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GLOSARIO

ADMINISTRATIVO. Empleado de una empresa con o sin animo de lucro el cual se
encarga de las tareas administrativas.

CLASES AL REVES. Modelo pedagdgico que permite algunos procesos de estudio
fuera del aula para abarcar el proceso de clase como un potenciador de
conocimiento.

CLIENTES. Persona que hace uso de un bien o servicio ofrecido por una empresa
Costos. Inversion de una empresa para la creacion de un bien o servicio.
EMPRENDIMIENTO. Inicio de una actividad contra todo prondstico con el fin de
poner una idea rentable en marcha.

ESTUDIANTE. Persona que dedica su tiempo a recibir clases de algun tema en
particular.

IDEA DE NEGOCIO. Intencién de ofrecer un producto o servicio que genere valor
en el mercado.

INFRAESTRUCTURA. Conjunto de instalaciones y servicios donde se desarrolla
una actividad.

MANO DE OBRA. Es el talento humano utilizado por una empresa para producir
bienes y servicios, todo con esfuerzo y habilidades humanas.

MARKETING. Conjunto de procesos que permiten comunicar o entregar ofertas que
intercambian bienes y servicios.

MODELO CANVAS. Lienzo de modelo de negocio donde se plasma la estrategia
para la conformacién de una empresa.

MODULOS. Medida que separa diferentes niveles de ensefianza, donde se
encuentra diferentes instructivos o material didactico.

NEGOCIOS. Proceso o actividad que permite generar valor a un determinado
publico con el fin de obtener una rentabilidad.

PLATAFORMA MOODLE. Herramienta informatica para la gestion de aprendizaje
de distribucion libre.

PRODUCTO. Resultado de un trabajo u operacion que genera valor a un publico.
PROGRAMA EDUCATIVO. Es un documento que imparte un proceso de
ensefianza de algun tema en patrticular.

PROPUESTA DE VALOR. Estrategia empresarial utilizada para maximizar la
demanda y mejorar su oferta.

PUNTO DE EQUILIBRIO. Momento financiero en el que la empresa vende la
cantidad necesaria para cubrir sus costos totales.

SERVICIO. Ofrecimiento de una actividad que satisface una necesidad o genera
valor a un publico.

VOLUNTARIO. Persona que se ofrece a desarrollar a una actividad por el bien de
una comunidad sin recibir nada a cambio.
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RESUMEN

Las crecientes necesidades encontradas en la comunidad impactada por la
fundacion Piccolino, y la escasez de oportunidades laborales han ocasionado que
muchos opten por implementar ideas propias de negocio rentable. Lastimosamente
la carencia de conocimientos frente a los negocios ha ocasionado que la mayoria
de los emprendedores desistan de sus suefios 0 aun peor, que sus ideas fracasen
estrepitosamente.

Por tanto, la fundacion Piccolino en colaboracion de la Universidad Catolica de
Colombia ha venido desarrollando un programa de emprendimiento para impartir
por medio de clases informales en sus instalaciones. Este proyecto inicio hace un
par de afios con la iniciativa propia de la comunidad, pero una vez mas las
limitaciones de la fundacion y de la comunidad estanco el proyecto y no se dio
continuidad hasta hace 1 afio donde se realizé un estudio y se analiz6 el proyecto
en funcién de la comunidad con el fin de reabrir y avivar los suefios de la fundacion
de apalancar los procesos productivos de sus estudiantes, pero sin aun dar
resultados.

En virtud de nuestra formacién como ingenieros industriales, se propuso la
consolidacion del primer programa de emprendimiento, donde se establezcan
lineamientos, consideraciones y herramientas basicas de negocios de explicados
de forma sencilla bajo el modelo de negocios CANVAS apoyado con recursos
informativos como lo es el aula virtual. Dicho programa de emprendimiento se
unifico en 3 médulos que invitan a la creacién de empresa de una forma sencilla de
entender y de aplicar, con sus respectivos requisitos y caracteristicas base para el
correcto funcionamiento del programa, programa el cual se ofrece actualmente por
la fundacioén Piccolino.

Palabras clave: Clases, Negocios, Modelo, Aula, Aprendizaje virtual, Empresa,
Curso por modulos.
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ABSTRACT

The growing needs found in the community impacted by the Piccolino Foundation,
and the shortage of job opportunities have caused many to choose to implement
their own ideas of profitable business. Unfortunately, the lack of knowledge in the
face of business has caused most entrepreneurs to give up their dreams or even
worse, that their ideas fail spectacularly.

Therefore, the Piccolino Foundation in collaboration with the Catholic University of
Colombia has reached an entrepreneurship program to teach through informal
classes at its facilities. This project started a couple of years ago with the initiative of
the community, but once again the limitations of the foundation and the community
stagnant the project and there was no continuity until 1 year ago where a study was
conducted and analyzed the project in function of the community in order to reopen
and revive the dreams of the foundation of leveraging the productive processes of
its students, but without even giving results.

By virtue of our training as industrial engineers, the consolidation of the first
entrepreneurship program was proposed, where basic guidelines, considerations
and business tools were explained, explained in a simple way under the CANVAS
business model supported by information resources such as the classroom virtual.
This entrepreneurship program was divided into 3 modules that invite the creation of
a company in a simple way to understand and apply, with its basic requirements and
characteristics for the proper functioning of the program, a program currently offered
by the Piccolino Foundation.

Keywords: Classes, Business, Model, Classroom, Virtual learning, Company,
Course by modules.
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INTRODUCCION

La Universidad Catdlica de Colombia se ha caracterizado desde sus inicios por sus
nobles intenciones de formar personas con valores y fieles al servicio e intereses de
la comunidad ya que su mision se basa en las personas como centro de su
formacion, por tanto brinda la oportunidad a su comunidad estudiantil de participar
en proyectos de colaboracion social y gracias a ello se ha podido desarrollar el
siguiente trabajo, valorando siempre la importancia del servicio comunitario como
indispensable para la sociedad.

A través de la historia han surgido una gran cantidad de organizaciones
socioeconémicas creadas con el propésito de dar soluciéon a las necesidades
comunes de una parte determinada de la sociedad, estas instituciones no tienen
cabida en el sector publico o privado por sus caracteristicas, por lo que surge un
campo excedente llamado “Tercer sector”, un sector no lucrativo.!

Actualmente las fundaciones y demas instituciones sin animo de lucro tienen un
papel muy importante en la sociedad, ya que su objeto social se enfoca en contribuir
0 ayudar en la vida de las poblaciones menos favorables. De este objeto pueden
derivarse proyectos de ayuda educativa, cultural, orientacion psicoldgica, entre
otros, beneficiando no solo a este conglomerado de hombres y mujeres vulnerables,
también contribuyendo a la mejora de la calidad de vida e integrdndolas en la
construccion de un pais mejor por medio de la inclusién social o incluso mejorando
la seguridad en las ciudades mas afectadas por la delincuencia estos resultados
estan siendo evidentes en muchos paises, un ejemplo claro es Espafia, en este pais
el sector de las fundaciones se ha convertido en un agente clave e importante de
desarrollo social y econémico. 2

La Fundacién Piccolino desde hace dos afios aproximadamente viene adelantando
una propuesta para disefiar e implementar un programa de emprendimiento que
contribuya al desarrollo tanto institucional de la organizacién como el desarrollo
personal para cada hombre y mujer que se ve impactado por la fundacion, por tanto,
se desarrollé un proyecto en el Ultimo semestre el cual busca avanzar con los
esfuerzos en conjunto entre la fundacién y la Universidad Catolica de Colombia, el
presente documento tiene como fin brindar una herramienta que, a decision de la
organizacién, sea implementada de forma clara y sencilla para el fortalecimiento del
modelo de emprendimiento que ha buscado establecer la fundacion dentro de sus
propésitos de contribuir al desarrollo de la comunidad.

La principal preocupacion para el desarrollo del proyecto es brindar un recurso Uutil,

1 MARTINEZ FRANCO. Carmen M. Medida de la eficiencia en entidades no lucrativas: un
estudio empirico para fundaciones asistenciales. En: Revista de Contabilidad — Spanish
Accounting Review. (Sep, 2013). p. 48

2 |bid., p. 49
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sencillo y amigable para el desarrollo del programa de emprendimiento, este recurso
se basa en la estructura de moédulos con contenidos tedrico-practicos, que orienten
la creacion de empresa en la comunidad impactada por la fundacion Piccolino, para
ello se definen varias etapas dentro de las cuales destacan las mas importantes
como el analisis de los proyectos anteriores, evaluar sus logros y la situacion actual
en la fundacion por medio de acercamientos directos a la fundacion, en estos
acercamientos se participa activamente del desarrollo de la actividad educativa, mas
exactamente en las clases del programa de emprendimiento.

Gracias a estos acercamientos se logran identificar las principales necesidades del
programa de emprendimiento frente a las limitaciones de la comunidad y la
fundacion, siendo las mas importantes la falta de tiempo, disposicion de recursos y
conocimientos especificos para abarcar los temas de negocios, por ello, como se
recalcO con anterioridad esta herramienta busca resolver estas principales
limitaciones por medio de contenidos sencillos de interpretar y aplicar tanto en el
aula de clase como en la casa del estudiante, asi mismo fomentando el aprendizaje
auténomo y aportando a la solucién frente al problema de falta de tiempo, por ultimo,
la poca disposicion de recursos de la fundacion y sus estudiantes se trata con
eficiencia ya que siendo una plataforma virtual, el estudiante desarrolla su actividad
tanto en su celular como en un computador sea en su casa o en el aula de clases.

Gracias a todo esto, durante un breve pero fructifero tiempo se implement6 este
recurso en las aulas de la fundacion, otorgando retroalimentacion directa a los
contenidos y metodologias expuestas en este trabajo, por consiguiente, la
motivacion de los estudiantes, voluntarios y directivos al ver el avance obtenido, fue
aumentando, ya que la mayoria de los impactados por la labor de la fundacion
carecen de empleo y de ingresos estables, y sus habilidades de aprendizaje y sus
carencia de estudios impedian proyectar algun logro que se apalancara con lo
aprendido en el programa de emprendimiento en la fundacion, todo esto, ya que lo
gue se habia logrado hasta ahora no tenia en cuenta dichas limitaciones expuestas
pero el desarrollo de este proyecto logro encaminar el programa a los ideales de la
fundacion.
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1. GENERALIDADES
1.1ANTECEDENTES

1.1.1 La pobreza a nivel mundial

La pobreza ha sido durante mucho tiempo uno de los principales temas de debate
en los diferentes gobiernos a nivel mundial, tanto asi, que en 1944 se creo el Banco
Mundial, el cual inicialmente se cre6 con el fin de aliviar los estragos de diferentes
guerras pero que con el tiempo su mision evoluciono para apoyar la reduccion de
los niveles de pobreza, y hasta hoy dia, como bien dice su mision tallada en piedra
en su principal sede en Washington, no ha parado de trabajar por su suefio de ver
un mundo sin pobreza.

Es importante considerar que los niveles de pobreza han tenido reducciones en los
altimos afos, viendo mejor sus estadisticas desde una perspectiva mas amplia en
el tiempo, afirmacion que ha sido apoyada por el Banco Mundial en su comunicado
de prensa N.°2019/030/DEC-GPV en donde cita a su presidente Jim Yong Kim,
sobre la reduccion en aproximadamente 1000 millones de personas que se
encuentran en estado de pobreza extrema durante los Ultimos 25 afios.® Sin
embargo se han encontrado datos que afirman que el ritmo de reduccién de la
pobreza ha disminuido por causa de factores socioeconémicos como la creciente
brecha entre los niveles bajos y altos de las clases sociales.

Segun informes la cifra mas reciente del porcentaje de reduccion de la pobreza en
el afio 2015 fue del 10% no tan considerablemente baja si la comparamos con la
cifra reportada en el afio 2013 la cual fue del 11%, lo cual deja un panorama
alentador, pero con mucho mas que desear, ya que las proyecciones iniciales del
Banco Mundial eran reducir la pobreza en un 3.2% afios antes del 2014 pasando a
ser del 2.7% después de este afio*.

Se identifico que las regiones con el indice de pobreza mas considerable del planeta
tuvieron menores resultados en los ultimos afios frente a la reduccién de la pobreza
extrema, las regiones a destacar son: Oriente medio y Norte de Africa la cual incluso
aumento en nivel de pobreza en un 92% entre el afio 2013 y 2015, la region del
Africa al sur del Sahara disminuyo en un 3% y por Gltimo América Latina y El Caribe
gue solo disminuyo un 6% (Véase en el Cuadro 1). Llegando a pensar que nuestra
regibn se encuentra con una ligera igualdad de esfuerzos y en casi la misma
capacidad de afrontar la pobreza extrema que la region de Africa al Sur del Sahara.

3 THE WORLD BANK. Decline of Global Extreme Poverty Continues but Has Slowed: World
Bank. {En linea}. Fecha. {13/08/2019} disponible en:
(https://www.worldbank.org/en/news/press-release/2018/09/19/decline-of-global-extreme-
poverty-continues-but-has-slowed-world-bank)

4 Kim, Jim Yong. Para el Banco Mundial la expansion es "decepcionante" este afio. En:
Global Network Content Services LLC, DBA Noticias Financieras LLC. (20 sept. 2014). P.1
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Cuadro 1. La pobreza segun la linea internacional de pobreza de USD 1.90 al dia

La pobreza segun la linea internacional de pobreza de USD 1,90 al dia (PPA de 2011)
Regidn Indice de .fecu%n,r.o N.2 de pobres (millones)
de la pobreza (%)
2013 2015 2013 2015
Asia oriental y el Pacifico 3,6 23 731 472
Europa y Asia central 1.6 1.5 7.7 7.1
América Latina y el Caribe 4,6 4,1 28,0 259
Oriente Medio y Norte de Africa 2,6 5,0 9,5 18,6
Asia meridional 16,2 12,4 274,5 216,4
Africa al sur del Sahara 425 411 405, 413,3
Total mundial 11,2 10,0 804,2 735,9

Fuente. THE WORLD BANK. Decline of Global Extreme Poverty Continues but Has
Slowed: World Bank. {En linea}. Fecha. {13/08/2019} disponible en:
(https:/Iwww.worldbank.org/en/news/press-release/2018/09/19/decline-of-global-
extreme-poverty-continues-but-has-slowed-world-bank)

Esto ha llevado a los diferentes organismos gubernamentales a evaluar diferentes
estrategias para combatir los niveles de pobreza en sus regiones, se han creado
proyectos con el fin de mejorar la calidad de vida de las comunidades mas
vulnerables, la mayoria de estos esfuerzos deberian ser acogidos por los paises en
via de desarrollo ya que estos son los que presentan mayores niveles de pobrezay
menor tendencia de reduccion. Los proyectos se deben caracterizar por sus
intenciones de crear politicas mas inclusivas en la sociedad para asi poder
mantener tasas de crecimiento estables por tanto en el momento de cualquier crisis
el impacto no castigue desmedidamente a los mas pobres.

Esta labor inicio hace ya varios afios en los paises latinoamericanos, pero ha sido
retrasada por decisiones de politicas que alejan a estos paises de estar cerca de la
igualdad econdmica, como fue el caso de Argentina en donde su politica actia en
contra de las economias regionales y afectando el empleo por tanto ocasiono el
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estallido de la crisis mas grande que ha tenido esta region, todo por apostarle a
unos precios relativos los cuales no fueron sostenibles.®

1.1.2 El gobierno como actor principal

Muchos gobiernos han llegado a la conclusion de invertir mas en el capital humano
como: la educacion, la formacion técnica y mejoras en los sistemas de salud, siendo
esto lo més fundamental de un sistema politico estable, pero sin dejar de lado las
inversiones en infraestructura, en investigacion y desarrollo, mejorar las
oportunidades de financiamiento y dando mejores garantias a ello ya que sin esto,
el desarrollo de las capacidades de la sociedad no podria salir adelante.® Es
importante recalcar algo fundamental lo cual es reducir los niveles corrupcion para
gue estas inversiones puedan arrancar y mantenerse viables durante cada periodo
de gobierno, lastimosamente esto Ultimo es lo que mas estanca las regiones de
paises en via de desarrollo y que representa un lucha constante para cada
comunidad.

Estas necesidades son vistas como oportunidades por diferentes estados, ya que
trabajando en ellas podrian favorecer en cierta medida el sector productivo por
causa de la creacién de nuevas empresas, teniendo en cuenta que el factor que
mas influye en la creacién de una empresa y que ayuda a que se sostenga con el
pasar del tiempo es la innovacién y por ello es que nace la necesidad de invertir en
capital humano como se nombraba anteriormente y de fortalecer politicas que
faciliten la creacion de empresa (Véase en la Figura 1). Pero también se identifica
gue uno de los principales inconvenientes para la creacion de empresa en nuestras
regiones es la burocracia que imponen los gobiernos y que dificulta la conformacion
de esta,” Siendo asi un trabajo importante para los dirigentes de cada uno de los
paises en via de desarrollo.

> DIAZ BONILLA, Eugenio. Opinién - Que hacer frente a la pobreza mundial. En: La Nacién.
Argentina: (7 Feb, 2015), P. 1

¢ |bid., p.1

7 ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacién social como motor de creacion de empresas. En: Universia Business Review;
Madrid No 47 (Third Quarter 2015); Pag. 50.
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Figura 1. La innovacion social como motor de creacién de empresa.
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Fuente. ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacioén social como motor de creacién de empresas. En: Universia Business Review;
Madrid No 47 (Third Quarter 2015); Pag. 50.

