 Redes de apoyo y soporte
2.2 Graficando mi red de apoyo

o
o
=
L
e
=
-
)

Al terminar esta seccion seras capaz de:

Identificar los riesgos relacionados a las actividades emprendedoras.
Identificar diferentes estrategias para minimizar el riesgo.
Identificar servicios financieros y no financieros disponibles.

YvYyVvYYyY

Identificar tus redes de apoyo.

]



La unidad C: "Consiguete colchones"” es la ultima de las tres unidades destinadas
a la motivacion y orientacion para el emprendimiento. Tiene el objetivo principal
de motivar a los y las estudiantes a buscar estrategias para minimizar el riesgo
inherente a la ejecucion de un emprendimiento. Para lo cual se plantean los

siguientes objetivos especificos:

Introducir el tema de riesgo relacionado a las actividades
emprendedoras.

Introducir estrategias para minimizar el riesgo.

Identificar redes de apoyo y servicios financieros y no financieros

disponibles.

Los emprendedores no le temen al riesgo, pero lo prevén.
Cuento con una red que debo valorar y desarrollar.
Existen servicios financieros y no financieros disponibles para mi

emprendimiento.

Afrontar los riesgos: Emprendimiento y riesgo. La importancia de un
colchon. Estrategias para minimizar el riesgo.

Servicios financieros. Definicion e importancia. Tiposdeservicios financieros.

Servicios no financieros. Definicion e importancia. Tipos de servicios
financieros. Identificando servicios financieros y no financieros en mi zona.



Redes de apoyo y soporte. Definicion e importancia. La Familia. Los amigos.
Los grupos empresariales.

Graficando mi red de apoyo.




Ideas fuarza

Momentos educativos

Contenidos
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Exposiclon: Pizamon o
Presentacion del tema su utilidad y su importancia. papelografo,

marcadores.
Reflexionar acerca de los riesgos a los que se puede enfrentar un emprendimiento,
Hacer que los estudiantes llenen la ficha donde se describen los posibles riesgos de su
emprendimiento. y sugieran medidas para afrontarlos.

Servicios financieros

Introducir el tema de servicios financieros preguntando; ;Alguna vez se han prestado
dinera? ; Cuanto, como, de quien? Explicar gue a veces 85 necesaro un prastamo

para salir adelante, pero que se debe ser cuidados al elegir de quien nos prestaremos.
Presentar una comparacion enire los prestamistas: altas tasas de interés, no regulados,
dineros llicitos: cobranza riesgosa y las entidades financieras: reguladas, con interés
accesibles, dinero licito y formas civilizadas de cobranza y resolucion de deudas.

Explicar que algunas transacciones, por ejemplo: pagos de grandes sumas y
transferencias de dinero son mas seguras si se las realiza a través de una entidad
financiera. Explicar en qué consisten los servicios financieros y que tipo de instituciones
los brindan. Explicar que es lo que una persona necesila para acceder a un crédito en
términos generales comenzando con |a pregunta ; Qué buscan los bancos?

Guiar a gue los participantes determinen su capacidad de page de forma individual.
Pida a uno o dos voluntarios (as) que compartan su informacion y como piensan
incrementar su capacidad de pago.

Servicios no financieros

Infroduzca el tema de servicios no financieros, explicando que ademas de los servicios
anteriormente mencionados las entidades financieras también ofrecen servicios no
relacionados a transacciones ni a manejo de dinero.

Conversaclén

Determinar las caracteristicas actuales que pueden favorecemos a obtener un crédito.
Los participantes llenaran la ficha con su informacion individual.

Anotaran luege como pueden mejorar su perfil crediticio.

Se pedira a 2 voluntarios (as) que compartan su informacion e (deas.

Se les asignara la tarea de realizar una busgueda de Informacion de las instituciones
financieras cercanas a su domicilio. La tarea sera compartida la siguiente sesion.



Sesion uno:

Toda accion en la vida conlleva un cierto riesgo, sin embargo al empezar un
emprendimiento nos embarcamos en una accion novedosa y si bien ya casi tenemos
todo planeado, también debemos pensar en los posibles riesgos y cémo afrontarlos.

Existen diferentes formas de afrontar los riesgos, las mas comunes son cuatro:

el riesgo tomando las medidas necesarias por ejemplo usar guantes o
proteccion para evitar el riesgo de quemaduras en la cocina, usar salvavidas si no se
sabe nadar, etc.

el riesgo de que algo ocurra o de cuanto nos vaya a impactar por
ejemplo, realizar instalaciones de gas seguras, comprar alarmas antirrobos, tener
un extintor de incendios, contar con instrucciones basicas en caso de emergencias
y otros.

los riesgos que no podemos evitar. Lo mas comun es contratar una
empresa de seguros que se compromete a pagar todos los dafios a cambio de una
cuota periodica.

el riesgo, realizando un ahorro mensual, para cubrir cualquier tipo
de emergencia.



Entonces es importante considerar los riesgos posibles relacionados a tu
emprendimiento asi como cuales serian las mejores formas de afrontarlos.

En la siguiente tabla escribe 7 tipos de riesgos que podria tener tu emprendimiento.
Registra los riesgos de menor a mayor importancia y describe las posibles medidas
para afrontarlos.