Durante un tiempo se pensO que la decision de emprender la determinaba la
personalidad y caracteristicas del emprendedor, pero diferentes estudios han
determinado que influye también en gran medida las condiciones del entorno donde
se encuentre la persona, al respecto se ha designado temas importantes a tratar no
solamente como la burocracia si no también impuestos, regulaciones, normas
sociales y/o politicas medioambientales,® dentro de los planes de desarrollo de cada
regién, con el fin de mantener una relacién positiva entre las politicas y la creacion
de empresa y asi alcanzar beneficios como nuevas vias de negocio, nuevos
servicios o productos, o incluso acceder nuevos mercados, complementando estas
acciones con la creacion de convenios y/o acuerdos con parques cientifico-
tecnoldgicos y universidades °. En todo caso las politicas deben apoyar la inversion
en I+D (investigacion y desarrollo) para crear un ecosistema fuerte que promueva
el emprendimiento.

Dentro de las iniciativas a destacar por parte de los gobiernos esta la creacion de
institutos como el que surgi6 en Estados Unidos, llamado “Office of Social Innovation
and Civic Participation” o el “Instituto de Innovacion social” de ESADE en Espafia,
que fueron creados con el fin de apoyar la comunidad frente a la creacién de
empresa para lograr cumplir con su objetivo a largo plazo de superar las crisis
econdémicas individuales y colectivas en la sociedad.

Uno de los estudios que demuestra la influencia positiva de las politicas y la
innovacion social fue desarrollado en el afio 2015 en donde se recopilo de diferentes
bases de datos de 24 paises entre los afios 2005-2012 en donde se tuvo en cuenta

¢ ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacién social como motor de creacion de empresas. En: Universia Business Review;
Madrid No 47 (Third Quarter 2015); Pag. 51.

°Ibid., p.52
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el indice TEA (Total entrepreneurship monitor) para este periodo de tiempo, que
busca estimar el porcentaje de la cantidad de empresas creadas por una poblacion
entre los aflos 18 y 64, comprendiendo a las iniciativas productivas, sociales y
autoempleo en cualquier sector que no sobrepasa los 42 meses de vida. Las
variables que se analizaron las dividieron por momentos utilizando el Método
Generalizado de los Momentos.

Los resultados del primer momento indicaron que el gasto publico en investigacion
y desarrollo tiene una influencia positiva para la innovacién social, en el segundo
momento se determind que existe también una influencia positiva por parte de la
innovacion social para la creacion de empresa, concretamente en un incremento del
19,93% en la tasa de creacion. También se logré observar una relacion positiva en
el control de la corrupcion para la creacién de empresas por tanto es evidente que
los paises en via de desarrollo que presentan menos controles de corrupcion
tienden a dificultar el emprendimiento'®, en conclusion, los resultados recalcaron la
importancia de mantener un entorno que oriente las politicas publicas en pro de la
inversion en I+D, de la innovacién social y el control de la corrupcion.

1.1.3 Lainnovacion educativa en Latinoamérica

La educacién ha sido tema de debate durante bastante tiempo, tanto asi que hace
varios afos era usada para educar a gusto del estado las siguientes generaciones,
productivas y obedientes ante cualquier imperio, estado o gobierno, hoy dia
predomina la educacion que se presenta por medio de clases magistrales en donde
se participa en casi el 100% del tiempo en las aulas de clase y un poco en los
hogares por medio de talleres, trabajos u actividades puestas por el docente pero
hoy dia se ha demostrado con nuevos modelos educativos que los resultados
pueden mejorar considerablemente, permitiendo que nazca un nuevo termino, el
cual rompe paradigmas y estereotipos impuestos en la sociedad, “las clases al
revés” (flipped classroom) han demostrado mayor capacidad de autocritica,
razonamiento y aprendizaje.

El nacimiento de nuevos modelos educativos que han sido disefiados con el fin de
intensificar las experiencias de aprendizaje de cada uno de los estudiantes
demuestran ser innovadores y poco convencionales por tanto se habia retrasado
durante mucho tiempo la aparicién de los mismos, solo hasta esta época se ha visto
un considerable incremento, la aparicion de “ecosistemas de innovacion educativa”
el cual es la intervencion en los sistemas educativos con el fin de una renovacion a
escala intermedia deja ver proyectos a recalcar como los “Gimnasios Cariocas” en
Brasil donde el alumno es recibido con la creacién de un proyecto de vida con
espacios de actividades y proyectos en la comunidad acompafiado por una

10 ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacién social como motor de creacion de empresas. En: Universia Business Review;
Madrid No 47 (Third Quarter 2015); Pag. 59.
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plataforma digital interactiva. Otro proyecto que destaca se presenta en Per(, donde
nacieron escuelas con uso de tecnologia llamadas Innova School, en donde el
aprendizaje se divide en un 70% con acompafamiento de docente y el otro 30% en
salas de computo de la escuela. *

Luego esta la iniciativa mas reconocida en América Latina la cual abarca méas de 20
mil escuelas de nombre “Escuela nueva” en Colombia, se trata de formar un
ecosistema educativo activo entre la fundacion Escuela nueva y el estado con
metodologias de retroalimentacion continua, con practicas que invitan a la reflexion
pedagdgica y la adaptacion de temas u actividades que salen del aula para luego
convertirse en materiales para otros docentes.?

Varios de estos ecosistemas que vienen combatiendo las desigualdades sociales y
generan esperanza de la conformacion de un sistema donde prime la equidad y la
calidad, la conformacion de estos proyectos demuestra que no existe una forma
Unica de realizar innovacion en la educacion y que es importante consolidar modelos
donde se combinen metodologias de pedagogia y nuevos métodos organizativos.

1.1.4 Conformacion de empresa en Bogota Colombia.

Durante esta ultima época la palabra emprendimiento ha empezado a coger mas
fuerza en nuestra sociedad, tal vez motivada por las escazas oportunidades
laborales o un desempleo que no disminuye en el pais. Datos resguardados por el
Banco de la Republica en Colombia que fueron extraidos de su bodega de datos
virtual afirman que en el afio 2010 el promedio de la tasa de desempleo mensual
fue de 11.79%, en el afio 2011 fue del 10.83%, en el afio 2012 obtuvo un 10.38%,
en el aflo 2013 un valor de 9.65%, en el 2014 de 9.11%, 2015 de 8.93, en el 2016
de 9.22% en el 2017 de 9.38% en el 2018 de 9.68% y en lo que lleva el afio 2019
un 10.95%?'3, estos datos dejan ver que la tendencia de reduccion de la tasa de
desempleo en el pais perdio fuerza y podria llegarse a pensar que su tendencia
cambio y ahora ha empezado a aumentar en los ultimos 5 afios.

El desempleo es una de las principales razones por la cual los ciudadanos deciden
emprender sus propios proyectos productivos para ganar su sustento diario, por
tanto entidades como la camara de comercio de Colombia ha apoyado el desarrollo
econdémico y productivo de la ciudad de Bogota por medio del emprendimiento, con
el fin de fomentarlo y apoyarlo en el afio 2006 conjunto a la alcaldia mayor de

1 RIVAS, Axel. Los ecosistemas de innovacion educativa en América Latina.
En: Cuadernos de Pedagogia. No 500 (Jul/Aug 2019); p151

12 1bid., p.152

13 BANCO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA. Estadisticas: Tasas de empleo y
desempleo. {En linea}. Fecha. {18 agosto de 2019} disponible en:
(http://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/tasas-empleo-y-desempleo)
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Bogota, la camara de comercio creo el centro de emprendimiento Bogota
Emprende, siendo entonces una de las instituciones méas importantes de fomento al
emprendimiento en América latina, donde pueden acceder de manera gratuita o
subsidiada las personas que quieren crear o realizar negocios nacionales e
internacionales, por medio de espacios destinados a capacitaciones o asesorias,
financiamiento y promocion de negocios, entre otros servicios, llegando en el 2010
a mas de 512.000 emprendedores4. Durante este periodo la entidad indico que sus
cifras fueron positivas en el registro o afiliacion de empresas en la ciudad de Bogot4,
“La tendencia de crecimiento del Circulo de Afiliados ha duplicado el numero de
Afiliados en los ultimos 6 afios, llegando a 26.487 en 2010. Con este resultado se
logro el 101% de cumplimiento de la meta en nimero de afiliados y un crecimiento
del 11%”.1> (Véase en la Figura 2), demostrando que el programa de la cAmara de
comercio si brindo frutos frente al fomento de la creacién de empresa durante ese
periodo.

Figura 2. Gestién del circulo de afiliados
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Fuente. CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestion 2010. Bogota. 2010.
Pag. 49.

Durante el afio 2011, Bogotd Emprende se posicioné como facilitador de la oferta
institucional a nivel de Bogota, creando alianzas con diferentes instituciones de
apoyo al emprendimiento e instituciones académicas alcanzando importantes logros
destacados por la institucién en su informe de gestion del afio 2011; “Centro de
Emprendimiento Bogotd Emprende: prest6 622.300 servicios de apoyo a
emprendedores y empresarios, de los cuales un 78% fue virtual; se crearon 4.346
empresas y se colocaron $11.426 millones en financiamiento”. 16

4 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestion 2010. Bogota. 2010. Pag.
15-16

15 |bit., P. 49

15 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestion 2011. Bogota. 2011. Pag.
32
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Dichos esfuerzos por seguir promoviendo la creacion de empresa siguen vigentes
hasta hoy dia como lo confirmo la CCB en su informe de gestion del afio pasado
2018 en donde se determina que la actividad que mas se presenta es para el registro
anico mercantil y a quienes se les brindd el desarrollo de 7 eventos con mas de
2899 asistentes para abordar los siguientes temas:

e COmo gestionar su Sistema de Gestion de Seguridad y Salud en el trabajo
digitalmente, taller desarrollado en alianza con Positiva.

e Proyecto para la Reforma al Régimen Societario - con el fin de recalcar los
deberes y responsabilidades de los administradores.

e Posicionamiento del negocio en internet apoyandose en herramientas de
Google.t’

1.1.5 Fundacioén Piccolino

En el afio 2002 nacié un proyecto de educacion informal dirigido a 21 nifios/as
desescolarizados ubicados en el barrio Arauquita en el noroccidente de la ciudad
de Bogota, liderado por su fundador JOSE ANTONIO TORRES RAMIREZ quien
planted el objetivo de abrir un espacio de educacion informal donde los estudiantes
asistian por voluntad propia. Al inicio los profesores son voluntarios procedentes de
la misma comunidad gracias a unos procesos de capacitacion que se llevaron a
cabo en el sector, la mayoria de padres del sector tenian sus hijos asistiendo a la
fundacién, esto los motivé a que también generaran espacios pedagoégicos donde
ellos hicieron parte del proyecto como voluntarios, incluso, gracias al fundador
algunos de estos voluntarios afios después, logran acceder a la educacion superior
en carreras orientadas a la pedagogia, como la Universidad Pedagodgica de
Colombia.

El inicio de este proyecto se marco por diferentes retos que ayudaron a definir el
rumbo, la esencia y/o razén de ser de la fundacion, desde entonces la idea empezé
siendo desarrollada con pocos recursos econémicos, la falta de materiales
didacticos, la falta de aulas disefiadas para el desarrollo de los cursos de ensefianza
ocasiond problemas de adaptacion al ambiente escolar, aunque también se
presentaron problemas de aprendizaje ya que algunos de los nifios/as que asistian
a la fundacion nunca habian estado en una escuela. Pero gracias a la vocacion del
servicio por la comunidad, de sus voluntarios y especialmente de su fundador se
logré afrontar de forma positiva las dificultades que present6 la fundacion.

17 CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestién 2018. Bogota. 2018. P4g. 6
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Al final del afio 2003 la fundacion, con el esfuerzo y dedicacion de sus voluntarios y
fundador, logra ser reconocida por la comunidad y alcanza a contar con 92
estudiantes, esta primera escuela estaba ubicada en Santa Cecilia Alta la cual
empezo gestiones con escuelas distritales locales para obtener cupos en ellas, con
la ilusién de contribuir a la reinsercion de los nifios y jovenes en la educacion formal.
Con el tiempo, el proyecto expandié su horizonte llegando a mas localidades
vulnerables en la ciudad de Bogota manteniendo el mismo ideal y servicio por los
nifos, pero con las politicas distritales que se consolidaron en el afio 2013
(Resolucion 1914 de 2013 Secretaria Distrital de Educacion), donde se estipulan
directrices con el fin de fortalecer las ofertas educativas y el proceso de matriculas
en las escuelas distritales ayudando al acceso y permanencia de los estudiantes en
los grados preescolar se tomo la decision de finalizar el proyecto de la escuela de
nifios Piccolino.

No obstante, la fundacién continu6é desarrollando esfuerzos para la basqueda de
alternativas para contribuir o ayudar a la formacion educativa de la comunidad, en
el afio 2003 naci6 un proyecto de educacion para adultos a causa de las oportunas
peticiones de los padres y madres para optar por capacitaciones y/o estudios a
adultos que no habian culminado estudios de primaria y/o bachillerato. Esta
propuesta generaba una alternativa para aquellas personas que deseaban
proyectar algunas de sus visiones o suefios de su vida, con el fin de mejorar su
calidad de vida. Las clases tuvieron origen para los dias domingo, con el fin de
promover y mantener la asistencia de los estudiantes, debido a que la mayoria de
las personas que asisten a la fundacion tanto en condicion de estudiante como de
docente, se hacen cargo de su hogar o trabajan entre semana, por tanto, no
presentan el tiempo suficiente para asistir a las clases. Los profesores en este
proyecto debido a la necesidad de la fundacion fueron voluntarios del circulo social
cercano del fundador que con el tiempo se logré consolidar como un grupo de
trabajo impulsado por la iniciativa marcada en su eslogan: “donde quiera que haya
alguien que quiera aprender y alguien que quiera ensefiar, alli habra una escuela
Piccolino.” La falta de tiempo para ambas partes conlleva a un problema latente
desde inicio de vida del proyecto, siendo un problema de constancia de los
estudiantes para la asistencia a las clases, y un problema de donacion de tiempo
para el voluntariado.

“La escuela para adultos, se inicia con 20 estudiantes en el barrio Santa
Cecilia Alta, una nueva etapa surge en la fundacién con esta nueva
escuela. A medida que esta fue creciendo se necesitaron mas voluntarios
y un convenio que certificara y concediera el titulo de bachiller, asi que
se establecié contacto con la Fundacion para el Desarrollo Educativo
Integral de Cundinamarca (FUNDEICUN), quienes posibilitaron que en el
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afio 2010 se graduaran los primeros 8 bachilleres de la Escuela
Piccolino”.®

Actualmente, los estudiantes reciben sus clases en una sede de la universidad de
la Salle de forma gratuita gracias a las gestiones del fundador, pero esto ocasiono
gue su necesidad de maestros aumentara. Por tanto, se vio necesario conformar un
ente juridico para darle sostenibilidad al proyecto en el afio 2005.

Desde entonces la fundacion siempre ha mantenido un caracter itinerante lo cual
ayudo a que se conformaran las sedes en Lisboa, la Salle y San Francisco donde
cada una de ellas cuentan con cursos de lecto escritura con el fin de ayudar a los
estudiantes a nivelarse para que puedan iniciar el bachillerato en la escuela de la
Salle.

1.1.6 Emprendimiento en la Fundacion Piccolino

En el afio 2017 nace en la Fundacion Piccolino el proyecto que tiene como fin apoyar
a los estudiantes de la fundacién Piccolino en el proceso de la creacion de empresa,
este proyecto tomo como nombre “Hilando Suefios”, concretamente se pretendia
brindarles a los estudiantes herramientas que sirvieran como apoyo para formular e
implementar planes de negocio. Dicho proyecto se desarrollé en 3 etapas, esta
primera etapa consistié en el analisis de las actitudes y aptitudes de las personas y
su percepcion frente al programa de emprendimiento, la segunda etapa se inclind
hacia el andlisis del negocio o propuesta del estudiante y en qué nivel se encuentra,
y la Ultima etapa en analizar los temas legales y verificacion de costos y
requerimientos.*®

Con el fin de seguir aportando al proyecto el afilo pasado dos estudiantes de la
Universidad Catolica de Colombia desarrollaron un trabajo de grado en la fundacion
Piccolino con el fin de proponer un modelo de emprendimiento aplicable a la
comunidad, en dicho trabajo se presentaron los siguientes objetivos:

e Desarrollar un diagnostico acerca de emprendimiento, enfocado en la tematica
y aspectos adecuados para los estudiantes de educacién media.

e Analizar las variables encontradas, para la construccién de parametros que
retroalimenten el desarrollo del modelo de emprendimiento, para los estudiantes
de educacion media de la fundacion Piccolino.

18 ARIAS MARTINEZ, Mayra Alejandra; ALBA ROJAS, Nataly. Propuesta para el desarrollo
del plan de direccionamiento estratégico y procesos administrativos de la fundacién
Piccolino, Bogoté, 2017, 12p

19 PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA, Andres Felipe. Disefio del
Modelo de Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino. Bogota, 2018, 15p. (Trabajo de
grado presentado como requisito de grado para optar para el titulo de Ingeniero Industrial).
Universidad Catélica de Colombia. Facultad de Ingenieria.
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e Diseflar un modelo, que genere herramientas y pautas necesarias para la
ensefianza de emprendimiento y pueda ser aplicado a los estudiantes de
educacion media de la fundacion Piccolino.

e Realizar una socializacion del disefio del modelo final, por medio de un
entregable que funcione como apoyo para los estudiantes de la fundacién.2°

En los estudios realizados en la fundacion se logré determinar que uno de los
factores que influye en la decision de los estudiantes de la comunidad de asistir a
las clases programadas de emprendimiento es la motivacibn a causa de sus
necesidades y sus obligaciones, entendiendo que son personas normalmente de
escasos recursos, viven con el deseo del progreso para mejorar su calidad de vida.