Riesgos de mi emprendimiento Medidas para afrontario Tipo de medida

Los servicios financieros son los
servicios proporcionados por la
industria financiera. Estos abarcan
un amplio rango de organismos que
gestionan los fondos tales como:

Bancos.

Cooperativas de crédito.
Companias de tarjetas de
credito.

Companias de seguros.
Comparniias de financiacion al consumo.
Fondos de inversion y otros.

Algunas caracteristicas mas comunes de los servicios financieros son:



Bancos y otros pmueec?m'es de servicios financieros

Aceptar depdsitos y fondos reembolsables y efectuar préstamos.
Administrar sistemas de pago como ser transferencias de fondos,
transacciones en efectivo y mediante tarjetas de crédito y débito,
giros bancarios, cheques, y transferencias electronicas de fondos.
Negociar: Ayudan a las empresas a comprar y vender valores, divisas
y derivados.

Emitir valores: Ayudan a los prestatarios a captar fondos vendiendo
acciones de empresas o emitiendo bonos.

Gestionar activos: Ofrecen asesoramiento o invierten en nombre de
los clientes, que pagan por sus conocimientos especializados.

Servicios de seguros y otros servicios conexos

Los aseguradores directos agrupan los pagos (primas) de los clientes
que tratan de cubrir riesgos y realizan pagos a quienes les acontece
un evento gue se encuentre cubierto por el seqguro, por ejemplo un
incendio o robo.

El financiamiento implica recaudar fondos para un proyecto de negocio o para un
emprendimiento social.

Determinar cuanto vy
cuando se necesitara.
Buscar diversa formas
de financiamiento.
Analizar sus ventajas y
desventajas.

Las formas mas comunes
de financiamiento son las
siguientes:




Tipo de
financiamiento

Financiamiento
de capital

Compartir |1a propiedad del
negocio con ciras personas,
quienes compran acciones
para poder disfrutar de |as
ganancias y tomar algunas

decisiones relativas al negocio.

Financiar el

emprendimiento sin tener

que endeudarse.

Se tiene gue
compartir, parte de
las ganancias y del
control del propio
negocio.

Afraves de una
deuda

Autofinancia-
miento

Solicitando un préstamao,
a cierto plazo, a una
organizacion o persona.

Implica empezar un negocio
sin ayuda financiera,
utilizando los propios recursos
provenientes de ahorros.

Mo es necesario compartir Se debe restituir el

la propiedad del proyecto  dinero del préstamo

con nadie. 0 se plerden las
garantfas. Se deben
pagar intereses.

Es fundamental
mantener los
ahorros para
contingencias.

Al no haber un préstamo,
no hay deuda que pagar
ni tampoco la necesidad
de compartir la propiedad
del propio negocio.

Aungue muchas veces parece complicado, en la actualidad los bancos e instituciones

financieras han simplificado los procesos para obtener un crédito. 5in embargo

existen caracteristicas a las cuales les prestan mas atencion, a la hora de financiar

emprendimientos como por ejemplo:

= Experiencia previa

* Reputacion frente a los bancos

* Ingresos del negocio o emprendimiento
= Frecuencia con gque se generan los ingresos
= Otros Ingresos aparte del negocio

Capital, propio o de terceros

* Bienes o activos con gue ya cuenta
el emprendimiento

= Muchos bancos ofrecen solo una
parte de lo requerido para empezar

Garantias y respaldos

* Bienes de la empresa o negocio
= Bienes personales del duefio
= Garantias personales de terceros

* Posibles riesgos que el negocio enfrentara
* El entorno de negoclos de cada emprendimiento



Capacidad de Pago= Factor clave para determinar tus posibilidades para cubrir sus
deudas a corto plazo.

CP=(IN-Gt/IN)*100

Por lo general menor al 10% indica que no se tiene buena capacidad de pago vy si
supera el 30% indica que tiene una alta capacidad de pago.

item Descripcion Abreviacién Explicacion
Ingreso Ingreso antes de impuestos (sueldos, 1B A veces emoneamente se
Bruto comisiones Yy otras entradas comprobadas) coloca este ingreso en la
faérmula de capacidad de pago

Ingreso Ingreso bruto menos impuestos y cualquier IN=({IB- Este ingreso es el l[quido que

MNeto otro descuento al gue esle sujeto. Impuestos y tenemos para disponer
descuentos)

Gasto total Suma de gastos fijos y Gastos Variables Gt=(gf + gv)

Gasto fijo  Gastos que se reallzan todos los meses Gf

ejemplo: Alguileres, Alimentacion, Vestido,
transporte, diversion, ahorro.

Gasto Gastos gue son  eventuales, ejemplo: Gv
“ariable Vacaciones, Regalos, Entretenimiento u otros.

¢ Qué otras caracteristicas tienes que te ayuden a obtener un préstamo?

Caracteristicas del emprendedor
Experiencia previa Reputacién frente a los bancos

Capacldad de pago

Ingresos del negocio o Frecuencia con que se Otros ingresos aparte del
emprendimiento generan los ingresos negocio

Capital, proplo o de terceros
Bienes o actives con que ya cuenta tu emprendimiento



Bienes de tu empresa o Bienes personales del Garantias personales de
negocio dueno terceros
Condiciones del entorno
Posibles riesgos que el negocio El entorno de negocios de cada
enfrentara emprendimiento

Los servicios no financieros, como su nombre lo indica son servicios que no implican
actividades financieras y pueden ser: asistencia técnica, gestién empresarial, servicios
de apoyo en salud, educacion y otros relacionados a fines sociales.