También se encontré que el método que considera mas apropiado la comunidad
para el aprendizaje es el de las tutorias y actividades didacticas, siempre y cuando
el aprendizaje siempre sea colaborativo, es decir gue ambos, tanto voluntario como
estudiante ponen de su parte por aprender el uno del otro. Cabe recalcar que los
temas que mas le interesan a la comunidad para aprender son el analisis de costos
y finanzas, temas legales, innovacion y gestion del cambio.??

Las unidades propuestas en este modelo fueron las siguiente: 1. Unidad 1.
Generacion de ideas de negocio. 2. Unidad 2. Disefio del producto. 3. Unidad 3.
Recursos bésicos. 4. Unidad 4. Fuentes de financiacion. 5. Creacion de empresa.

Estas unidades actualmente no son aprovechadas por la fundacién para el
desarrollo de las clases del programa de emprendimiento, No obstante, ubica en un
buen plano la continuacion y desarrollo del proyecto, permitiendo encontrar mejoras
y oportunidades que antes no se habian implementado.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.2.1 Descripcion del problema

Actualmente uno de los principales problemas de la fundacion Piccolino, del cual se
deriva el problema principal a tratar, ha sido la naturaleza o cualidades que se
presentan organizacionalmente, la fundacion no cuenta con el 100% del tiempo y
disposicion de sus colaboradores y voluntarios, por tanto, el desarrollo de sus
actividades de formacion se han visto comprometidas por la seleccion a criterio de
contenidos y metodologias implementadas por los voluntarios que decidan
acompanfarlos en sus clases, teniendo en cuenta que la probabilidad de desercién
de un voluntario nuevo es considerable, una vez se presenta este escenario los
talleres suelen, en todos sus casos, dejar de avanzar al ritmo y orientacion inicial,
desanimando a los estudiantes para continuar y/o asistir a dichos talleres, ya que

2 |bit., P. 17
2 bit., P. 34
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ellos perciben la escases de contenidos o herramientas que brinda la fundacion
estancando su proposito de apoyar la creacion de un perfil competitivo y proactivo
de la comunidad.

Se entiende que esta carencia que presenta la Fundacién Piccolino ocasiona que la
actividad educativa de la fundacion constantemente no interese del todo a las
personas que asisten a ella, muchas de ellas no se comprometen a asistir
disciplinadamente a los talleres o clases desarrolladas por la fundacion, por
consiguiente, se estancan oportunidades de atraer o impactar mas personas de
comunidades vulnerables y si hablamos de las necesidades de este tipo de
comunidades podemos encontrar que en la comunidad donde se desenvuelve la
Fundacién, gran cantidad de estas personas no presentan empleos 0 ingresos
estables y algunas otras alcanzan a ganar 1 salario minimo y por medio de él,
mantienen a sus familias. Aqui nace especialmente el propésito del programa,
sabiendo que las limitaciones de tiempo, espacio y recursos han ocasionado que el
tema de emprendimiento se deje a un lado, se moldea un proceso adaptable y
consciente de emprendimiento que aporte a la calidad de vida o mejore la
perspectiva de plan de negocio de estas personas, desarrollando una idea desde el
inicio hasta la ejecucion de ella.

1.2.2 Formulacion del problema

¢,Como disefiar unos moédulos formativos que apoyen el desarrollo de iniciativas
productivas rentables en la fundacién Piccolino?

1.3 OBJETIVOS
1.3.1 Objetivo general

Disefiar modulos formativos que apoyen las iniciativas de proyectos productivos
rentables en la comunidad impactada por la fundacién Piccolino.

1.3.2 Objetivos Especificos

e Desarrollar un diagnéstico del entorno de la comunidad donde se presentaran
los modulos con el fin de determinar la mejor estructura del plan de formacion.

e Disefiar la propuesta de modulos con contenidos tedrico-practicos con
instructivos y actividades para la conformacion de planes de negocios bajo el
modelo CANVAS.

e Desarrollar talleres aplicando los médulos formativos para evaluar su impacto y
contenido, con el fin de determinar su nivel de aceptacién por parte de la
comunidad.
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1.3JUSTIFICACION

Esta causa social ha sido destinada por mas de 15 afios a velar por la educacion de
la poblacion mas vulnerable contribuyendo al fortalecimiento de los suefios
personales y/o familiares de jovenes y especialmente de adultos que por
circunstancias de la vida no han podido formarse educativamente. La fundacion se
ha encargado de hacer alusiéon a su eslogan creado por su fundador José A. Torres
que indica: “donde quiera que haya alguien que quiera aprender y alguien que
quiera ensefiar, alli habra una escuela Piccolino” por tanto han surgido numerosos
proyectos sociales destinados a contribuir al bienestar de la comunidad y este
proyecto también busca ser incluido como uno mas que aporta al desarrollo de su
practica de educacion informal.

Actualmente la fundacion presenta oportunidades claras de mejora a nivel
organizacional para impactar la eficiencia en el desarrollo de sus actividades
formativas, garantizando el fortalecimiento de la estructura de sus contenidos y el
desarrollo del seguimiento a sus clases. Se ha identificado que estas oportunidades
aun no han sido trabajadas en su totalidad pero esto no significa que no estén
cumpliendo con sus objetivos y metas planteados al inicio de vida del proyecto, al
contrario, la fundacion actualmente a conformado una gran familia guiada por el
espiritu de servicio a la comunidad y hasta el momento ha funcionado, pero a pesar
de sus intenciones, el poco tiempo, falta de voluntariado y de recursos ha llevado a
la fundacion a buscar en estos ultimos afios un progreso mas significativo en su
labor social con el fin de impactar aiin mas la calidad de vida de personas de su
comunidad, por tanto la fundacion y el presente proyecto se han encaminado con el
fin de aportar a dicho objetivo.

La fundacién en colaboracion con la Universidad Catdlica de Colombia en los
ultimos afos ha tenido una gran variedad de propuestas o trabajos de grado los
cuales buscan estructurar, consolidar o ayudar a crecer la fundacién, pero
lamentablemente por diferentes variables anteriormente mencionadas como lo es el
tiempo, personal e infraestructura, muchas de estas propuestas solamente han
quedado en papel, pero esto no significa que no hayan ayudado a la fundacién para
fortalecer sus cimientos administrativos u orientarles en cada uno de sus procesos
administracion de la organizaciéon. mas no han generado un impacto importante
como siempre lo ha querido la fundacion. AUn mas sabiendo que la mision de la
fundacion busca orientar, ayudar y educar en diferentes areas a personas que no
contaron con recursos, tiempo o suerte para acceder a la educacion formal nace
este proyecto que tiene como fin aportar y consolidar un contenido formativo y
funcional de emprendimiento, el cual pueda ser adoptado de forma sencilla por la
fundacion para impartir a sus estudiantes por medio de clases y talleres
desarrollados en la fundacion.

Esta propuesta busca impactar de manera directa a jovenes y adultos que asisten
a las clases que dicta la fundacién, Mas no busca impactar tanto al area
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administrativa o estructura organizacional de la fundacién, ya que se entiende como
un potenciador de reconocimiento los buenos resultados que puedan obtenerse al
ver que algun adulto o incluso algun joven emprenda con éxito un proyecto
productivo sustentable, por tanto se reconoce que la propuesta tendra un impacto
positivo en la vida personal y/o profesional de la comunidad moldeando en ellos un
perfil proactivo y emprendedor.

1.5 DELIMITACION

1.5.1 Espacio

El proyecto se desarrollard en una de las sedes de la Fundacion Piccolino la cual
gueda ubicada en la universidad de La Salle sede chapinero (véase en la Figura 3).
en la Carrera 5 No. 59A — 44 (véase en la Figura 4).

Figura 3. Universidad La Salle sede chapinero
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Chapinero/1.jpg>

Figura 4. Mapa Universidad La Salle
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Fuente. GOOGLE MAPS. Universidad La Salle sede chapinero. [En linea]. Bogota D.C.
[agosto 11 de 2019]. Disponible en internet:
<https://www.google.com/maps/place/Universidad+De+La+Salle+sede+chapinero/@4.644
6017,-
74.0610506,17z/data=14m5!3m4!1s0x8e3f9a38dac00549:0x866a535a80d48d19!8m2!3d4.
6446017!4d-74.0595252>

1.5.2 Tiempo

El presente proyecto se desarrollara en un tiempo de 1 semestre académico
determinado por la Universidad Catdlica el cual tiene una ejecucion de
aproximadamente 4 meses, empezando desde el mes de agosto del afio 2019 hasta
finales del mes de noviembre del 2019. El trabajo presencial en la fundacion se
divide en 3 horas semanales en la comunidad para un total de 48 horas en el
semestre.

1.5.3 Contenido

Toda la informacién que reposa en la fundacion, como el “Acta de constitucién y
estatutos de la fundacién Piccolino” (Informaciéon registrada en camara de
comercio); “Organigrama Fundacion Piccolino” (informacion resguardada por la
organizacién) y la informacion suministrada por el represéntate legal de la fundacion
como trabajos de grado, con el fin de analizar y establecer restricciones
institucionales y/u organizacionales para el presente modelo de emprendimiento a
plantear.

Se presentan andlisis de antecedentes como trabajos de grado publicados por la
Universidad Catolica de Colombia, en los cuales uno de ellos realizado en el afio
2018 por los estudiantes PULIDO MOYANO, Angie Lorena. VILLANUEVA
FIGUEROA, Andrés Felipe. Con el nombre de DISENO DEL MODELO DE
EMPRENDIMIENTO PARA LA FUNDACION PICCOLINO nos permitié ubicarnos
en la etapa actual de la iniciativa y por consiguiente también permitio el disefio de
los médulos y su estructura de formacion.

1.5.4 Alcance

Este proyecto busca impactar directamente a las personas que asisten a las clases
programadas por la fundacién, el proyecto no busca afectar la estructura de la
fundacion ni las actividades basicas que desarrolla para alcanzar su mision, su
intencién es brindar una serie de lineamientos bases, herramientas, conceptos o
consideraciones a traves de moédulos formativos para poder emprender con éxito y
mantener un pensamiento proactivo y asi tener mas posibilidades de iniciar
proyectos o presentar iniciativas productivas rentables por parte de la comunidad
teniendo en cuenta las limitaciones educativas y econdmicas que presentan.
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Estos médulos buscan apoyar las iniciativas productivas desarrolladas por los
estudiantes en temas académicos y/o formativos para el desarrollo de modelos de
planes de negocio, los resultados que busca obtener el proyecto dependen de las
variaciones y caracteristicas del mercado y también de las determinaciones o
decisiones individuales de cada uno de los estudiantes.

Los analisis se aplicaran directamente a la comunidad la cual se conforma de los
estudiantes que asisten a la fundacion Piccolino Sede La Salle, voluntarios y
administrativos, dichos analisis se componen de entrevistas y encuestas que se
realizaran en primera persona en los periodos de tiempo que dispone la fundacién
para dictar sus talleres.

1.6 MARCO REFERENCIAL

1.6.1 Marco teo6rico

1.6.1.1 Estudios de la educacion para el emprendedor.

Hoy en dia los emprendedores son aquellos que destacan con mejores actitudes
para enfrentar la vida desarrollando nuevos proyectos dentro y fuera de la empresa.
Las acciones desarrolladas por los emprendedores son las principales causas del
crecimiento del sistema econdémico, ya que incluyen nuevas técnicas e
innovaciones, para entender la relacion entre educacién y emprendimiento: las
acciones que normalmente un emprendedor presenta o desarrolla en su
personalidad normalmente siempre lo mueve hacia la accién, el éxito potenciando
aun mas habilidades propias de liderazgo, comunicacion, como buscar informacion,
negociacion, tomar decisiones y buscar soluciones creativas. Por tanto, estas
actitudes son formadas directamente por la persona a lo largo del camino aplicando
los lineamientos bases para fomentar la cultura emprendedora y de innovacion.??

El concepto de emprendimiento ha estado presente a lo largo de la historia, con el
pasar de los afos el término “Emprendimiento” ha tenido diferentes
interpretaciones, las cuales se presentan a continuacion:

» “Segun Schumpeter, profesor de Harvard, una persona emprendedora es
aquella que con sus actividades generan inestabilidades en los mercados”.23

22 SANCHEZ | PERIS, F.J., ROS, C.a. Development of entrepreneurial competence through
Practicum in Pedagogy degree. En: Procedia — Social and Behavioral Sciences 139 (2014)
Pg. 118

23 FANDINO PADILLA. Laura, BOLIVAR. Maria Cristina. Evaluacion del impacto del
emprendimiento empresarial en los estudiantes y/o egresados de la carrera de
administracion de empresas de la pontificia universidad javeriana y estudio de los factores
de éxito de sus empresas creadas a partir de los talleres de grado, Bogotéa, 2008, p.35
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» “En contraposicion a esta teoria, la escuela Austriaca considera que una
persona emprendedora es aquella que logra mejorar y hacer mas eficiente la
red comercial, anulando las turbulencias y creando nuevas riquezas”.?

Durante el XIII (treceavo) Congreso Internacional de Teoria de la Educacion se
presentd un trabajo bajo la autoria de Amparo Civila Salas, el cual tenia como fin
contribuir a la consolidacion de objetivos de las actuaciones hacia el
emprendimiento, esto debido a que se identific6 que era urgente mejorar el ambito
formativo-profesional y también mejorar el perfil profesional de las personas
desocupadas o las cuales tienen su puesto en riesgo, no obstante, ser emprendedor
demanda una serie de habilidades y conocimientos, los cuales son analizados a
detalle, los aspectos con mayor relevancia para el emprendedor y su conocimiento
en el desarrollo del emprendimiento se anuncian a continuacion con algunos de los
pilares de la formacién en los que mas se debe enfocar:

e “La motivacion. es un aspecto fundamental, el cual se debe cuidar e
impulsar desde todos los angulos posibles. Sin la motivacién no seria
posible lograr la participacién positiva y el aprendizaje colaborativo que
tanto pueden ayudar en estos programas

e Las areas formativas o tematicas. Es preciso definir los limites bien
de las asuntos o aspectos a trabajar, no se recomienda ser ambicioso,
por el contrario, se recomienda plantear ideas muy direccionadas y bien
delimitadas

e Los objetivos. Es importante que vayan definidos en términos de
competencias, porque el objetivo no es alcanzar una cualificacion
profesional, sino destrezas y conocimientos muy especificos, sugerentes
y novedosos

e Metodologia didactica. Las metodoldgicas de estos programas se
pueden definir como dinamicas, flexibles y creativas

e Experiencia significativa. Los estudiantes deben vivir y practicar los
nuevos conocimientos o destrezas, sélo asi se puede valorar la ganancia
de competencias.

e Medios y recursos necesarios. Segun cuales sean las metodologias
para emplear es necesario determinar medios y recursos, COmo recursos
humanos o como recursos materiales, se recomienda que se estipulen

2 |bid., p.35
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actividades sin exigir demasiados medios y recursos que pueden resultar
bastantes costosos o dificiles de adquirir en determinadas ocasiones.

e Evaluacién. El proceso de evaluacion es clave para el desarrollo
exitoso de los planes de emprendimiento, porque si tenemos en cuenta
gue no cuenta la calificacion ni la asistencia y que no se puede forzar a
participar, es importante tener otras herramientas que nos permitan
valorar si el programa ha funcionado o si por el contrario requiere
determinados cambios”. 2>

En ese orden de ideas y en conclusion a lo anterior expuesto, se puede afirmar que
todo proceso de formacion debe ser orientado hacia las experiencias practicas que
generen motivacion al estudiante, que fomenten la creacion de emprendimientos
estables, bien definidos y delimitados. En general las investigaciones y definiciones
convergen en que una persona emprendedora es flexible, creativa, dinamica,
innovadora, capaz de asumir riesgos y siempre orientada al crecimiento tanto
personal como profesional.

1.6.1.2 Motivacion para los estudiantes frente el emprendimiento.

Se desarrolla mediante una alta gama de acciones entre las cuales se encuentran
jornadas de dinamizacion, talleres, foros de emprendedores, seminarios y practicas
de formacién en CADES.?6

De esto se deriva un instrumento que pretende motivar estudiantes con actitudes
emprendedoras, moldearlos y encaminarlos a través del siguiente modelo?’

e FOMENTO: Cultura emprendedora
e CAPACITACION: Capacitaciones para los emprendedores
e CREACION: Destinado al desarrollo empresarial

e INVESTIGACION.

25 CIVILA SALAS. Amparo. Development of attitudes towards entrepreneurship. En:
Procedia - Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg. 195

26 COUSINOU TOSCANO. Francisco. Promotion of entrepreneurial culture in andalucia. En:
Procedia — Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg.125

27 |bid., p.126
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1.6.1.3 Programa de negocios sostenibles que desarrollen competencias en
emprendimiento social para el programa institucional Yomasa.

Durante el afio 2018 se llevé a cabo un proyecto con la poblacién del barrio Yomasa
en la ciudad de Bogota, este proyecto se inicié gracias a la participacion de la
Universidad Catdlica de Colombia conjunto a dos (2) estudiantes cursando la
modalidad de grado denomina “Practica social”, en este proyecto se consolido una
propuesta identificando todas las necesidades de la poblacién y sus falencias las
cuales retrasaban sus soluciones.

Una de las principales necesidades encontradas en el estudio es la falta de
oportunidades laborales que se presentan en la comunidad, es por ello que durante
la recoleccidn de datos se encontrd que dicha poblacién era mas propensa a crear
o0 por lo menos estar cerca de algun proyecto productivo rentable, o como se le
denomino popularmente en el proyecto “negocio”, estas personas al ho encontrar
oportunidades laborales se ven en la obligacion de crear proyectos productivos que
les permitan generar ingresos, en este caso el 64% de los encuestados habian
tenido alguin negocio en su nucleo familiar?®. (Véase en la Figura 5).