Entre estos destacan:

-

Es el proceso mediante el cual, tanto los consumidores como los inversionistas
financieros logran un mejor conocimiento de los diferentes productos financieros,
sus riesgos, beneficios y mediante la informacion o instruccion, desarrollan
habilidades que les permiten una mejor toma de decisiones, lo que deriva en un
mayor bienestar economico (OECD, 2005).

En nuestro pais las instituciones financieras estan obligadas por la Ley 393 a brindar
este servicio.

->

Comprenden una variedad ilimitada de servicios, los cuales son determinados por
la Institucion Financiera en base a diagnodsticos de las necesidades de sus usuarios o
clientes. Los mas convenientes para emprendedores son:



r Asistencia tecnica para el fortalecimiento, gestion y desarrollo de la
actividad emprendedora.

r Capacitacion tecnica especializada en areas especificas: Técnica-
productiva, administrativa-contable, comercial y articulacion a mercados, en
base a metodologias e instrumentos de gestion disenados.

Si bien no es obligatorio brindar este tipo de servicios, en nuestro pais, existen
muchas instituciones financieras que ofrecen y también se encuentran contemplados
en la Ley 393.

Ahora identificaremos |los servicios financieros y no financieros que estan disponibles
cerca de nosotros.

Para esto nos tomaremos el tiempo de visitar a las instituciones financieras cercanas
a nuestro domicilio o a la ubicacion de nuestro emprendimiento.

Cuando se visita una institucion financiera se debe tener en mente las preguntas
necesarias, para esto nos ayudaremos con esta sencilla lista:

¢Queé tipo de créditos para emprendedores ofrecen?
¢Cuales son la caracteristicas de estos créditos?
Monto maximo, plazos, garantias necesarias.
¢Cuales son los intereses y como se calculan?
¢Cual es la forma de pago del crédito?
Frecuencia: semanal, mensual trimestral.
Cuota fija: El monto a pagar es el mismo durante todo el plazo del crédito
Cuota variable: La cuota va disminuyendo conforme se va pagando la deuda
¢Existe algun programa especial que beneficie a emprendimientos en las
primeras etapas?
i Tiene otros servicios para sus clientes? (Por ejemplo seguros).
¢Brindan también servicios no financieros? ;Cuales?



Ahora que ya conocemos las preguntas, ordenaremos las respuestas en la siguiente
ficha, para tener los datos siempre a mano:

Servicios financieros
- cteristi F de Otros
institucien P° e e iz Interés it ol i
crédito Maximo Plazo Garantia Frecuencia Cuota servicios
Servicios no financieros
Instituclén Serviclo Cémo acceder

» Todos los emprendimientos conllevan riesgos pero los emprendedores
y emprendedoras se preparan anticipadamente para afrontarlos.

» Existen diferentes formas de afrontar los riesgos: Evitar, redudir,
transferir, absorber.

P Los servicios financieros son aquellos proporcionados por bancos,
cooperativas, compariias de seguros, fondos de inversion y otros.

» De acuerdo a las caracteristicas de nuestro emprendimiento podemos
acceder a diferentes servicios financieros.

P Para acceder a los servicios financieros es importante evaluar nuestra
capacidad de pago.

» Los servicios no financieros son servicios adicionales que prestan
las entidades financieras, los cuales pueden ser muy utiles para el
desarrollo y mejora de nuestro emprendimiento.

» Conocer los servicios financieros y no financieros disponibles en nuestro
entorno nos ayudara a escoger las mejores opciones para nuestro
emprendimiento.
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Exposicion:

Presentacion del tema su utilidad y su importancia.

La introduccicn hara énfasis en la capacidad de los emprendedores de asumir riesgos
El facilitador explicara que es un mito gue los emprendedores "se arriesgan sin calcular”
0 "no miden los riesgos” sino mas bien todo lo contrario: los emprendedores consideran

y calculan los riesgos, son conscientes de elios pero no les temen, mas bien preven la
forma de afrontarios.

Se introducen las formas para afrontar los riesgos.

Actividad:

Preguntar a los participantes si han considerado los posibles riesgos de su
emprendimiento y come afrontarios. Pedirles que de manera individual completen
|a tabla con 7 tipos de riesgos relacionados al emprendimiento de menor a mayor
importancia y describan las posibles medidas para afrontarios.

Conversacién:
Después de |a actividad el expositor hara la siguiente pregunta:
{ Cuantos de estos riesgos podemos afrontar con la ayuda de nuestra familia y amigos?

Se conversara entonces sobre el rol de la familia y amigos como soporte, haciendo
énfasis en la importancia de comunicarles. nuestro emprendimiento, y ganarlos como
allados a qulenes acudir en momentos dificiles,

Asl mismo se introduce el rol de las organizaciones de apoyo Y los pares
emprendedores y su importancia para captar recursos y protegerse contra riesgos
COmunes.

Se cerrara la actividad graficando la Red y anotando sus caracteristicas en el formulario
provisto. Cada participante pasara al frente y mostrara su red explicando qulenes la

componen y que puede hacer para fortaleceria y expandiria, si son muchos participantes

se organizara una exposicion de redes, pegando las redes graficadas en las paredes

o el pizarron y permitiendo a los participantes pasear por la exposicion, el participante
también debe escribir las medidas para fortalecer y expandir su red.