Figura 5. Respuestas en porcentajes de la pregunta, ¢ En su nucleo familiar, alguien
ha tenido un negocio?

Su nucleo familiar ha tenido un
negocio?

Fuente. CASTRO MORENO, Laura Daniela. TIUSO CANTE, Juan Sebastian.
PROPUESTA PARA DISENAR UN PROGRAMA DE NEGOCIOS SOSTENIBLES QUE

2 CASTRO MORENO, Laura Daniela. TIUSO CANTE, Juan Sebastian. PROPUESTA
PARA DISENAR UN PROGRAMA DE NEGOCIOS SOSTENIBLES QUE DESARROLLEN
COMPETENCIAS EN EMPRENDIMIENTO SOCIAL PARA EL PROGRAMA
INSTITUCIONAL YOMASA. Bogota, 2018, 80p, (Trabajo de grado presentado como
requisito de grado para optar titulo de Ingeniero Industrial). Universidad Catoélica de
Colombia. Facultad de ingenieria.
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DESARROLLEN COMPETENCIAS EN EMPRENDIMIENTO SOCIAL PARA EL
PROGRAMA INSTITUCIONAL YOMASA. Bogota, 2018, 80p, (Trabajo de grado presentado
como requisito de grado para optar titulo de Ingeniero Industrial). Universidad Catélica de
Colombia. Facultad de ingenieria.

Gracias a dichos estudios se desarroll6 un programa en una plataforma virtual para
poder impartir emprendimiento en la fundacion, de lo cual se pudo concluir que la
relacion del programa de emprendimiento mas sus actividades ludicas y
acompafamiento de la fundacion aumentaron las posibilidades de consolidar
emprendimientos sostenibles que combatan la pobreza en la comunidad.

1.6.1.7 Estudio de casos

Para definir la naturaleza de las organizaciones existen varios métodos que acercan
a las personas a teorias validas en la investigacion. El estudio de casos se
caracteriza por ser completamente realista, riguroso y exhaustivo lo cual permite
arrojar resultados pertinentes. “Lo que se busca con este método es contestar
preguntas de tipo ‘porque” o “como” sobre fenémenos contemporaneos sobre los
cuales no tenemos control?®, los métodos de estudio de casos logran generar un
conocimiento y una capacidad explicativa que se transforma en una herramienta
esencial para obtener conocimiento. “Un caso se refiere al andlisis de situaciones
presentadas para crear un escenario particular de la realidad como una manera de
promover y motivar el pensamiento estratégico en las personas’™. Algunos estos
estudios fueron iniciados por el Harvard Business School para aplicar en las clases.

1.6.2.5 La Administracién Para Harold Koontz

Para Harold Koontz, el proceso administrativo es el arte de saber las cosas a la luz
de larealidad de una situacion, por ende, la administracion es una de las actividades
mas importantes que el ser humano realiza en su dia a dia, ya que sirve para
coordinar los esfuerzos individuales de los seres humanos.3'Este concepto sera de
vital importancia para el desarrollo del presente trabajo al momento de organizar el
plan estratégico para la fundacién Piccolino.

Adicionalmente Koontz afirma: “La capacitacion y desarrollo de un administrador se
debe basar en un analisis de las necesidades que se deriven de la comparacion del

2 Enrique Yacuzzi (Universidad del CEMA). EL ESTUDIO DE CASO COMO
METODOLOGIA DE INVESTIGACION: TEORIA, MECANISMOS CAUSALES,

VALIDACION 1. {En linea}. Disponible en
(https://lucema.edu.ar/publicaciones/download/documentos/296.pdf)
% ]bid., p.32

31 KOONTZ, Harold; WEIHRICH, Heinz; CANNICE, Mark. Administracion, “Una
perspectiva global y empresarial. 142 edicion. México. McGraw-Hill. 2008. 4p.
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desempeiio y el comportamiento reales con el desempefio y el comportamiento
requeridos”? con este concepto se hace énfasis en el problema organizacional de
la fundacién Piccolino ya que en el desarrollo de este trabajo buscara que los
directivos de la organizacibon comprendan y acepten sus debilidades u
oportunidades de mejora para crear estrategias con el fin de alcanzar sus objetivos.

1.6.1.8 Estudio sobre el fendbmeno de la informalidad y su contribucion al
crecimiento econdmico en Guayaquil, Ecuador

Se llevo a cabo un estudio descriptivo en la ciudad de Guayaquil en Ecuador en el
afio 2013 teniendo como fin indagar sobre la formalidad, su realidad y sus
caracteristicas, pero especialmente su impacto al crecimiento econémico. Los
siguientes resultados obtenidos por el estudio concluyen que la informalidad puede
verse como una especie de emprendimiento o un fendmeno relacionado, dichas
actividades afectan en mayor o menor medida el crecimiento econdémico de la regidon
en donde se llevd a cabo el estudio.

La poblacién objetivo de dicho estudio fue alrededor de 539.066 personas entre 18
y 60 afos, residentes de la ciudad de Guayaquil y que cuya actividad econémica se
puede clasificar como informal, esta muestra fue de una cantidad finita para un nivel
de confianza del 95% aplicando 286 encuestas a quienes desempefiaban la
actividad informal en zonas con mayor densidad demogréfica.

Las variables de estudio fueron: Primaria incompleta, Primaria completa,
Secundaria incompleta, Secundaria completa, Universidad incompleta, Universidad
completa, Posgrado.

“La informacioén obtenida con relacion al factor sociodemografico de los
encuestados en la ciudad de Guayaquil reporta que por cada mujer que
realiza una actividad informal, existen 2 hombres en esta actividad, cerca
del 75% de esta poblacion se encuentra en edades entre 21 y 50 afios, ~
reside en su mayoria en la zona norte y sur de la ciudad; mientras que
solo el 15% habita en el centro de la urbe guayaquileiia. Este dato resulta
interesante cuando se lo contrasta con el lugar donde realizan la actividad
informal; esto es en un 75% de manera ambulatoria por las zonas
céntrica y norte de la ciudad o en el domicilio del cliente. Su estado civil
es mayoritariamente casado y en unién libre representando un 59%,
mientras que el 41% no convive con pareja. Ademas, la encuesta reporta
que el 65% de los encuestados vive en hogares conformados por 3a 5
individuos”.3?

32 |bid., p.256

3 TORRESANOA. José Véliz. DIAZ CHRISTIANSEN. Suleen. El fenémeno de la
informalidad y su contribucion al crecimiento econdémico: el caso de la ciudad de Guayaquil.
En: Journal of Economics, Finance and Administrative Science Vol. 19 (2014) Pg. 92
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El nivel educativo alcanzado por los encuestados reporta con un 30% en nivel de
educacion primaria, un 54% con nivel de educacion secundaria y un 15% con algun
estudio universitario.

En Conclusion, la investigacion arrojo las siguientes afirmaciones: “la actividad
informal que mas se desarrolla en la ciudad de Guayaquil es el comercio. Se pudo
evidenciar que su mayor motivacién para realizar esta actividad es el sustento
econdémico familiar y otros han elegido esta actividad por falta de educaciéon y
conocimiento sobre aspectos requeridos para formalizar el negocio”.3*

Y si se revisa el crecimiento de la recaudacion tributaria de Guayaquil se identifica
que el comercio es la actividad que mas crecimiento ha tenido en el periodo 2008 —
2012 suponiendo un aumento en la tributacion y mejorando el recaudo para el
gobierno.

1.6.1.9 Estudio a microempresas de base social en el estado de Baja Carolina

Para esto se determiné un modelo probabilistico logit, En la cual se estudian
diferentes escenarios asociados a la posibilidad de que las microempresas superen
los 3 primeros afios de operacion en el mercado, ya que la teoria de la
empresarialidad sefiala que durante ese tiempo las empresas son mas vulnerables
a desaparecer.

Las variables que afectan el modelo que se definieron fueron las siguientes:

o Tiempo de operaciéon de la microempresa: es una variable dependiente;
confirma si la microempresa lleva operando en el mercado 3 afos

o Aprendizaje ajustado: es el resultado de dividir el tiempo de operacion de
la empresa entre la edad del microempresario.

o Ventas promedio: nivel de ventas mensuales promedio de la microempresa,
deflactadas a precios de 2002.

o Género: variable dicotdmica; si la microempresa es dirigida por un hombre o
por una mujer.

o Primaria: variable dicotomica; en caso de que el microempresario cuente
con estudios primarios.

o Secundaria: en caso de que el microempresario cuente Unicamente con
estudios de secundaria.

% bid., p.95
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o Técnico: en caso de que el microempresario tenga estudios técnicos.

o Preparatoria o Bachillerato: si el microempresario concluy6é estudios de
preparatoria.
o Licenciatura o profesional: en caso de que el microempresario cuente con

estudios superiores toma valor.
o Estado civil: si el microempresario esta casado 0 se encuentra soltero.

o Aportacion al ingreso familiar: en caso de que la microempresa aporte 50%
0 mas al ingreso familiar.

o Situacién regulatoria: en caso de que la microempresa cuente con algun
permiso municipal u otro.3®

Los resultados obtenidos por el modelo muestran una relacion directa entre la
posibilidad de superar los primeros 3 afios de supervivencia de la empresa con los
coeficientes del aprendizaje ajustado, las ventas promedio, el género del
empresario y el estado civil. Totalmente contrario a la relacion entre el nivel de
escolaridad y la probabilidad de supervivencia, estas tienen una relacion totalmente
inversa.

Cuando se hace referencia al valor medio del aprendizaje ajustado se concluye que
“los microempresarios han trabajado una décima parte de su vida en la
microempresa’™® Entre mas tiempo el empresario dedique tiempo a la actividad
empresarial. se desarrollan mejores procesos de aprendizaje.

Con relaciébn a las ventas promedio y a la variable genero los resultados
demostraron ser poco significantes para el éxito de la empresa a diferencia de la
relacion que tiene si esta casado o no, ya que la posibilidad de permanencia
aumenta cuando el dueiio de la empresa es casado ya que la microempresa
representa una forma de vida para individuos que tienen responsabilidad familiar.

35 TEXIS FLORES. Michelle, RAMIREZ URQUIDY. Martin. AGUILAR BARCELO.
José Gabriel. Microempresas de base social y sus posibilidades de supervivencia.
En: Contaduria y Administracion Vol. 61 (2016) Pg. 560

% |bid., p.561
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1.6.1.10 Estudio sobre la percepcion del crecimiento y diversificacion en los
empresarios Bogotanos

Este estudio tiene como objetivo estudiar la dindmica de las interrelaciones que el
empresario Bogotano establece entre su ser, familia y trabajo en contextos
determinados. Para esta investigacion se definieron seis categorias, pero el articulo
se centra en la: percepcion del empresario frente al crecimiento de su empresa de
acuerdo con la etapa en la que se encuentra.

Este estudio arrojo una serie de conclusiones a considerar frente al crecimiento del
sector empresarial en Bogotd, algunas de ellas son las siguientes:

e“Los empresarios bogotanos fundadores dejaron ver que
evidentemente cada fase por la que atraviesa la empresa trae consigo un
estilo gerencial con diferentes estrategias para aplicar, una serie de
logros que alcanzar y dificultades diversas por resolver. Pero también
dejaron claro que independientemente de la etapa de desarrollo en la que
se encuentre la empresa, siempre se debe trabajar con calidad,
transparencia, organizacion y excelente servicio, frente a empleados,
accionistas, proveedores y clientes y convertir cada etapa de transicion
en un circulo virtuoso de conocimiento, aprendizaje y actualizacion.

ePara un emprendedor en sus primeros afios (empresa haciendo), el
objetivo vital es vender. Necesita generar ingresos, no solo para hacer
viable su aventura, sino por motivacion propia. En consecuencia, cuando
se habla de ventas, los emprendedores piensan en el corto plazo, y las
dificultades de mantener al cliente y de darle un servicio superior para
gue se vuelva fiel, serAn un motivo de preocupacion posterior. En otras
palabras, lo importante es estar dentro del mercado, lanzar rdpidamente
el producto o el servicio que después se trataran de reparar los posibles
errores.

¢ Los directivos de empresas jovenes y maduras tienen un mayor interés
en la estrategia comercial. Saben que tienen que introducir el producto
y/o servicio correcto o estaran arriesgando la imagen de su organizacion

eLa gestion de empresas naciendo tiene que ver mas con los suefios,
con la pasion, juega en un mundo Percepcién del crecimiento y la
diversificacibn en emprendimientos bogotanos: para reflexionar 104
ESTUDIOS GERENCIALES Vol. 25 No. 111 « Abril - junio de 2009 de
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posibilidades. Siempre se piensa en grande, pero muchas veces se tiene
gue empezar pequefio”.3’

1.6.1.11 Flipped Classroom

En espafiol clases al revés, es un modelo metodolégico docente el cual tiene como
fin cambiar la percepcion de como se debe recibir las clases, indicando que no
solamente existe la metodologia de oratoria para impartir teoria, si no que existe
metodologias mas eficaces. Las clases al revés es un término que ha tomado fuerza
en este tiempo y como su nombre lo indica, invierte las clases y los contenidos que
se ofrecen al estudiante, con el fin de involucrar mas a los estudiantes en realizar
actividades previas a las clases y también buscar cambiar la mentalidad del
docente, orientarlo mas hacia al acompafiamiento e interaccion con los estudiantes,
incorporando la metodologia didactica.®®

Se tiene registros que el primer docente que utilizo esta metodologia fue Sdcrates,
quien recalcaba la importancia de maximizar el dialogo en la metodologia de
ensefianza, Hoy dia existen docentes que sin conocer extensamente sobre dicha
metodologia la han introducido en sus talleres y clases, apoyados por la tecnologia
estamos entrando en la época de impartir las clases al revés como si fuese moda,
un ejemplo seria el de Mazur un docente quien por medio de animaciones y videos
desarrollo un programa informatico llamado “Esencia de la fisica”, que ayuda apoya
a los estudiantes y anima para interactuar dentro y fuera de la clase.3°

Hace varios afios, Jonathan Bergmann y Aaron Sams, plantearon modelos de
enseflanza que incluye grabar videos para apoyar sus clases y modelos
sincrénicos/asincronicos, dentro de las actividades sincrénicas esta la practica y la
aplicacion y las asincrénicas se basan en el auto aprendizaje y medicion fuera del
aula de clases. Indicaron en su libro que las clases al revés son realmente una
herramienta pedagdgica que busca satisfacer las necesidades de los estudiantes.*°
(Véase en la Figura 6).

7 SEPULVEDA CALDERON. Maria del Pilar. VACA. Patricia. FRACICA NARANJO.
German. Percepcion del crecimiento y la diversificacion en emprendimientos
bogotanos: para reflexionar. En: Estudios Gerenciales Vol. 25 No. 111 (Abril — Junio.
2009) Pg. 102 - 103

38 ARROBAS VELILLA, Teresa. CAZENAVE SANCHEZ, Jose. CANIZARES DIAZ, Juan.
FERNANDEZ SERRAT, Maria. Herramientas didacticas para mejorar el rendimiento
académico. En: REDU. Revista de Docencia Universitaria. 2014. Vo. 12 no.4 P. 398
% |bid., p.399.

40 BERGMANN, Jonathan. SAMS, Aaron. Flip YOUR Classroom, Reach Every Student in
Every Class Every Day. First Edition. United States of America: ISTE, 2012. P.15
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Figura 6. Comparison of Class Time in Traditional versus Flipped Classrooms

Traditional Classroom Flipped Classroom
Activity Time Activity Time

Warm-up activity 5 min. Warm-up activity 5 min.
Go over previous night'’s

20 min. | Q&A time on video 10 min,
homework

Guided and independent

30-45 ,

Lecture new content A practice and/or 75 min,
‘ lab activity

Cuided and independent 20-35

practice and/or

. min,
lab activity

Fuente: BERGMANN, Jonathan. SAMS, Aaron. Flip YOUR Classroom, Reach Every
Student in Every Class Every Day. First Edition. United States of America: ISTE, 2012. P.15

1.6.2 Marco conceptual

1.6.2.1 Plan Estratégico.

Un plan estratégico es la herramienta usada para facilitar o guiar correctamente a
una organizaciéon en el cumplimiento de sus objetivos, en donde se evallan
aspectos como antecedentes del problema, problema actual, planeacion de una
estrategia de correccion al problema, de organizacion del proyecto, ejecucion y
verificacion:

“Planificacion Estratégica es la herramienta de gestion que nos permite
conocer mejor nuestra historia y nuestro presente y mejora la manera de
relacionarse con el entorno con el fin de lograr sobrevivir, crecer y dar
viabilidad a nuestros proyectos”.*

1.6.2.2 Misién

Es la formula que expresa el tipo de compromiso que la organizacién establece
entre su actividad y las necesidades del entorno en donde se encuentra. La mision
refleja la razon de ser de la organizacion, define el por qué y el para qué de su
accion.

41 PLATAFORMA DE VOLUNTARIAT SOCIAL DE LA COMUNITAT VALENCIANA;
VOLUNTARIADO DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL. “Dossier, Guia para la
elaboracion e implementacion del plan estratégico y plan de gestion en entidades no
lucrativas de acciébn social con voluntari@s #19 {En linea}. Disponible en
(http://platavoluntariado.org/wp-content/uploads/2015/06/full19.pdf). 5p
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“La finalidad o razéon de ser de la organizacion no es tanto ¢cual es
nuestra actividad o funcion?, sino ¢por qué existe nuestra actividad o
funcién?, ¢qué proposito justifica la existencia continuada de nuestra
organizacion?”4?

1.6.2.3 Servicio

Segun la norma NTC ISO 9000 donde describe los fundamentos de los sistemas
de gestion de la calidad y especifica la terminologia de los sistemas de gestion de
calidad indica lo siguiente.

“un servicio es el resultado de llevar a cabo necesariamente al menos
una actividad en la interfaz entre el proveedor y el cliente y generalmente
es intangible”.*?

1.6.2.4 Visién

Es la afirmacién que describe la clase de organizacion que desea ser en el futuro
0 es la representacion de a donde desea dirigirse la empresa en un futuro a medio-
largo plazo, “La vision de una compafia sirve de guia en la formulacion de
estrategias, a la vez que proporciona un propdsito a la organizacion. 44

1.6.2.6 ONG’S

Una organizacién no gubernamental es una organizacion independiente a las
politicas o decisiones de los gobiernos, este término nacio en el afio 1945 después
del establecimiento de la ONU (Organizaciéon de Naciones Unidas) la cual empezé
a brindar reconocimiento a organizaciones que asumian responsabilidades que
muchos gobiernos no asumian. Este tipo de organizacion operan por medio de
donaciones y dependen de voluntarios.

1.6.2.7 Emprendimiento

La palabra emprendimiento viene del francés “entrepreneur”, que significa pionero
y se refiere al tipo de personas que tienen la capacidad de realizar un esfuerzo
adicional de iniciar una nueva empresa 0 proyecto, o incluso, este término se les

42 1bid., p.9

43 INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TECNICAS Y CERTIFICACION. 1SO9000,
sistemas de gestion de la calidad. fundamentos y vocabulario. PRIMERA
ACTUALIZACION. Bogota. ICONTEC, 2005. 14p

4 SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica Teoria- Metodologia — Alineamiento,
implementacion y mapas estratégicos. 10 ed. Bogota: 3R Editores, 2008. p.61.
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atribuye a personas que son capaces de innovar o agregar valor a un producto o
servicio. 4°

1.6.2.9 Emprendimiento sostenible

Se define como la construccion de un modelo de negocio con animo de lucro, que
contribuye a resolver problemas sociales y medio ambientales. Si el fenbmeno de
emprendimiento tradicional ya representa un grado alto de complejidad el
emprendimiento sostenible representa un grado alin mas.*6

1.6.2.10 Emprendimiento Social

El emprendimiento social tiene un enfoque comun para la solucién de problemas
sociales, el emprendedor social encuentra oportunidades que se presentan o
situaciones que requieren soluciones y pone todo su esfuerzo por crear
emprendimiento para resolverlo.

“Los emprendedores sociales buscan soluciones para problemas tales como el
analfabetismo, drogadicciéon o la contaminacion ambiental™’ Pero es importante
recalcar que el emprendimiento social no es caridad ni benevolencia, ni tampoco
creado sin animo de lucro, un emprendedor social no deja de ser un hombre de
negocios.

1.6.2.11 Desarrollo sostenible

Numerosas contribuciones literarias contribuyen al desarrollo o consolidacion del
término, generalmente hay una tendencia a consolidar este término a un significado
de bienestar social, ambiental y financiero con respecto a la demanda de la sociedad
con una mayor responsabilidad social empresarial al momento de actuar en el
guehacer de los negocios

La definicion mas universalmente aceptada de desarrollo sostenible esta asignada
en el cuerpo del conocimiento desarrollado por la Organizacién de las Naciones
Unidas, llamado como el Informe Brundtland: “aquel que satisface las necesidades

4 FERNANDEZ SALINERO. Carolina, DE LA RIVA. Beatriz. Entrepreneurial mentality and
culture of entrepreneurship. En: Procedia — Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg.
138

4% CONTRERAS PACHECO. Orlando E. PEDRAZA AVELLA. Aura Cecilia. MARTINEZ
PEREZ. Mauricio José. La inversion de impacto como medio de impulso al desarrollo
sostenible: una aproximacion multicaso a nivel de empresa en Colombia. En: Estudios
Gerenciales 33 (2017) Pg. 16

4" GUZMAN VASQUEZ. Alexander. TRUJILLO DAVILA. Maria Andrea. Emprendimiento
social — Revision de la literatura. En: Estudios gerenciales Vol. 24 N° 109 (Octubre —
Diciembre. 2008) Pg. 108
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del presente sin comprometer la capacidad de las generaciones futuras de
satisfacer sus propias necesidades™3

1.6.2.12 Estrés financiero

Se define como estrés financiero la sensacion desagradable que sienten las
personas al ser incapaces de satisfacer las demandas financieras, como pagar las
necesidades de la vida y tener los recursos suficientes para llegar a fin de mes. La
sensacion incluye sentimientos de pavor, ansiedad y miedo, pero también incluye
ira y frustracion. Mientras que el estrés financiero es una sensacion subjetiva, que
puede 0 no puede basarse en la situacién financiera de uno, nos referimos a las
situaciones especificas que suelen dar lugar a la sensacion de estrés financiero,
como es la dificultad econémica.

Para Williams. F. L. (1993) el estrés financiero es causado por la insuficiencia de
ingresos y la estabilidad en el empleo para consumidores de bajos ingresos. 49

1.6.2.13 Empresario

El empresario es el que combina varios métodos de produccion como Recursos
naturales, humanos y financieros, para conformar un ente productivo, que recibe un
valor por los productos, recupera su capital invertido, el empresario para obtener
éxito debera ser perseverante tener un buen juicio y conocimiento tanto del mundo
como del negocio, debe ser bueno también para la administracién.®°

Las caracteristicas de un empresario son determinantes para alcanzar sus objetivos
unas de ellas serian (Véase en el Cuadro 2).

Cuadro 2. CARACTERISTICAS DEL ENTREPENEUR

FECHA AUTOR CARACTERISTICAS
1848 Mill Riesgo
1917 Weber Fuentes de autoridad formal
1934 Schumpeter Innovacién-iniciativa
1954 Sulton Deseo de responsabilidad
1959 Hartman Fuentes de autoridad formal

48 CONTRERAS PACHECOA. Orlando E. PEDRAZA AVELLA. Aura Cecilia. MARTINEZ
PEREZ Mauricio José. La inversién de impacto como medio de impulso al desarrollo
sostenible: una aproximacion multicaso a nivel de empresa en Colombia. En: Estudios
Gerenciales Vol. 33 (2017) Pg. 15

4 MEJIA CORDOVA. Guillermo. Lost productivity in the workplace related to financial stress.
En ScienceDirect. Journal of Behavior, Health & Social Issues Vol. 8 (2016) Pg. 27 - 28

®0 Varela, Rodrigo. Innovacion Empresarial, Arte y Ciencia en la Creacién de Empresas.
Prentice Hall, 2001. Pg.60.
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1961 Mc. Clelland Tomar riesgos, necesidad de logro
1963 Davis Ambicion. Independencias. Autoconfianza

Control mental, conocimiento técnico,
habilidades comunicativas.

1971 Palmer Riesgos calculados
Necesidad de logro, reconocimiento, innovaciéon

1964 Pickle

1971 Hurnay . )
e independencia

1973 Winter Necesidad de poder

1974 Burland Control interno

1974 Liles Necesidad de logro

1977 Gasse Orientacién por la autoestima

1978 Timmons Orientacion a metas, toma de riesgos

moderados, creatividad, innovacién
1980 Sexton Energia, ambicion
1981 Welsh Toma de ri_esgos mpderados, tendencia al
cambio, necesidad por el control
1982 Dunkelberg | Orientacién al crecimiento y a la independencia
Fuente. James Carland. William Boulton and Ann Carland. Differentiating Entrepreneurs

from Small Business Owners: A Conceptualization. Academy of Management. Review 9,
No. 2.

1.6.2.14 Innovacién social

Este concepto es relativamente nuevo, nace de la conjugacion de dos conceptos
conocidos, la innovacién y la responsabilidad. Aunque no tenga una definiciéon
concreta durante estos ultimos afios se ha definido como una solucion novedosa a
un problema social, o también se define como productos, servicios, procesos o
modelos que buscan satisfacer una necesidad de la sociedad todo de una forma
mas eficiente.>!

1.6.1.3 Deseo de hacer dinero

Para un emprendedor la raz6n mas importante para iniciar empresa es por la
necesidad del dinero y no solo un objetivo de vida. Las medidas tradicionales del
éxito para los emprendedores hacen hincapié en los siguientes factores monetarios
como: la rentabilidad de la empresa, crecimiento de ingresos y sustentabilidad del
negocio.

51 ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacién social como motor de creacion de empresas. En: Universia Business Review;
Madrid No 47 (Third Quarter 2015); Pag. 53.
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1.6.1.5 Formacion pedagogica

El estudiante de pedagogia se siente en general menos motivado a la hora de
emprender. La mayoria continua su trayectoria académica alejada del mercado
laboral y porcentaje muy alto estima que la mayoria de sus estudios no le favorecen
para la entrada al mercado laboral. %2

1.6.1.6 El background o conocimiento del emprendedor

‘la habilidad de tomar informacién conceptual y abstracta sobre dénde y como
obtener recursos infravalorados explicitos y tacitos y como explotar estos
recursos”3 No todos los emprendedores tienen el mismo conocimiento, ni tampoco
se supone de un conocimiento especifico en habilidades necesarias para la
produccion del bien o servicio.

1.7 METODOLOGIA
1.7.1 Tipo de estudio

Una vez verificados los tipos de estudio de investigacion en el libro del autor Roberto
Hernandez Sampieri, “Metodologia de la investigacion”. De acuerdo con la
naturaleza del estudio se identificd el tipo de investigacién “Descriptiva” para
analizar datos o informacion existente de la fundacion Piccolino.

“‘Busca especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fendémeno que se analice. Describe tendencias de un grupo o
poblacién”.>

La meta de este tipo de investigacion es describir fendmenos, situaciones, contextos
y eventos relacionados con las falencias o problemas que pueda presentar el
modelo al aplicarse en la organizacién, por medio de detalles de como son y como
se manifiestan. Dejando clara las especificaciones, caracteristicas y propiedades de
los procesos, objetos o fendmenos que se sometan al analisis.>®

52 GARCIA ALVAREZA JesUs, SOTELINO LOSADAA Alejandro, CRESPO COMESANAA.
Julia Maria. Expectativas ante la insercion sociolaboral de los graduados en Pedagogia en
la Comunidad Auténoma de Galicia. De la universidad al mercado laboral. En: Procedia -
Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg.

3 SIMON MOYAA. Virginia, SASTRE SANCHEZ B. Olga. REVUELTO TABOADA. Lorenzo.
El emprendedor social: analisis de la alerta social. En: suma de negocios VOL. 6 (2015) Pg.
157

5 HERNANDEZ SAMPIERI, Roberto; FERNANDEZ COLLADO, Carlos; BAPTISTA LUCIO,
Pilar. Metodologia de la investigacion. Quinta edicion. México. McGraw-Hill. 2010. 80p

5 |bid., p.80
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1.7.2 Fuentes de informacion
1.7.2.1 Fuentes Internas

e Sesiones organizadas con las personas que coordinan o administran dentro de
la organizacion.

e Trabajos de campo, acercamientos a cada una de las sedes para la recoleccion
de una informacion mas detallada y practica

e Documentos relacionados como trabajos de grado aplicados para el fomento del
emprendimiento en la fundacion Piccolino.

1.7.2.2. Fuentes Externas

e Programas de emprendimiento ejecutados en otras fundaciones y publicados en
Su respectiva base o referencia.

e Modelos de emprendimiento sustraidos de bases de datos y/o revistas
cientificas.

e Trabajos de grado realizados por los estudiantes de la Universidad Catoélica de
Colombia gque se encuentran en el repositorio de la universidad.

1.8 DISENO METODOLOGICO
Etapa 1. Observacion de la comunidad

e Esta etapa inicia con una primera visita a la fundacion en los dias en que asisten
los estudiantes a los talleres de formacion.

e Entrevistas con los directivos y voluntarios de la fundaciéon para obtener un
acercamiento a sus principales necesidades y limitaciones.

¢ Usando la metodologia de investigacion descriptiva se identifican las variables a
considerar para el desarrollo de los médulos.

Etapa 2. Diagndstico del entorno

e Esta etapa inicia con la recoleccion de datos considerados anteriormente
relevantes para su respectiva evaluacién por medio de encuestas dirigidas a los
voluntarios y a la comunidad.

e Se procede a analizar el entorno por medio de una matriz DOFA; Debilidades,
Oportunidades, Fortalezas y Amenazas para el proyecto:

e Realizar analisis internos de la fundacion, identificando debilidades las cuales
son todos aquellos aspectos que pueden estancar, complicar o detener el
desarrollo de los objetivos.

e También estan sus fortalezas que en el momento de actuar suponen una ventaja
para el logro de los objetivos del modelo.
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Por otro lado, se encuentran el andlisis de los aspectos externos de la fundacion,
como las amenazas y las oportunidades; como amenaza se entiende aquellos
procesos que se deben prevenir y prever por sus efectos negativos y se
transformen en positivos.

Por ultimo, se analizan las oportunidades, las cuales son aquellas situaciones o
aspectos que se encuentran en el entorno de aplicacion de la fundacion que
permiten desarrollar estrategias para su aprovechamiento.

Etapa 3. Disefio de los madulos formativos de emprendimiento.

Una vez encontradas las limitaciones y las caracteristicas que impactan el
desarrollo de los proyectos productivos de la comunidad se proceden a
recolectar de bases de datos y libros informacion del modelo de negocio a incluir
en los modulos.

Se identifican los temas criticos y mas relevantes para la comunidad para dar
mayor apoyo formativo.

Identificar las etapas necesarias a incluir en el contenido de los médulos para
una correcta utilizacion del programa de formacion.

Desarrollo de los modulos divididos en etapas apoyados con instructivos,
Actividades y rubrica de evaluacion.

Etapa 4. Divulgacion y evaluacién del proyecto

e Se desarrollaran talleres en las aulas donde asisten los estudiantes de la
fundacion Piccolino sede La Salle, con el fin de dar a conocer la metodologia
de aplicacién de los modulos.

e Se da a conocer a los voluntarios y administrativos los contenidos de
formacion para apoyar las iniciativas productivas rentables con el fin de
familiarizarse con los contenidos y estructura de los médulos.
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2. DIAGNOSTICO DE LA COMUNIDAD
2.1 Variables claves del entorno

Actualmente en la fundacion Piccolino se han desarrollado varios proyectos y
propuestas para mejorar, su estructura organizacional, financiera, de contenidos,
entre otras, la tematica que impacta el presente proyecto se enfoca directamente en
el desarrollo de propuestas de contenidos presentadas con anterioridad en la
fundacion, el proyecto en concreto que se analizé (el cual le estamos dando
continuidad con el presente trabajo) fue desarrollado por los estudiantes de la
Universidad catdlica PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA,
Andrés Felipe en el afio 2018, con el nombre de “Disefio del Modelo de
Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino”. el cual se denominara como
“Proyecto A”.

Adicional, bajo el modelo de investigacion de muestreo no probabilistico (por
conveniencia) se realizaron una serie de entrevistas a algunos actores importantes
del entorno de la fundacion, con el fin de obtener una percepcién mas profunda de
los intereses, limitaciones y necesidades de la comunidad en las diferentes
variables, el cual se denominara “Proyecto B”

“El muestreo por conveniencia Permite seleccionar aquellos casos
accesibles que acepten ser incluidos. Esto, fundamentado en la
conveniente accesibilidad y proximidad de los sujetos para el
investigador”.56

Con el fin de analizar a fondo la situacién actual de la fundacion, las caracteristicas
de su comunidad y el entorno donde se desarrollara el proyecto, se analizaran los
resultados obtenidos en estudios anteriores (Proyecto A) bajo las técnicas de
muestreo probabilistico conjunto a la informacién recolectada por el muestreo no
probabilistico por conveniencia obtenido gracias a las observaciones, entrevistas u
opiniones recolectadas por los actores claves de la fundacién en el presente trabajo
(Proyecto B).

Las entrevistas para evaluar los grupos de variables se dividieron en dos grupos,
una fue aplicada a 15 actores claves de la fundacion (Véase en la Figura 7) y la otra
se desarroll6 a 15 estudiantes que manifestaron interés por el programa de
emprendimiento (Véase en la figura 8).

% OTZEN, T. & MANTEROLA C. Técnicas de muestreo sobre una poblacién a estudio. Int.
J. Morphol., 35(1): P.230, 2017.
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Figura 7. Entrevista a actores claves de la fundacion.

Fuente. El Autor

Figura 8. Entrevista a estudiantes de la fundacion

Fuente. El Autor
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2.1.1 Descripcion de los grupos de variables

Para identificar las variables mas relevantes del proyecto se analiz6 los resultados
obtenidos en el desarrollo del proyecto anterior y se sacaron los factores o variables
claves que inciden en la eficacia y eficiencia de los contenidos de los modulos, las
observaciones obtenidas en las entrevistas desarrolladas a los actores importantes
nos garantizan profundizar en la informacion y nos encamina ain mas a las
limitaciones que se presentan en el entorno de la comunidad. Los grupos de
variables seleccionadas para evaluar son las siguientes:

Perfil de los voluntarios que dictan las clases (PV)

Perfil de los estudiantes que asisten a las clases (PE).
Metodologia y estrategias para desarrollar los talleres (ME)
Preferencias vs necesidades para suplir con los contenidos (PN)

El estudio anterior utilizo una encuesta como herramienta de muestreo
probabilistico, en donde las preguntas mayormente se enfocaron en identificar las
preferencias de contenidos y metodologia de ensefianza de los estudiantes de la
fundacion Piccolino, voluntarios de la fundacién Piccolino, particulares, docentes
externos y directores de fundaciones.®’

Respecto a la informacion utilizada para determinar los perfiles de voluntarios y
estudiantes fue obtenida Unicamente bajo la modalidad de observacién debido a las
limitantes de tiempo y espacio que tuvieron tanto el investigador como los
estudiantes de la fundacién y voluntarios (Véase en el Cuadro 3).