Cierre del programa: conversacion en plenaria acerca de:
= Prever y prevenir riesgos.
= Importancia de las redes de apoyo.

SﬂaapoGaFﬂquadaﬁﬂeyﬂluapmﬂn&mntasmmtedammmd se realizara una
‘actividad de

Pizaman o

papelografo,
marcadores.

Fotografias
de articulos
de periodico
acerca de
riesgos y
seguros de
los empren-
dedores.

Se incluye
en Fotoco-
piables (nro
10), pero se
pueden traer
materiales
propios.

Pegamenio
o cinta
adhesiva
para los
graficos de
red.



Sesion dos:

Contar con fuentes de colaboracion, apoyo y soporte es vital para el éxito de los
emprendimientos.

La colaboracion con otras personas sean familiares, amistades, socios u otros, es
importante para alcanzar tus metas y objetivos.

Debido a esto es necesario que desde un inicio identifiques aquellas personas u
organizaciones que forman o pueden formar parte de tu red de apoyo y soporte.

Asi mismo debes ejercitar tu capacidad para persuadir y conseguir apoyo,
aprendiendo a pedir ayuda cuando sea necesario y también a ser reciproco y ayudar
a los demas.

Dentro de las redes de apoyo y soporte se consideran a:

Familiares y amigos.

Contactos de negocio.

Proveedores.

Clientes.

Organizaciones del mismo rubro como ser asociaciones de
productores, redes empresariales.

Organizaciones de otros rubros como ser universidades, institutos
educativos y otros.

Estas redes pueden facilitar el acceso a todo tipo de recursos: financieros, materiales,
técnicos, administrativos, de informacion y otros.

Establecer redes de colaboracion con personas que persiguen los mismos objetivos
puede ayudar a beneficiarnos mutuamente. Para esto es necesario identificar
quienes son estos actores y como establecer un contacto con ellos.

L o
A
a0



Ademas es necesario desarrollar la capacidad de pedir ayuda y aprovechar los
contactos que ya tenemos para crecer nuestra red de apoyo. Los emprendedores no
pueden quedarse de brazos cruzados, hay que ir y golpear puertas y aprovechar las
oportunidades.

Actividad:
Graficando mi red de apoyo

mm S/



yostom Datos (mall, ¢Cémo podria ~ ;Cémo
personau  poog0 Trabaja  Cargeu teléfono, ol puedo
Organizaclén Oficio

. ‘etc.) proyecto? contactario?

P Contar con fuentes de colaboracion, apoyo y soporte es vital
para el éxito de los emprendimientos.

P Formar parte de redes de apoyo y soporte puede facilitarte el
acceso a todo tipo de recursos.

»  Esnecesario desarrollar la capacidad de pedir ayuda y aprovechar
los contactos que ya tenemos para crecer nuestra red de apoyo
constantemente.
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1. SONDEO RAPIDO DE MERCADO EN BASE A 4Ps
PRODUCTO

£ Cual es el producto?

4 Cuales son sus caracteristicas?

£ Como se llama? Tiene un buen nombre?

£ Como se ve? jQué tamano (5), color
{es), presentacion (es)?

£ Quiénes son los clientes o
consumidores potenciales?

4 Qué esperan los clientes del producto?

¢ Como, cuando y donde lo usara el
cliente?

£ Que necesidades satisface el producto?

4 Quiénes ofrecen el mismo producto?

¢ Como se diferencia el producto de sus
competidores?

PRECIO

¢ Cuanto costd producir el producto?

4 Cudl es el valor del producto percibido
por los clientes?

LAaumentarfan las ventas si el precio baja?

{Como esta el precio del producto en
relacion a la competencia?

PLAZA

& Donde van los clientes cuando buscan el
producto o servicio?

iéA queé tipo de tiendas se dirigen los
clientes potenciales? (centro comercial,
tienda regular, supermercado, via internet)

4 Como se llega a los diferentes canales
de distribucion gue pienso utilizar?

{En gué se diferencia la ubicacion/
estrategia de distribucion de la de mis
competidores?

PROMOCION

4 Cuales son los mejores medios para la
promocion del producto?

iCuando es el mejor momento para
promocionar este producto?

¢ Cudl es la estralegia de promocion de la
competencia?

90 GUIA ABC DEL EMPRENDIMIENTO
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2. PLAN DE NEGOCIO SIMPLIFICADO (PERSONAL)

Componentes de un plan de negocio simplificado

Nombre del negocio

Productos o Servicios

Localizacion

Recursos Humanos

Analisis del Mercado

Competencia

Estrategia de Mercadeo

Inversion Inicial
Estimada

Fuentes de
Financiamiento

Proyecclones de
Ingresos y Gastos

Posibles riesgos

Cronograma

GUIA ABC DEL EMPRENDIMIENTO 91
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3. MODELO DE PLAN DE NEGOCIO DETALLADO
(Financiadores o Inversores)
NOMBRE DEL NEGOCIO O EMPRESA
RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo presenta una impresion general, clara y concisa que pueda
leerse rapidamente y que aporte al lector todos los elementos relevantes del Plan
de Negocio. Este siempre debe elaborarse una vez terminada la elaboracion del
Plan de Negocio.