Cuadro 3. TIPO DE ESTUDIO
TIPO DE ESTUDIO |PROYECTO A |PROYECTO B

PV OBSERVACION [ENTREVISTA
PE OBSERVACION [ENTREVISTA
ME MUESTREO ENTREVISTA

PN MUESTREO ENTREVISTA
Fuente. El Autor.

VARIABLES

2.1.1.1 Perfil de los voluntarios (PV)

El perfil de un voluntario es una variable que determina las metodologias a utilizar
para el programa y la presentacién de los contenidos de los mdédulos, durante el
proceso de andlisis de los voluntarios en el Proyecto A, se encontraron

57 PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA, Andres Felipe. Disefio del
Modelo de Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino. Bogot4, 2018, 32p.
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caracteristicas importantes que inciden directamente en el desarrollo de las clases
de emprendimiento en la fundacién, precisamente una vez analizada la informacién
de dicho estudio se decidio incluir la variable en el proceso de diagndstico actual del
entorno de la comunidad, los tipos voluntarios que se presentan y que son actores
claves para el éxito del programa son:

e Estudiantes de colegios

e Estudiantes de diferentes carreras universitarias
e Voluntarios (altruismo)

e Estudiantes graduados de la fundacion.

Como se puede interpretar a simple vista, en su gran mayoria, los voluntarios que
se hacen cargo de las clases de la fundacion no presentan estudios de educacion
superior, también se motiva a analizar si presentan baja experiencia frente a los
temas de emprendimiento que se desea brindar en la fundacion.

En las entrevistas desarrolladas a los voluntarios se profundiza y se direcciona el
analisis hacia las caracteristicas que inciden en el desarrollo de las clases en la
fundacion, los grandes 3 grandes aspectos que se analizaron fueron:

¢ Nivel de estudios
e Experiencia con la tematica
e Disposicion hacia el programa

Esto invita a verificar los componentes necesarios en los médulos para obtener el
nivel de éxito que se desea para el programa.

2.1.1.2 Perfil de los estudiantes (PE)

Los perfiles de los estudiantes inciden en el tipo de metodologia de ensefianza que
se debe usar y la temética mas apropiada para brindar en los mdédulos, se identifico
en el proyecto A una serie de factores importantes que vienen influyendo desde
hace tiempo en el desarrollo de las clases, cada una de ellas afectan directamente
la velocidad de aprendizaje y disposicidon para tomar los talleres, los factores que se
identificaron son propios de la comunidad de la fundacién Piccolino (Véase en la
Tabla 4).

Edad

Situacion econémica
Ubicacion de la vivienda
Educacion

Condiciones sociales
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Las verificaciones de los datos encontrados en el proyecto B ayudo a definir 5
grandes factores encontrados en el entorno, los cuales se pueden corroborar con la
informacion obtenida en el Proyecto A.

2.1.1.3 Metodologias y estrategias pedagdgicas (ME)

La metodologia ha sido una variable bastante importante y dependiente de los
perfiles tanto de los voluntarios como de los estudiantes, en el proyecto A encontrd
preferencias importantes frente al como presentar las clases y sus contenidos, en
esa ocasion se presentd las encuestas a una poblacion diferenciada como se
nombré con anterioridad, tratando de encontrar las mejores opiniones frente a:

Cuanto tiempo disponer para el curso completo

Actividades para fomentar o motivar a los estudiantes frente a las clases
Metodologia para dictar las clases

Métodos de ensefianza para adultos

Métodos de ensefianza para aprender emprendimiento

Obstaculos para un emprendedor

Con el fin de encontrar informacién clave para la definicién de la metodologia clave
de los médulos de formacion, se decide profundizar en 3 aspectos importantes y
direccionar el estudio hacia las preferencias de la fundacion, las cuales fueron
manifestadas por su representante legal en la entrevista inicial, y es incluir apoyo
tecnoldgico en el programa sin olvidarse de las limitaciones actuales de la fundacion
y de sus estudiantes, asi mismo, se opt6 por evaluar la disposicion de las personas
involucradas en la fundacion frente a la metodologia de las clases al revés, famosa
en el mundo por su éxitos.

e Apoyo de recursos tecnolégicos para las clases
¢ Iniciativa o motivacion para estudiar fuera del aula de clases
e Metodologia para dictar las clases

2.1.1.4 Contenidos de los médulos formativos (PN)

En el proyecto A el estudio para la estructuracion de los contenidos y definicion de
la tematica a presentar en los moédulos se definié de igual forma que el anterior
grupo de variables, con una encuesta a un grupo de 30 personas donde no se
presento el grado de profundidad necesario para el desarrollo de dicha propuesta,
se logro identificar dos factores importantes:

e Presentacion y estructura de la teméatica en los modulos
e Tematica del programa de emprendimiento
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Por tanto, en esta ocasion se presenta un analisis mas focalizado hacia este grupo
de variables, con el fin de presentar una tematica acorde al analisis del entorno de
la fundacion, se define las caracteristicas importantes a evaluar con los siguientes
factores.

e Direccionamiento de los contenidos para el programa de emprendimiento

e Aspiraciones del programa de emprendimiento

e Limitaciones de contenidos del programa

2.2 Resultados del estudio

En este estudio se presentan los resultados mas importantes encontrados tanto en
el estudio anterior (Proyecto A) con 30 encuestados, como en el estudio que se
desarroll6 para esta ocasion (Proyecto B) con 15 entrevistas. Las respuestas a las
entrevistas por cuestion de espacios fueron categorizadas para las gréaficas.

2.2.1 Perfil de los voluntarios (PV)

En el proyecto anterior se identificé 4 grupos de voluntarios en la fundacién cada
uno con caracteristicas diferentes, pero todos con la misma disponibilidad para
brindar las clases en la fundacién. (Véase en el Cuadro 4).

Cuadro 4. Caracteristicas de los Voluntarios

FACTORES DESCRIPCION DATOS
La fundacion es foco del
egfoslz:glo Sr?i\%?sﬁ;:fiﬁs 1. Practicantes Universidad Catélica
Variacion de - y " | 2. Practicantes Universidad La Salle
) adicional por la falta de ; .
niveles . 3. Practicantes Colegios
; voluntariado muchos .
educativos : 4. VVoluntarios externos
profesores son antiguos :
i 5. Exestudiantes
estudiantes de la
fundacion
En su mayoria, al ser
practicantes de diferentes 1. Sin titulos universitarios
Poca centros educativos, los 2. Poca participacién de cursos para
experiencia voluntarios no tienen la pedagogica.
pedagdgica suficiente experiencia 3. Primera vez dictando clases.
pedagogia, incluso los 4. Voluntarios con poca experiencia
estudios necesarios

53



Cuadro 4. (Continuacion).

Alta rotacion de
voluntarios

Siempre ha existido esta
limitacién en el entorno de
la fundacion, han sido
contados los voluntarios
comprometidos con la
mision de la fundacién y
en ocasiones al presentar
voluntarios de tipo
practicantes, el 100% de
ellos no vuelven pasado
cierto tiempo

1. Periodo de 1 a 2 semestres
2. Practicantes que culminan las
practicas
3. Poco compromiso de los voluntarios

Fuente. El Autor.

Una vez entendido que la variable representa uno de los puntos mas importantes
para el proyecto y unas de las caracteristicas mas relevantes de la fundacion se
decide corroborar la informacién (Véase en la Figura 9) y profundizar en la cercania
que tienen los voluntarios con la temética a tratar en los médulos de formacion
(Véase en la Figura 10), ya que los temas de emprendimiento se entienden se
entienden mejor desde la experiencia.

Figura 9. Nivel de escolaridad

15 respuestas

¢Nivel de escolaridad actual?

@ Primaria
@ Bachillerato
Pregrado

Fuente. El Autor.

Como se evidencia en los resultados de las entrevistas realizadas a los voluntarios
se puede constatar sobre la informacién obtenida en el anterior estudio, la gran
mayoria de entrevistados cuentan con una educacion Primaria (con un 40%) o de
bachillerato (con un 53.3%) siendo un total de 93.3%, corroborando que este nivel
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educativo lo presentan su gran mayoria estudiantes universitarios y de colegios,
incluso varios de los estudiantes antiguos de la fundacion se incluyen dentro de esta
porcidon de encuestados.

Figura 10. Cercania o experiencia con el emprendimiento.

Si en su nucleo social o familiar se creé algun negocio ;Que rol asumié?

15 respuestas

@ Colaborador
® Fundador del negocio
Mo han existido negocios

[ o ==

Fuente. El Autor.

En este punto se identifica un resultado interesante donde la proporcién de personas
gue han tenido una ligera cercania con el emprendimiento (con un 46.7%) se iguala
con la proporcidn de personas que tienen nula experiencia con la temética (con un
46.7%), entiéndase de cercania con el proyecto las personas que han participado
con habilidades o conocimientos en el desarrollo del negocio. Solo un 6.7% han
tenido iniciativas productivas.

2.2.2 Perfil de los estudiantes (PE)

Con el desarrollo del estudio se logr6 categorizar la informacion mas relevante que
incide en la aceptacion, desarrollo o interés de las clases del programa. (Véase en
el Cuadro 5).

Cuadro 5. Caracteristicas de los estudiantes

FACTOR DESCRIPCION DATOS
Aunque asisten personas de diferentes
Variacion edades, se encuentra que su ~
18 - 50 anos

de edades | distribucion tiende a encontrarse mas
personas mayores que jovenes.

La gran mayoria de las personas
Dificultades | presentan necesidades primarias que | Estrato Bajo,
economicas | deben suplir dia a dia tanto para ellos N°1

como para su familia
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Cuadro 5. (Continuacion).

rumbos.

Ubicacion Las viviendas se ubican en sectores Barrios
de la alejados del centro de la ciudad, en su | periféricos.
vivienda mayoria barrios de estratos bajos. (Lisboa)
Nivel de Por las diferentes dificultades que
S presentan no han podido terminar sus Primaria
educacion X -
estudios basicos.
Al vivir en barrios con altas . .
- , P Violencia,
Condiciones | necesidades economicas, se presentan Robo
sociales mas oportunidades de caer en malos ’

Drogadiccion

Fuente. El Autor.

Estos resultados muestran las condiciones en las que se encuentran la gran
mayoria de estudiantes de la fundacién Piccolino, sea en mayor o en menor medida
afectados por estos factores esto nos acerca a la realidad que muchas veces es

ignorada en un pais.

Con el fin de profundiza mas en los perfiles de los estudiantes, se seleccionaron 15
estudiantes de la fundacién que manifestaron interés por el programa de
emprendimiento, evaluamos al igual que a los actores importantes de la fundacién
su perfil y su nivel de escolaridad, aspecto socio econémicos, cercania con el

emprendimiento y disposicién hacia el programa de emprendimiento.

Figura 11. Edad de los estudiantes

15 respuestas

¢;Cual es su edad?

[ o =

® 14 - 24 Afios

@ 25 - 34 Afios
35— 44 Afios

® \as de 44 afios

Fuente. El Autor.
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Los rangos de edad de las personas que se interesan en programa de
emprendimiento mayormente se encuentran entre los 14 — 24 afios con un 46.7%
seguido del rango mas alto que se presentd mayores de 44 afios con un 26.7%,
seguido también de las personas entre los 35 — 44 afios con un 20% y por ultimo
las personas entre los 25 — 34 afios, podemos identificar en estos resultados que
las personas entre los 35 afios y 44 afos en adelante representan un 46.7% la
misma proporcion que la que se presento6 con los joévenes.

Figura 12. Nivel de escolaridad estudiantes
¢Cual es su nivel de escolaridad actual?

15 respuestas

® Mo tengo estudios

@ Frimaria
Bachillerato

@ Pregrado

Fuente. El Autor.

La mayoria de los estudiantes interesados en el programa de emprendimiento
tienen un nivel de escolaridad de bachillerato con un 80%, por otra parte, se
presenta un 20% de estudiantes que solo tienen nivel de primaria.
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Figura 13. Empleo formal en la comunidad.
¢ Actualmente cuenta con un trabajo de tiempo completo?

15 respuestas

® sl
® NO

Fuente. El Autor.

Se identifica que la gran mayoria de personas interesadas en el proyecto no cuentan
con un trabajo estable o de tiempo completo 86.7%, por otra parte, solo el 13.3%
tienen un trabajo estable.

Figura 14. Tiempo para trabajo autbnomo
:Cuanto tiempo considera que puede utilizar a la semana para estudiar
en su casa?

15 respuestas

® 1-2horas
® 2 -4horas
@ 4 -5 horas
@ No tengo tiempo

Fuente. El Autor.
Estos resultados nos ubican en mayoria hacia el menor tiempo de estudio que

consideran que tienen los estudiantes de 1 a 2 horas con un 40% seguido del tiempo
entre 3 a 4 horas con un 33.3% y por ultimo el de mayor tiempo entre 4 a 5 horas,
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algo positivo que se rescata de estos resultados es que ninguno considero el “no
tener tiempo” para las actividades.

Figura 15. ¢ Cuantos hijos tiene?
¢; Cuantos hijos tiene?

15 respuestas

@ Mo tengo hijos
[

2
@ as de dos

o =

Fuente. El Autor.

Estos resultados se asemejan a los presentados anteriormente (Véase en la Figura
10) donde el 46.7% no tienen hijos, seguidos del 26.7% que tienen mas de 2 hijos,
20% para solo 2 hijos y 6.7% para los que tienen un solo hijo.

Es indispensable conocer la disposicion de tiempo y compromiso que puedan llegar
a tener los estudiantes que se inscriban en las clases de emprendimiento. Por eso
estas preguntas son enfocadas para conocer un poco mas de su perfil laboral y
familiar, también se busca identificar la viabilidad de incluir los recursos informaticos,
evaluando la disposicion de herramientas que tienen los estudiantes.
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Figura 16. Disponibilidad de recursos, servicios.
Seleccione los servicios Publicos y privados que tiene actualmente

15 respuestas

Agua 15 (100 %)
Luz 15 (100 %)
Television 15 (100 %)
Gas 14 (93,3 %)
Internet 12 (80 %)
0 5 10 15

Fuente. El Autor.

Es reconfortante encontrar que el 100% de los estudiantes cuentan con agua, luz 'y
television, sin embargo, solamente el 93.3% cuentan con gas y solamente el 80%
cuentan con el recurso que se necesitara para aplicar el programa, el internet.

Figura 17. Disponibilidad de recursos, Informéatica.

Seleccione que aparatos electronicos o informaticos tiene actualmente
15 respuestas
Celular inteligente. {Android) 14 (93,3 %)
Computador 7 (46,7 %)
Tablet
Ninguno
0 5 10 15

Fuente. El Autor.

Aunque es un pequefio porcentaje el 6.7% (1 estudiante) de los interesados no
cuenta con ningun recurso, no se puede ignorar debido a la igualdad y al ritmo con
gue deben trabajar los estudiantes de la fundacién, por otro lado, el 93.3% tienen
teléfono Android, donde también se puede ingresar a un navegador, reproducir
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videos o ver PDF, un 46.7% tienen un computador y 13.3% tienen Tablet, en
resumen la mayoria podria apoyarse con recursos informéticos para el programa de
emprendimiento.

Figura 18. Cercania con el entorno del emprendimiento.

Si en su nucleo social o familiar se cred algun negocio ;Que rol asumio?

15 respuestas

@ Colaborador
@ Fundador del negocio
Observador

@ Mo han existido negocios

o 2

Fuente. El Autor.

En esta ocasion se encuentra un gran cantidad de estudiantes que han participado
por lo menos alguna vez en un proyecto de emprendimiento ya sea familiar o de
amigos, con un 46.7% estan los que participaron, con un 13.3% los que vieron
personas cercanas emprender y el 6.7% que han emprendido algin negocio, en
contraste una gran proporcion de personas no tienen cercania con el
emprendimiento casi con un 33.3% que no han visto, ni creado ni colaborado en
algun proyecto.

2.2.3 Metodologias y estrategias pedagogicas (ME)

La metodologia se ha convertido en este proyecto un aspecto importante para
alcanzar el éxito del programa, con anterioridad se entendi6 esto y se orientd en la
busqueda de las mejores estrategias para brindar los contenidos a los estudiantes
de la fundacién, entendiendo sus necesidades y sus limitaciones y sabiendo la
disponibilidad de recurso intelectual que presenta la fundacion, Los resultados
obtenidos por medio de la encuesta fueron los siguientes. (Véase en el Cuadro 6).
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Cuadro 6. Descripcion de la metodologia

para mejorar
el aprendizaje

FACTOR DESCRIPCION DATOS
La fundacion brinda sus
. clases los domingos de 7
Duracion del
roarama am a 2 pm, una sola clase 1. 12 semanas
prog tiene la duracion de 1 hora
y media.
Se identifica que las
Actividades | PErsonas prefieren que los

temas sean presentados
con experiencias y
ejemplos para lograr
entenderlos mejor

1. Aprendizaje basado en
Experiencia

Metodologia

para generar

interés en las
clases

Las actividades
convencionales no rinden
fruto en las clases de la
fundacion, al ser personas
gue no han tenido estudio
necesita métodos mas
inclusivos

1. Actividades ludicas
2. Lecturas en clases

Métodos de
ensefanza

Se encuentra el interés de
la comunidad en aprender
sobre la tematica por
medio de métodos mas
participativos

1. Teoria
2. Actividades didacticas

Evaluacion

A consideracién de los
investigadores proponen
métodos de evaluacion
para medir el conocimiento

1. Evaluacién basada en una nota

Fuente. El Autor.