DATOS PERSONALES Y DESCRIPCION DEL PROYECTO

Datos de la persona que presenta el proyecto

Nombres y apellidos, direccion cuidad, estudios experiencia.
Datos de la empresa

Tipo de empresa, localizacion, a qué se dedica, como se va a iniciar. Breve descripcion
del proyecto, por qué este tipo de proyecto:

JUSTIFICACION Y DESCRIPCION DE LA IDEA EMPRESARIAL
En esta seccion se debe dar respuesta a las siguientes preguntas:

;Qué problemas resuelve nuestra idea? ;Qué necesidad satisface? ;Qué tipo de
producto o servicio queremos vender? ;Qué es exactamente lo que ofrece? ;Queé
tiene de innovador el producto o servicia? ;Es un producto o servicio unica?

EL PRODUCTO Y/O EL SERVICIO

Se debe describir con precision el producto o servicio que se ofertara, ; Qué necesidad
va a satisfacer? ;A qué mercado se dirigira? ;Como es técnicamente? ;Cémo se
posicionara? ; Qué lo diferencia de la competencia? ;Como se fijara su precio en el
mercado? ; Qué normas, leyes o patentes le regulan?

ESTUDIO DE MERCADO

¢En qué sector se encuentra tu empresa? ;En qué tipo de mercado vas a realizar
tu actividad? ;Podrias describir el tamano y el volumen de tu mercado potencial?
¢Es un mercado estable durante todo el afio o por el contrario es estacional?
¢ Cual es la prevision de crecimiento de dicho mercado? ;Qué caracteristicas socio
- demograficas tiene tu clientela? ; Cuales son los habitos de consumo y de compra

= GUIA ABC DEL EMPRENDIMIENTO
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de tus clientes? ;Quién es tu competencia directa?; Como motivarias a tus clientes
para que te compren a ti y no a otro competidor?

PLAN COMERCIALY DE MARKETING

i Quiénes son nuestros clientes objetivo? ;Como podemos llegar a ellos? ; Cual sera
la forma de distribucion o venta? ;Quiénes son nuestros competidores? ; Cémo nos
enfrentaremos a ellos?; Cuanto invertiremos en promocion y comunicacion? ;Cuales
seran nuestros precios? ;Como controlaremos los resultados de nuestro Plan?

ASPECTOS TECNICOS

La descripcion de los medios materiales y humanos requeridos, abarcando las
siguientes cuestiones: ;Donde produciremos? ;Como lo haremos? ;Qué cantidad?
¢En cuanto tiempo?

Descripcion del proceso productivo. Estrategias y modelos de produccion. Procesos
de control de calidad. Gestion de residuos. Estrategias de logistica: abastecimiento
y otros.

RECURSOS HUMANOS

;Quiénes son los miembros del equipo de trabajo v en qué destacan? ;Queé
experiencia y habilidades posee el equipo de trabajo que serviran para poner en
marcha el emprendimiento? ;Como y con quién deberia completarse el equipo?
¢ Queé motiva a cada uno de sus miembros? Se debe incluir también un -Organigrama
de la empresa o un Dibujo de la organizacion de las personas que integran la
empresa-, mostrando las relaciones de mando.

PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

iCuanto capital necesita la empresa para arrancar? ;Cuanto dinero en efectivo
se necesitara en un escenario critico? ;De donde procedera el capital? ;Que
rendimiento pueden esperar los inversores? ; Como generaremos beneficios?

IDENTIFICACION DE RIESGOS

;Qué riesgos podrian suponer una amenaza para el éxito de la empresa? ;Como
los afrontaremos y como reduciremos al minimo su impacto? ;Cual es el efecto
cuantitativo de cada uno de los riesgos (pronoésticos)? ;Como podria salir a flote la
empresa en el caso de que se produjera la "situacion pésima”?

ESTUDIO JURIDICO FISCAL

Debe explicar qué tipo de empresa sera, cual sera su figura legal, y a qué tipo de
obligaciones fiscales estara sujeta.
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4. ELEMENTOS PLAN DE NEGOCIO SIMPLIFICADO

Componentes de un plan de negocio simplificado

Nombre del negocio

Describe como se llamara tu producto, negocio o servicio.

Productos o Servicios

Relacionada con
P=PRODUCTO

Enumera los productos o servicios gue ofreceras, describiendo cada uno
segun sus caracteristicas como ser tamano, forma, envase y ofras.

Localizacion

La direccidn ubicacion o lugar donde se realizaran las aclividades principales,
y donde te pueden encontrar frecuentemente.

Recursos Humanos

Las personas, incluyendote a ti gue trabajan contigo y son parte del negocio
o empresa. Aqul es bueno incluir también informacion sobre su experiencia.

Anadlisis del Mercado

Relacionada con
P=FLAZA

Las caracteristicas del mercado en el cual piensas introducir o proveer los
productos o serviclos que genera tu negocio, por ejemplo cuantos clientes
potenciales has identificado, quiénes son estos clientes y que caracteristicas
tienen, sus edades, ddonde se ubican y donde van cuando necesitan el
producto. ;Cada cuanto se adquiere el producto y para que fines? ¥ ofras
preguntas relacionadas.

Competencia

Relacionada con
P=FLAZA

L Quignes son los posibles competidores? ; Existen otras empresas que
ofrecen el mismo producto o servicio? JCudles son sus caracteristicas?