En busqueda del desarrollo de las preferencias de la fundacion frente al programa
de emprendimiento, se decide evaluar la factibilidad de incluir en la metodologia
recursos informaticos y también con la motivacion de alivianar las clases y hacerlas
mas sencillas se proponen diferentes metodologias a los actores claves como
directivos de la fundacion y voluntarios para lograr identificar cual tiene mejor
aceptaciéon por la comunidad.
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Figura 19. Presentacion de los médulos

¢ Como prefiere usted que se presente |la tematica de los modulos del
programa de emprendimiento?

15 respuestas

@ Con el procese de la tematica “paso a
pasa”

@ Con la definicién de conceptos o
temas
Con lecturas y videos de casos de
exito

Fuente. El Autor.

También se presentaron a los actores, 3 formas de presentar la temética de los
modulos con el fin de presentar unos contenidos acordes con las limitaciones y
necesidades de la fundacion, se identifica una clara preferencia por que los
contenidos se presenten con la tematica paso a paso (con un 60%), aunque también
se ve una considerable porcion de que los contenidos vengan acompafnados de
lecturas y videos de casos de éxito, por ultimo se entiende que lo que menos desean
es que se le presenten los conceptos y definiciones convencionalmente, y se
inclinan a una metodologia mas participativa.

Figura 20. Consideracion de recursos informaticos

En su experiencia ;Que considera que motiva a un estudiante para
estudiar o investigar en su casa?

15 respuesias

@ Aula virtual con videos y la tematica
del programa

@ Condicionarlos con una calificacian
(nota)
Enviar lecturas, articulos o noticias al
coITeo

Fuente. El Autor.
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La disposicidon de la comunidad por incluir recursos informaticos es alta, eligiéndola
principal motivacion para los estudiantes para continuar sus estudios desde sus
casas, la creacion de un aula virtual con una participacion del 53.3% y el uso de
correo electronico 46.7% nos permite conocer la viabilidad del uso de estas
herramientas.

Figura 21. Consideracion para el estudio autobnomo de los estudiantes
¢Cuanto tiempo considera que un estudiante puede utilizar a la semana

para estudiar en su casa?

15 respuestas

® 1-2horas
@® 3 -4horas
4 -5 horas
@ No tendra tiempo

Fuente. El Autor

La percepcion de los actores claves, (voluntarios y directivos) frente a la disposicion
de tiempo de los estudiantes fue de poco tiempo. La fundacién dispone para sus
clases durante cada periodo, por tanto, se proponer el refuerzo de las horas estudio
en casa para los estudiantes, estos resultados nos exponen que la mayoria de las
estudiantes dispondrian de la cantidad minima de horas estudio entre 1 a 2 horas
con un 73.3% y con la cantidad méaxima de 4 a 5 horas 26.7%. Los actores basan
sus respuestas en las observaciones que realizan cada vez que asisten a la
fundacion y en toda su experiencia brindada por el acompafiamiento en clases.
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Figura 22. Motivacion frente a las clases

¢Que metodologia considera que motiva a un estudiante para asistir a
las clases de emprendimiento?

15 respuestas

@ Clazes magistrales: exposicion de
casos, conceptos y herramientas
@ Tutorias: Acompaiiamiento y
asesoramiento al proyecto del
estudiante
Actividades didacticas: Actividades
ladicas apoyadas de conceptos

Fuente. El Autor.

Se presentan 3 tipos de metodologias para identificar cual goza de mejor
aceptacion, se entiende que para este tipo de poblacidn su preferencia es frente al
acompafnamiento y asesoramiento del proyecto con un resultado del 60% de los que
opinaron y el otro 33,3% se presenta una preferencia con las clases comunes y a
diferencia del estudio anterior en esta ocasién con menor participacion se prefieren
las actividades didacticas.

2.2.4 Contenidos de los moédulos formativos (PN)

Una vez identificadas las necesidades y limitaciones de los estudiantes, se define
una serie de validaciones para identificar la temética més acertada para presentar
los contenidos. Del estudio anterior se lograron identificar 2 factores importantes,
orientados con dos tipos de interrogantes.

e Qué se espera del programa de emprendimiento
e Qué tipo de tematica se debe presentar en los modulos

En efecto se encontr6 que dicha comunidad encuestada deseaba en su mayoria
incrementar sus conocimientos frente al tema con un porcentaje el 76.5%, (Véase
en la Figura 23) y para el analisis de que temas presentar se encontré que con un
76.7% prefiere la creacion de empresa. (Véase en la Figura 24).
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Figura 23. Aspiraciones del programa de emprendimiento.

Si es estudiante de la fundacion, ;Qué espera que le brinde la fundacion
a su proyecto de emprendimiento?

Incrementar el conocimiento 13 (76,5 %)

Financiacion en el proyecto de
emprendi...

Adgquirir herramientas contables
y admin. ..

Culminar un requisito para
graduarse

Asesoria en la gestion del
proceso de c...

Montar un negocio y ser
independiente

5 (29.4 %)

8 (47.1 %)

3 (17.6 %)

Fuente. Fuente. PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA, Andrés
Felipe. Disefio del Modelo de Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino. Bogota, 2018,
59p.

Figura 24. Temas relevantes para el curso

;cQué tema o temas considera mas relevantes en un curso de
emprendimiento para adultos?

espuestas

Analisis de Costos y finanzas 16 (53,3 %)

11 (36.7 %)

Disefo producto
Creacion de empresa 23 (76,7 %)
Procesos de Fabricacién

9 (30 %)

Estudio de mercados

Contexto juridico 1(3,3 %)
Innovacion y gestién del
cambio

0,0 2,5 5,0 7.5 10,0 12,5 15,0 17,5 20,0 225 25,0

1(3.3 %)

Fuente. PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA, Andrés Felipe.
Disefio del Modelo de Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino. Bogoté, 2018, 56p.

Con el fin de contrastar la informacion del estudio a continuacion se muestran una
serie de preguntas realizadas en las entrevistas con el propdsito de profundizar
frente a cudl es la necesidad principal que debe cubrir el curso de emprendimiento
(Véase en la Figura 25) comparando tematica relevante y mas cercana al entorno
de la fundacion, ya que en las observaciones realizadas en la fundacion se logra
identificar que el tema de emprendimiento esta muy lejano de estar siendo aplicado
por su comunidad pero sin embargo existen personas que sin saberlo presentan
modelos sencillos e inmaduros de emprendimiento. Por tanto, se decide priorizar un
grupo de personas que deben ser atendidas en esta etapa inicial del programa de
emprendimiento.
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Figura 25. Temética del programa de emprendimiento

Segun su experiencia ;En que tema recomienda centrar el curso de
emprendimiento?

15 respuestas

@ Aprender como crear una empresa
rentable

@ Aprender como hacer crecer una
empresa
Aprender sobre los procesos de
fabricacion de un producto

@ Aprender sobre los mercados y las
empresas

Fuente. El Autor.

Los resultados actuales nos permiten observar una clara mayoria de opiniones
frente a la necesidad principal que tiene la comunidad, la necesidad de aprender de
cOmo crear empresa se presenta con un porcentaje de 53.3%, la categorizacion de
esta necesidad se realiza gracias a los conocimientos de los actores entrevistados
y la experiencia que tienen al brindar las clases y acompafnamiento en la fundacion.
Por otro lado, se encuentra también una necesidad con una participacion importante
en el entorno, la cual es aprender como hacer crecer una empresa con un
porcentaje de 33.3% nos deja claro que existen individuos en la comunidad con un
proyecto en marcha de emprendimiento.

Teniendo en cuentas las orientaciones y los comentarios de las preferencias de la
fundacién para el programa de emprendimiento se decide contrastar 4 resultados
importantes frente a las aspiraciones o resultados que brinda el programa al finalizar
(Véase en la Figura 26).
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Figura 26. Aspiraciones del programa actual de emprendimiento
¢ Que espera que aporte el programa de emprendimiento para los

estudiantes?

15 respuesias

@ La constitucién de su empresa en
camara de comercio

@ Encontrar financiamiento para sus
proyectos

Disefiar un plan de negocios listo

para implementar
- @ Conocimientos sobre planes de

negocio y mercado

Fuente. El Autor.

Estos resultados nos reflejan un claro sesgo de conocimiento o de orientacion de la
comunidad frente al emprendimiento en etapas tempranas, en la forma que fueron
presentadas las necesidades o resultados una cantidad del 46.7% se orient6 hacia
el conocimiento de planes de negocio y de mercados, pero otra parte se orientd
hacia encontrar financiamiento para el proyecto de emprendimiento, estos
resultados no eran esperados debido a que existe un problema latente en la
comunidad impactada por la fundacién y es la legalidad de sus proyectos y en la
preparacién de sus iniciativas antes de ser puestas en marcha, los dos resultados
gue menor preferencia tuvieron fue precisamente la constitucion de una empresa
legal ante el estado y el disefio del plan de negocios.

2.3 Andlisis de las variables

Los resultados anteriormente presentados motivan a formular un plan de accién
para el desarrollo de contenidos destinados a un facil entendimiento y aplicacion
tanto para estudiantes como para voluntarios, orientado a la creacién de empresa
gue motive la puesta en marcha de un proyecto sustentable durante el pasar del
tiempo. Para esto se desarrollé una Matriz DOFA (Véase en el Cuadro 7), apoyada
de los resultados de las entrevistas y la orientacion de la comunidad frente a cada
una de las variables.
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Cuadro 7. Andlisis Interno del entorno de la fundacion.

INTERNO

POSITIVO

NEGATIVO

Fortalezas

Debilidades

Alta motivacion frente al
emprendimiento ya que sus
necesidades econémicas lo
ameritan

Lazos fuertes entre las personas
de la comunidad, todos se
conocen y apoyan

Se encuentra una proporcion
equitativa entre las personas
jovenes y adultas que asisten a la
fundacion, garantizando variedad
en puntos de vista y opiniones

Los estudiantes disponen de
tiempo para desarrollar iniciativas
productivas.

Los estudiantes tienen por lo
menos un celular como recurso
para poder desarrollar actividades
desde el y una gran cantidad
tienen computador

La gran mayoria de estudiantes
tienen recursos de servicios como
el internet y la luz para poder
trabajar autbnomamente desde la
casa

Donde se brindan las clases se
cuentan con aulas preparadas con
proyectores, cables HDMI y
computadoras

Los voluntarios que asisten a la fundacion
no tienen experiencia solida con pedagogia.

Los voluntarios no tienen conocimientos de
los temas de emprendimiento y tampoco
experiencias propias o cercanas con
iniciativas productivas

Los estudiantes tienen un nivel de
escolaridad bajo, su aprendizaje no se
puede considerar uniforme entre todos ya
gue algunos son de edades mayores
entienden la tematica de una forma mas
lenta que los demas

Algunos estudiantes cuentan con recursos
informéticos, pero no manejan con
frecuencia los dispositivos como
herramientas de estudio

Las necesidades economicas de la
comunidad ocasionan gue en ocasiones no
puedan asistir a las clases o que no tengan
tiempo entre semana por estar buscando
sustento para ellos y su familia

La mentalidad de las personas de la
fundacién no esta orientada frente a la
constituciéon de una empresa en camara de
comercio por miedo y desconocimiento de
tema.

El tiempo que dispone la fundacion para sus
clases y el seguimiento a los proyectos es
bastante limitado y no permite atender a la
mayoria de los estudiantes individualmente

La alta rotacion de voluntarios ocasiona
perdida de la secuencia de la tematica vista
entre periodos en los talleres de la fundacion

Fuente. El Autor.
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Cuadro 8. Andlisis externo del entorno de la fundacién.

INTERNO

POSITIVO

NEGATIVO

Oportunidades

Crecimiento de la inversion
extranjera en el sector no minero -
energético del pais

Incentivos fiscales para empresas
consideradas dentro del sector
turismo (Véase en la Figura 30).

Aparicion de nuevas impulsadoras
de emprendimiento en Colombia
(Startups) (Véase en la Figura 29)

Impulso para el sector del agro en
Colombia.

Creacion de alianzas con
universidades para desarrollo de
tesis de especializaciones o
maestrias

Oportunidades de vincular el
proyecto con alcaldias locales de
la ciudad de Bogota con el fin de
obtener reconocimiento

Fortalecimiento de asesorias
brindadas por la camara de
comercio para emprendedores

Creacion de cursos gratuitos
técnicos por internet para el
desarrollo de un tipo de
emprendimiento

Fortalecimiento de entidades
promotoras de la educacién
gratuita como el SENA

Amenazas

Bajas oportunidades en el pais para
consolidar emprendimientos (Véase en la
Figura 26).

Aparicion de més procesos burocraticos
para la legalizacion de una empresa en
Colombia. (Véase en la Figura 27).

Costos elevados para la creacion y
consolidacién de una empresa en Colombia
(Véase en la Figura 28).

Perdida de reconocimiento de la comunidad
frente a los resultados que brinda la
fundacion

Desvinculacion de universidades que
brindan practicantes para el desarrollo de
proyectos.

Cambios en las regulaciones institucionales
gue afectan a la fundacién

Fuente. El Autor.
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Figura 27. Emprendedores en Colombia
Solo

de
cada

100

emprendedores
colombianos
logran consolidarse

Fuente: Global Entrepreurship Monitor, 2017

Fuente. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de
Desarrollo, Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)

Figura 28. Dificultad para abrir empresa en colombia.

En Colombia es
mas dificil abrir
una empresa que
en otros paises
de la region.

Colombia ocupa el puesto

entre 190

paises en facilidad para
abrir empresas.

Doing Business, 2019

Fuente. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de
Desarrollo, Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)
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Figura 29. Costos de legalizacion de una empresa.

El transito a la
formalidad le
cuesta a las

casi la mitad de sus
utilidades de un ano.

Documento CONPES 3956, 2019.

Fuente. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de
Desarrollo, Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)

Figura 30. Apoyo de financiamiento para el emprendimiento

Bancoldex apoyara

con lineas de crédito a

30.000

pequefias y medianas empresas,
entre 2019 y 2022.

Se atendera a mas de la mitad de
todas las pequefias y medianas
empresas del pais.

Fuente. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de
Desarrollo, Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)
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Figura 31. Clasificacion de turismo en colombia.

B Verde: naturaleza, ecoturismo, agroturismo, aventura, y cientifico.
Amarillo: sol, playa y cruceros.

BN Naranja: cultural, gastrondmico, patrimonial, musical y religioso.

B Azul: salud y bienestar.

Hl Morado: inversion, negocios y emprendimiento.

Bl Rojo: turismo de reuniones, convenciones, eventos corporativos y sociales.

B Gris: turismo incluyente.

Fuente. DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de
Desarrollo, Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-
Desarrollo/Paginas/Pilares-del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)

En retrospectiva se identifican limitaciones importantes que deben ser superadas
por el proyecto, ya que se debe presentar modulos efectivos que apoyen las
iniciativas productivas de la comunidad impactada por la fundacion Piccolino y a su
vez que sean didacticos y de facil interpretacion, con menos definiciones tedricas y
MAs accion, y que mantengan interesados a los emprendedores. Por consiguiente,
la etapa que esta a punto de describirse del proyecto, la cual se centra en el disefio
de los médulos orientados bajo el modelo de negocios CANVAS, elegido ya que
dicho modelo propone un lenguaje sencillo que permite describir y gestionar los
planes de negocio y que la mayoria de las personas pueden entender®®

8 ORTIZ RODRIGUEZ, Borja. CAPO VICEDO, Josep. 10 pasos Para Desarrollar Un Plan
Estratégico y un Business Model Canvas. En: 3C Empresa. Vol.4, N° 4 (26 de nov de 2015);
Pag. 233
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3. DISENO DE LOS MODULOS DE EMPRENDIMIENTO.
3.1 CONTENIDO

La decision de implementar el Business Model Canvas (BMC) para estructurar los
contenidos del presente programa, se tomd con base a la recoleccion de la
informacion obtenida en el capitulo anterior, en la cual se hace énfasis en la
importancia de implementar metodologia que acompafie el desarrollo de una
iniciativa rentable, con contenidos que incentiven el desarrollo e investigacion de
una forma sencilla y clara, la necesidad de crear empresa fue la variable clave junto
a la sencillez del programa para implementar el Modelo CANVAS y una valoracion
que centre su importancia en los resultados. Se entiende la complejidad de
presentar contenidos educativos de emprendimiento simplificados, ya de por si, el
solo hecho de tratar de presentar unos contenidos tratando de ensefiar como
emprender en la actualidad representa un gran reto, el presente proyecto se
encuentra de frente con la necesidad de una comunidad de entender con
terminologia simple y procesos simplificados la tematica que se presenta en dichos
maodulos.

Gracias al proyecto que se realizé con anterioridad en la fundacién, se logré rescatar
informacion relevante para desarrollar un plan de negocios y con apoyo de la actual
investigacién la cual utilizo de insumos revistas, articulos y libros de negocios, se
logré definir las unidades o pasos fundamentales para el desarrollo de una
propuesta de negocio rentable. Cada modulo contara con sus instructivos didacticos
para desarrollar a lo largo del programa, dichos instructivos estan apoyados por
articulos, lecturas o referenciacion de casos tanto disefiados por el autor como
recolectados de bases de datos, esto con el fin de apoyar el aprendizaje y el
entendimiento del programa.