Estrategia de Mercadeo

Relacionada con
P=PROMOCION

£ Como llegaras a los clientes potenciales? j Como distribuiras tu producto?

Inversian Inicial
Estimada

Relacionada con
P=FRECIO

El monto de dinero iniclal que necesitaras para Iniciar tu emprendimiento.
Si ya cuentas con maguinaria o insumos es necesario que determines su

precio y los incluyas como parte de tu inversion.

Fuentes de
Financiamiento

4 Como financiaras las inversiones iniciales necesarias para tu negocio?

Proyecciones de
Ingresos y Gastos

Relacionada con
P=PRECIO

Calcula los costos de produccion y todos los gastos relacionados con
mantener tu negocio en marcha, incluyendo impuestos. Estima los ingresos
NETOS gue obtendras de tu negocio. Finalmente resta el total de los gastos
qgue efectuaras de los ingresos NETOS. El resultado sera fu utilidad o
ganancia.

Posibles riesgos

Los riesgos que ya identificaste y como los afrontaras.

Cronograma

Los pasos a seguir ordenados de acuerdo al tiempo en el gue realizaran las
actividades.
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5. LISTA DE PREGUNTAS PARA UNA INSTITUCION FINANCIERA

Con el apoyo de la Cooperacion Suiza en Bolivia

P ;Que tipo de créditos para emprendedores ofrecen?

P ;Cuales son la caracteristicas de estos créditos?
® Monto maximo, plazos, garantias necesarias

B ;Cuales son los intereses y como se calculan?

B ;Cual es la forma de pago del crédito?
® Frecuencia: semanal, mensual trimestral
® Cuota fija: El monto a pagar es el mismo durante todo el plazo del
crédito
® Cuota variable: La cuota va disminuyendo conforme se va pagando la
deuda

P ;Existe algun programa especial que beneficie a emprendimientos en las
primeras etapas?

P ;Tiene otros servicios para sus clientes? (Por ejemplo seguros)

P ;Brindan también servicios no financieros?
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6. RIESGOS DE MI EMPRENDIMIENTO

Riesgos de mi emprendimiento

Medidas para afrontario

Tipo de medida
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1. GRAFICANDO MI RED DE APOYO
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8. DATOS DE MI RED

Persona u
Organizacion

Cargo u
Oficio

Datos (mall,
teléfono, etc.)

¢ Cémo podria JComo puedo
ontribuir al proyecto? contactario?
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9. CARACTERISTICAS DESEABLES POR LAS ENTIDADES
FINANCIERAS

Caracteristicas del emprendedor

Experiencia previa Reputacién frente a los bancos

Capacldad de pago

Ingresos del negocio o Frecuencia con que s& generan Otros ingresos aparte del negocio
emprendimiento los ingresos

Capital, propio o de terceros

Bienes o actives con que ya cuenta iu emprendimiento

Garantias y respaldos

Bienes de tu empresa o negocio | Bienes personales del dueno Garantias personales de terceros

Condiclones del entorno

Posibles riesgos que el negocio | El entorno de negocios de cada emprendimiento
enfrentara
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10. SERVICIOS FINANCIEROS CERCANOS

Servicios financieros

Tipo de Caracteristicas Interés Forma de pago Otros
crédito | Maximo | Plazo | Garantia Frecuencia | Cuota serviclos

Institucian
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10. SERVICIOS NO FINANCIEROS CERCANOS

Servicios no financieros

Institucién Servicio Como acceder
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11. RIESGOS INHERENTES A LOS EMPRENDIMIENTOS

Con seguro

El Fidalga se incendia y tres personas saltan del 3er
pIso
Peligro. 80% de la estructura de 1a sucursal esta comprometido

-- =L

Incéndio

Auxlio. Bomberos combaten e fuego, que fomd La segunda y tercera planta de s sucursal del
supermercada en ¢l barrio Equipetrol. Folos: ivan Condori

La Razdn / lvan Condori / Santa Cruz
02:52 ] 20 de diciembre de 2011

Dos hombres v una mujer se lanzaron desde un tercer piso para escapar de
las llamas. En dos horas el fuego destruys toda la mercaderia v hasta el 80%
del edificio de tres plantas de la sucursal de la cadena de supermercados
Fidalga, en el exclusivo barrio Equipetrol, de Santa Cruz.

Con la desesperacién pintada en su rostro, Rosario Shamisseddin,
propietaria de la cadena, vio como el incendio destruyo la mercaderiay la
infraestructura, que ocupaba todo un manzano en esta capital.
Especiales

Sinigstro

Indemnizan a duefios del Fidalga por incendio

Vemad, 1) da Seplastee. 231)

Tras el sinieskro sucedido en los predios del supermercado Fidalga en la avenida San Martin, el pasado dicembre de 2011, la
emprasa Lating Sequros Palnmoniales 54 empresa del Grepo Nacional Vida. informé que procedid a la indemnizacion de este
hecho a los atectados con un monio Wial de 4 485 000 dolares amencanos

Segun se informb de exte 1otal, Sus 2.600.000 aproximadaments cormesponden al page de las obras ciiles y Sus 1.900.000 al
contenido que lenia & supermercado al momenio de iIncendiarse, Intuyendo muebies y enseres. maguinaria, equipos. existencias.
dinero y olros

El monto total indemnizado de Sus 4 485000 coresponde al Limite de la Suma Asegurada de la pbliza
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Sin Seguro

Bomberos logra controlar el incendio en la
Incachaca luego de ocho horas

Un depésito de mercaderia en una edificacidn de cinco pisos ardid durante horas. Tres bomberos
que lrabajaron para sofocar &l incendio fueron alectados por los gases 1oxicos, El Goblermo esta
preocupado por las precarias instalaciones eléctricas que se encuentran en la zona y por la falta de
sistemas de seguridad.

Etiquetas

Incendio, Huyustus,
incachaca, calle,
Romero

Imagenes del ncandio &n L cale Incachaea que s& produjo desde e31a madrugada Folo
Wara Vargas

La Razén Digital / Paulo Cuiza /La Paz
09:51 /18 de agosto de 2016

Luego de aproximadamente ocho horas los bomberos consiguieron controlar
el incendio que se produjo esta madrugada en un deposito de juguetes dela
calle Incachaca, en La Paz, v que causo un elevado nivel de contaminacion en
la urbe.

Testigos que presenciaron el hecho informaron a la red PAT que la gran
cantidad de elemento inflamable en el interior del inmueble hizo gque el fuego
sea muy intenso v dificil de apagar. La mavor parte de la mercaderia
existente en e] deposito esta compuesta por juguetes de plastico.

El deposito es de propiedad de 20 socios que constituyeron la jugueteria
Casa Azul v que ahora perdieron su mercaderia sin posibilidad de recuperar
su inversion, va que el negocio no cuenta con seguro, explicd a La Razén el
representante legal, Gonzalo Vino.

Gonzalo Ticona, subalcalde de la zona Max Paredes, dijo que los vecinos de

los inmuebles colindantes al punto del incendio fueron evacuados v que
existia el temor de que se encuentre comprometida una edificacion aledafia

al depésito.

(19/08/2016)
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DINAMICAS PARA DESARROLLAR LA CREATIVIDAD

1. LEER LOS COLORES

Tet

Objetivo

Despertar habilidades relacionadas con la creatividad en el

grupo, usar simultaneamente la parte izquierda y la parte derecha

del cerebro y estimular la concentracion®.

A— Material
Marcadores de colores variados.
tarjetas (circulos blancos sean de papel o cartulina) con los

nombres de |los colores.

Pegamento.
Paletas para armar las sefales.

Desarrolio
Los participantes se dividen en dos grupos al azar, se reparte un

juego de carteles a cada grupo y se explica la dinamica.

3 Extraido de: Candelo, C., Orliz, A., Unger, B. "Hacer lalleres”, Cali, Colombia, 2003



Cada cartel tiene escrito el nombre de un color con otro color por ejemplo la
palabra “rojo" esta escrita en azul, la palabra “verde” esta escrita en rojo y asi
sucesivamente, se puede fabricar tantos carteles como se desee. Mientras mas
variados sean los carteles mas entretenida sera la dinamica, puede fabricar
paletas con tarjetas redondas y listones de madera ligera o sencillamente hacer
pequefos carteles.

En cada equipo se encarga a una persona para que muestre |los carteles a
los integrantes del otro grupo. Por turnos alternados un integrante de cada
grupo lee el cartel que le muestra el encargado del otro grupo hasta que todos
los participantes hayan tenido un turno: se debe leer rapidamente el color
-decir el color— en que esta escrita la palabra, mas no la palabra, por ejemplo
si la palabra "rojo" esta escrita en verde se debe decir verde si en cambio |ee
la palabra pierde.

Se anotan en un tablero los puntos buenos de cada grupo, al final gana el
grupo que tenga mas puntos favorables

Recomendacion

El principio en el que se fundamenta este ejercicio y por el cual
se estimula la creatividad de los participantes consiste en que la
parte derecha del cerebro intenta decir el color al tiempo que la
parte izquierda guiere decir |a palabra, no es necesario escribir los
puntos negativos, ya que el fin no es la competencia entre grupos.



2. ANIMALANDIA

= Jiracebra

== Gallifante

Objetivo
Potenciar la creatividad y la imaginacion ensefiando al mismo
tiempo que todo es posible, y nada es inflexible®.

— Material
Figuras preferentemente a colores de diferentes y variados

animales como gallina, elefante, pato, foca, gato, etc.

Fichas pre elaboradas de una plana transcritas, para cada grupo,
para llenado de datos de los animales creados con espacio (si es
preciso en el anverso) para el coloreado y dibujo de animales
nuevos.

Marcadores, colores, lapices y boligrafos.

Desarrollo

Los participantes se dividen en grupos al azar, se reparten a
cada grupo al menos cuatro figuras de animales y se explica la
dinamica.

4 Extraido de: Hemandez Torrano, D., "Evaluacion de la creatividad y respuesta educativa ante distintas tipologias de alta
capacidad” Valladolid, Espana, 2013



Se les da la consigna: ; Qué pasaria
si uniéramos diferentes animales?
Utilicen su imaginacion e inventen
animales, luego llenen los datos del
nuevo animal en la ficha técnica y
dibujenlo.

Los participantes se preguntan
dénde viviria que comeria el nuevo
animal, si podria hacer algo unico,
etc.

A continuacién un participante

grupo
animales creados y al finalizar

de cada expone sus

un representante de cada grupo
reflexiona sobre el ejercicio.

Recomendacion

Ficha técnica del animal

Mombra:

Especies de los papds: ¥

Canctursticas:

Dionda wivieia:

Como e moveria:

O comeria:

[ Podria hacer alga dreco, que no pusda hacer ol resto de los anmalesT

Dibjaloc

Todo mezcla es valida, evitar juicios de valor.




3, {QUE SUPERPODERES TENDRIAS?

Objetivo
Reflexionar sobre la autoestima y los intereses personales,
desarrollar la creatividad®.

—_— Material
Plastilina de colores.

Boligrafos.

Hojas de papel.

Desarrollo

Formando grupos al azar de maximo 4 personas, se repartiran

los materiales a cada grupo, explicando la dinamica, se les pedira
que piensen en si mismos y sus habilidades, y luego piensen a que
superhéroe o superheroina se parecen y por qué, que superpoderes
tendrian ellos de acuerdo a sus propias habilidades, escribiendo y
anotando libremente en papel sus ideas.

a Extraido de: Marinez Guercla B. "Taller para desarrollar la creatividad”, Valencia, Espana, 2015



Luego pueden pasar al modelado escogiendo los colores a ser usados, cada
participante modelara su superhéroe o algun elemento relacionado al mismao,
como pueda, no debe ser prefecto.

Posteriormente cada participante expondra su criatura modelada o elemento
y explicara por qué lo escogio, etc, por ejemplo, un participante podra decir
gque escogio el escudo de capitéan Ameérica por gque se siente muy defensor
de su pais, o muy orgulloso y daria la vida por su pais, etc. Tras la exposicion
individual opinaran conjuntamente sobre la figura modelada.

Recomendacion

Se pueden formar hasta 4 grupos de 4 personas, la dinamica no
es apropiada para mas de 16 personas, todo comentario debera
expresarse de manera positiva.



4, SUENA TV FUTURO

Objetivo

Potenciar el espiritu emprendedor y el seguir los suefios®.
Material

Boligrafos.

Hojas de papel.

Desarrollo

Formando grupos al azar de maximo 4 personas, se repartiran los

materiales a cada grupo, explicando la dinamica, se les pedira que
cierren sus ojosy se relajen y comiencen a sofar e imaginar la actividad
o trabajo que mas desean hacer en sus vidas, y a continuacion cuando
lo tengan en mente, comiencen a responder mentalmente cada uno

a las siguientes preguntas:

5] E;rtr_md{:_dé: “El espintu emprendedor — motor de futuro”, Secretaria general de educacion, Madrid,
Espaiia, 2003



;Qué es lo que hago?
i Como es mi lugar de trabajo o donde llevo a cabo la actividad?
i Como me siento al llevar a cabo esta actividad?
i Por cuantos afnos mas quiero llevarla a cabo?

A continuacion como despertando cada participante escribe en papel las
sensaciones vividas en la actividad tomando en cuenta los siguientes puntos:

i Cuales son los sentimientos mas fuertes e importantes experimentados?
i Qué tipo de actividad o trabajo escogi realizar en el suefio y por qué?

¢ Trabajaba para alguien o era el jefe?

i Como me senti al desarrollar esa actividad en el suefio?

¢ Coincide el suefio con la realidad que vivo?

¢ Puedo hacer realidad ese suero?

Luego tiene lugar una reflexion general exponiendo cada uno las actividades
sofnadas.

Recomendacion

La dinamica esta hecha para llevarse a cabo entre participantes
que ya cuenten con cierto grado de confianza entre ellos.



Objetivo

Potenciar la creatividad, desarrollar operaciones mentales y

buscar cualidades de las personas’.

Material
Marcadores.

Folios de papel.

Desarrollo

Formando grupos al azar y explicando la dinamica, iniciamos

repartiendo a cada grupo una lista de 5 ¢ 6 palabras como ejemplo

pueden ser algunas de las siguientes:

1. Paraguas 8. Sombrero
2. Silla 9. Percha

3. Cinturén 10. Bombilla
4. Boligrafo 11. Maceta

5. Llaves 12. Tijera

6. Semaforo 13. Libro

7. Panuelo 14. Cuerda

15.
16.
17
18.
19.
20.

Raqueta
Plato
Manta
Television
Balcon
Linterna

7 Exiraldo de: Grupo Scout X — El pilar de Valencia, "Dinamicas de Creatividad”, Valencia, Espaiia, 2014



En cada grupo tendran que elaborar funciones inusuales de dichos objetos los

cuales son palabras para designar objetos especificos, por ejemplo: zapato,
nuevas funciones: sirve como copa de champan, sirve como martillo, sirve
como telefono celular, etc.

Luego cada grupo expondra ante el resto las utilidades inusuales gue pueden
tener algunos objetos.

Posteriormente se escogen al azar a unas 2 personas de cada grupo y se
menciona los nombres de estos comparieros que por sus cualidades pudieran
desempefiar las funciones de alguno de los objetos mencionados en la lista
general en el Rotafolio, por ejemplo: Susana del grupo 2, se parece a una
linterna por que trae luz y claridad cuando necesitamos resolver un problema,
etc.

Recomendacion

Solo podran escogerse objetos que reflejen cualidades positivas
de las personas.
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