Los elementos que componen dicho modelo de negocios los cuales se extraen de
la propuesta del modelo de negocios CANVAS, son los siguientes:

e Los servicios 0 productos que ofrece una empresa para generar un valor
sustancial a sus clientes objetivo (Propuesta de Valor) (Segmentacién) ya
gue esto genera motivacion de gastar.

e La interaccion, canales o relacion con los clientes la cual busca mantenerlos
satisfechos a lo largo del tiempo para generar ingresos.

e La radiografia de los costos, actividades y recursos claves y todo lo que
implica el desarrollo del negocio para identificar®®

5% FARINAS ALDANA, Eugenia del Carmen. IBARRA SANTA ANA, Ma Teresa del
Carmen. LOEWENSTEIN REYES, Ingrid. El modelo de negocios como reforzador del
emprendimiento en las universidades. caso del tecnolégico de monterrey campus ciudad
de México. En: Revista Ciencias Estratégicas: Journal of Strategic Studies;
Medellin Tomo 19, N.° 26, (Jul-Dec 2011): Pag. 190

74



Los médulos se presentan en la plataforma gratuita Milaulas Moodle disponible en
la direccion <https://piccolinoemprende.milaulas.com> (Véase en la Figura 32),
cada unidad del curso dispone de recursos como videos, articulos o lecturas de
casos disponibles en bases de datos de internet

Figura 32. Presentacion Milaulas
= PROGRAMA DE EMPRENDIMIENTO

PROGRAMA DE EMPRENDIMIENTO

Apoyo de iniciativas productivas rentables

Este espacio tiene como fin apoyar las iniciativas productivas a través del
modelo de negocios CANVAS, el cual es un modelo que abarca todas las
consideraciones importantes al momento de disefiar una idea de
negocio, acompanado de una metodologia sencilla, clara y puntal en su
proceso de desarrollo.

Recursos sugeridos:
Internet

Computador o Celular
Cuaderno

Lapicero

Productos a entregar:
Proyecto (Iniciativa productiva rentable) - Lienzo de modelo CANVAS

(o Jowarte

idea

c

Fuente. < https://piccolinoemprende.milaulas.com/course/index.php>

Se decidié agrupar los temas claves en 3 unidades o0 3 etapas a desarrollar en lo
largo del programa, las unidades de los médulos se definieron de la siguiente forma:

3.1.1 UNIDAD 1 DESARROLLO DE LA IDEA:

Cada unidad cuenta con su presentacion y objetivo el cual sera tenido en cuenta
para la evaluacion del proyecto a final de cada unidad (Véase en el Anexo A), se
presenta una actividad inicial para introducir al estudiante al médulo (véase en el
Anexo B). esta etapa es considerada la etapa inicial por tanto la unidad se centra
en la parte derecha del lienzo de negocios CANVAS, en la cual se incluye la
siguiente tematica:

e Segmentacion de clientes (Véase en el Anexo C), Actividad de apoyo
(Véase en el Anexo D)
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e Propuesta de Valor (Véase en el Anexo E)

e Canales (Véase en el Anexo F)

e Relacién con los clientes (Véase en el Anexo G)
¢ Flujo de ingresos (Véase en el Anexo H)

Figura 33. Unidad 1 Mil aulas

UNIDAD 1 DESARROLLO DE LA IDEA

L . )
B presentacion Unidad 1

&= Actividades

d 1 Introduccion a los negocios.pdf

[y

Actividad 2 Encuesta.pdf

| .

= Instructivo

1.5egmentacion del mercado.pdf
2 Propuesta de valor pdf
3.Canales de distribucion.pdf

4.Relaciones con los clientes.pdf

T BT Y

S.Fuente de ingresos.pdf
B
= Recursos

]
= Lecturas
| I
2 Reglas De Los Emprendedores Exitosos.pd
L 10-PASOS-PARA-DESARROLLAR-UN-PLAN-ESTRATEGICO-Y-UN-BUSINESS-MODEL pdf
L Caso de Exito QUINTEC - Pink Elephant. Promesa de valor y calidad a través de estdndares.pdf
L Caso Starbucks Coffee Company.pdf
L Caso Walt_Disney.pdf
i . I ) e -
Caoca-Cola de Colombia es elegida la empresa con mejor segmentacion de mercado.pd
C EL MODELO DE NEGOCIOS.pdf
Gobierno de Espafia; Ministeric de Agricultura, Pesca y alimentacién Segmentacién de mercados.pd
Lz construccion de la marca Qatar a partir del deporte Sports place branding y prensa deportiva Catalana.pd:
L Metodologia para llevar a cabo una encuesta.pdf
L Modelo de negecio CANVAS Entuxia.pdf
C

Una guia para los negocios creatives.pdf
" . -
= Videos deinterés
cuidado miles han caido en este fraude |la_pulla.mpd
Emprender e Innovar en America Latina Daniel Wainmann TED=Quito. mpd
Lo que no te ensefiaron en la carrera de Marketing y Publicidad PlatziLive.mpd
Quieres tener un negocio exitoso Entonces NO cometas estos errores.mpd

% .
B Rubrica de evaluacién

Fuente. < https://piccolinoemprende.milaulas.com/course/view.php?id=2>

Aqui se define la orientacion de nuestro negocio, a quienes, y como vamos a dirigir
nuestra propuesta y como vamos a mantener una relacion estable con los clientes
a lo largo del tiempo con el fin de generar un flujo de ingresos. Esta unidad finaliza
con una rubrica de evaluacion (Véase en el Anexo I), con el fin de evaluar el avance

obtenido.
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3.1.2 UNIDAD 2 INVESTIGACION DE LA IDEA:

El desarrollo de esta etapa incluye en su unidad la parte izquierda del modelo
CANVAS, y al igual que el modulo anterior se presentaran dos actividades (Véase
en el Anexo J), (Véase en el Anexo K). Y donde se incluyen los siguientes temas
claves:

e Actividades Claves (Véase en el Anexo L)

e Recursos Claves (Véase en el Anexo M)

e Socios Claves (Véase en el Anexo N)

e Estructura de Costos (Véase en el Anexo O)

Aqui se desarrollan las variables técnicas del proyecto con el fin de identificar la
viabilidad de la propuesta conjugando las necesidades de la empresa para
desarrollar su actividad econdmica y sus debidos costos. Esta unidad finaliza con
una rubrica de evaluacion (Véase en el Anexo P), con el fin de evaluar el avance
obtenido.

Figura 34. Unidad 2 Investigacion de la idea
UNIDAD 2 INVESTIGACION DE LA IDEA

L -
B presentacion Unidad 2

== Actividades

",
®
B instructive
]
]
]
]
B Recu
B ecturas
L Al = estrazégicas.pd
™ . .
El protagenismo de las mujeres en las cadenas de produccién y comercializacién de las rosquillas Somotefias.pdf
®  Gesmion DE CoSTOS EN LaS PYMES - UN.pd
]

Cémo poner el precio corrects a tus productos o servicios.mpd
Costos de tw Empresa.mpd

El poder de las alianzas ratégicas C Corona Carrillo TEDxBUAP.mpd

PROCESQ DES REUCKS - STARBUCKS SUPPLY CHAIN.mpd
Qué son las actividades clave.mpd

Que son los recursos clave.mpd

% . -
B Rubrica de evaluacion

Fuente. <https://piccolinoemprende.milaulas.com/course/view.php?id=2>
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3.1.3 UNIDAD 3 PUESTA EN MARCHA:

Muchos emprendimientos quedan solamente plasmados en ideas, muchos
empresarios exitosos coinciden en esto y adicional concluyen que la Unica forma de
alcanzar el éxito es en empezar a actuar, iniciar el emprendimiento una vez
estipuladas las bases del negocio, por tanto, aqui se presenta las primeras
consideraciones para arrancar con la idea.

e Consideraciones legales
e Legalizacion de la empresa

Toda empresa que opere en un mercado nacional su actividad esta regida por una
serie de normativas legales que se deben cumplir ya que el no hacerlo, la empresa
estara expuesta a sanciones legales.

Figura 35. Unidad 3 Puesta en marcha

UNIDAD 3 PUESTA EN MARCHA

Mormativa legal

Regiztro de empresa
ANEXD CUADRD DERECHOS DE INSCRIPCION ANEXO.pdf
ANEXD-INFORMACIOMN-CERTIFICADOS-ANEXD-2 pdf
conoce los beneficios del modelo de servicios empresariales de la ccb.mpd
= FOR

FORMULARIO RUES HOJA 1 Y 2 pdf

zervicios empresarisles ccb.mpd

Fuente. <https://piccolinoemprende.milaulas.com/course/view.php?id=2>

3.2 METODOLOGIA

Cada modulo presenta la misma metodologia de estudio, la cual es derivada de las
limitaciones que presenta la fundacién y las necesidades encontradas por la
comunidad. Al tener material intelectual limitado se disefia una metodologia sencilla
y facil de aplicar para casi cualquier persona que asiste a la fundacién Piccolino, la
metodologia goza de las siguientes caracteristicas:

¢ Invita a la formacion y trabajo autbnomo
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e Presenta actividades sencillas de interpretacion y analisis

e Presenta diferentes actividades apoyadas con recursos variados.

e Es una ensefianza progresiva, la tematica alimenta una a otra a medida que
avanza el curso.

Es indispensable aclarar que se presentara el tiempo y la duracién a inicio de cada
actividad, por tanto, con el fin de alcanzar a finalizar el programa se deben tener en
cuenta dicha informacion para el éxito del curso (Véase en la Figura 36).

Figura 36. Descripcion del programa.

PROGRAMA FORMATIVO PARA INICIATIVAS DE NEGOCIO

Duracion: 42 Horas - 18 h Presenciales
Modalidad: Semipresencial y 24 h de trabajo auténomo (12
semanas)

Metodologia: Durante el desarrollo del programa al estudiante se le asignara unas
horas de trabajo auténomo para disefiar su iniciativa de negocio aplicando los
conceptos adquiridos, proceso apoyado por tutorias y trabajo didactico en las clases
presenciales

Recursos: 3 médulos acompafados de: Articulos, e-books, Videos, Material
didactico.

Fuente. El Autor.
3.3 EVALUACION

El programa se centra en evaluar la idea de cada estudiante de forma objetiva, con
el fin de evaluar la coherencia y viabilidad de la iniciativa se aplicara una rubrica de
evaluacion a cada médulo del programa, se debe aclarar que la manera de medir el
éxito de un modelo de negocio no existe ya que los negocios se comportan diferente
en el papel que en practica, por tanto se reitera que en la necesidad de medir el
trabajo de investigacion, la preparacion y la coherencia de la iniciativa productiva
rentable, se le permite a criterio del evaluador, tutor o acompafnante del curso
calificar el producto final de cada mdédulo bajo una modalidad que ya es tendencia
a nivel mundial con el nombre pedagogia basada en evidencia, esta modalidad se
centra en los resultados de una investigacion y es principalmente usada para la
evaluacion en la educacion virtual.®°

80 Navarro Rodriguez, M., Edel Navarro, R. y Garcia Lépez, Ramona Imelda. (2018).
Rubrica para evaluar ambientes virtuales de aprendizaje. 3C TIC. Cuadernos de desarrollo
aplicados a las TIC, 7(3), 84. doi: http:// dx.doi.org/10.17993/3ctic.2018.61.80-96/
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La evaluacion a través de esta metodologia requiere que se especifique un objetivo,
es decir, especificar que se desea alcanzar con dicho contenido, curso o programa,
y también criterios a evaluar del contenido, lo cual facilita la correccion, seguimiento
y evaluacion objetiva a cada estudiante, otros beneficios que se presentan y que
son apoyados por diferentes autores son:

e Elvalor formativo versus el valor sumativo

e Es una guia efectiva de seguimiento a cada proceso

e Presenta un valor agregado significativo gracias a su facilidad de construirla
y de interpretarla

e Permite un progreso secuencial para evaluar una competencia transversal®!

4. APLICACION Y DIVULGACION DEL PROYECTO
4.1 Aplicacion de los moédulos de emprendimiento

Durante el desarrollo del programa de emprendimiento propuesto por el presente
proyecto de grado, se llevo a cabo la aplicacién de cada uno de los contenidos en
clases programadas en la sede La Salle de la fundacion Piccolino con el fin de
ensayar la aceptacion de los contenidos por parte de los estudiantes.

A inicio del periodo académico de la fundacion la clase alcanzo a tener hasta cuatro
(4) alumnos, pero conforme paso el tiempo la clase se redujo a solamente a dos (2)
personas y el voluntario. Las dos (2) personas que desistieron no solamente
desistieron de la clase, dejaron de asistir a la fundacién por motivos personales,
esta situacion se presenta con frecuencia en la comunidad estudiantil de la
fundacion.

Las dos (2) personas que continuaron asistiendo a la clase fueron intermitentes con
su asistencia afectando sus calificaciones en los dos primeros ciclos de evaluacion
(véase en La Figura 36), llegando a existir dias que no asistieron ninguna de las dos
personas, en primera instancia se pensoé que el uso de las herramientas informéaticas
compensaria la inasistencia de los estudiantes, pero todos los retos que se
encontraron en la etapa de diagndéstico se evidenciaron claramente, ya los
estudiantes al principio no cumplieron con el 100% de las veces cuando que se les
dejo trabajo o talleres en la casa, generando un avance lento del programa.

61 |bit, 84.
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Cuadro 9. Calificacion estudiantes clase de emprendimiento.

FUNDACION PICCOLINO ESCUELA LA SALLE SEGUNDO SEMESTRE 2019

Taller: Emprendimiento

Voluntario: Luengas Ruiz Fabian Ricardo

Salon: Sin definir

o . Nota final de 1 a | Nota final de 1 a
N Apellidos Nombres 5. Ciclo | 5. Ciclo ||
1 Panqueva Cortes Camilo Andrés 3,9 3.05
2 Torres Cassiani Yorlanis 1,5 2.9

Fuente. El Autor.

Conforme el curso avanzo, la estructura y metodologia del programa se iba
consolidando, se ocasion6 una ligera mejora en las notas que presento la estudiante
gue mas inasistencias tuvo a las clases, se puede concluir de esto debido a la
veracidad con la que observaba el programa de emprendimiento al principio era
escasa, por tanto, el interés que demostraba por los contenidos iba en aumento lo
cual era evidentemente para el voluntario.

El progreso es lento pero evidente, de hecho, el 24 de noviembre de 2019 los
estudiantes de la Fundacién Piccolino sede La Salle inscritos en el programa de
emprendimiento, deberdn presentar el avance de sus proyectos frente a todos los
voluntarios y demas estudiantes que asisten a la fundacién, suponiendo un reto
atractivo para el proyecto ya que permite recoger un feedback proporcionado por la
comunidad frente a lo expuesto.

4.2 Divulgacion del proyecto

Como resultado del desarrollo del proyecto se deja un aula virtual como recurso
para el programa de emprendimiento de la fundacién, el aula cuenta con los
permisos y la disponibilidad en internet para que los estudiantes se puedan inscribir
bajo la supervision de la fundacion de manera gratuita, la plataforma utilizada para
resguardar los contenidos es Milaulas, conocida por su proposito meramente
académico.
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Actualmente la Representante Legal de la Fundacion Piccolino, Adriana Patricia
Garzon Forero, Quien tiene gran experiencia con los contenidos digitales y mas aun
con la plataforma milaulas, recibi6 el proyecto desde una copia de seguridad con un
tamafo de 241mb descargada de la plataforma, por tanto, en beneficio del proyecto
durante la ultima sesion del dia 27 de octubre 2019 se cedieron todos los permisos
de la plataforma a la fundacién.

Adicional a esto, en una reunién de voluntarios se presentd y comento el resultado
del proyecto con el fin de divulgar y obtener sus opiniones frente al resultado
obtenido, todo esto se desarrollé el pasado 20 de octubre de 2019, en la Sede La
Salle Chapinero donde la Fundacion Piccolino, justamente en una de sus aulas
designadas para las clases en el Edificio HNO Justo Ramon (Véase en la Figura
37).

Figura 37. Edificio HNO. Justo Ramon.

. i U,

Fuente. LASALLE. Universidad La Salle. [En linea]. Bogota D.C. [noviembre 11 de 2019].
Disponible en internet:  <https://www.lasalle.edu.co/galeria-de-imagenes/visor-
img/vida-universitaria/experiencia-ser-percibir#/galeria-unisalle/dist/images/Vida-
Universitaria/experiencia-ser-percibir/_DSC8352ab.jpg>

En sintesis los comentarios recibidos sobre el proyecto fueron aceptables, es decir,
hubo conformidad por las directivas de la fundacién como se manifesté en un correo
electronico dirigido desde la fundacion a la coordinadora de la alternativa de
proyeccion social de la universidad catélica de Colombia, la Ingeniera Diana Patricia
Diaz Velandia el dia 07 de noviembre de 2019, donde se aclaraba que el aporte y
acompafamiento en el proyecto habia sido importante para la fundacién y sus
objetivos.
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5. CONCLUSIONES
Al finalizar el trabajo de grado en la fundacién Piccolino se puede concluir que:

o La comunidad impactada por la Fundacién Piccolino, presentan limitaciones
importantes de conocimientos frente al emprendimiento y todos los factores que lo
rodean, haciendo mas dificil el proceso de ensefianza.

o Los estudiantes que asisten a la fundacion Piccolino en su mayoria tienen
bajos niveles de escolaridad, por tanto, en el desarrollo de una clase didactica,
independientemente del tema que se esté impartiendo, se presentan obstaculos que
retrasan el progreso del curso y conjunto al limitado tiempo que brinda la fundacion
por clase, se genera una sensacion de estancamiento en los estudiantes.

o La comunidad ve cada vez mas cerca el tema de emprendimiento para
desarrollarlo en su vida, a causa de las necesidades crecientes frente a las escasas
oportunidades de empleo.

o Muchos de los estudiantes que asisten a la fundacion tienen algun tipo de
actividad productiva independiente pero la cual se desarrolla de manera informal,
se evidencid que la actividad en su mayoria esta en la primera etapa de
conformacion.

o A pesar de las limitaciones econdmicas que presenta la comunidad, se
identific6 que la mayoria de los estudiantes que asisten a la fundacion tienen al
menos un aparato electronico inteligente, y la fundacién ha enfocado sus esfuerzos
por hacer crecer el uso de las herramientas ofimaticas.

o Se identifica en la fase del diagnéstico que los retos que persuaden el
proceso de ensefianza pueden ser superados a través de pedagogia orientada al
acompafamiento y solucién de dudas de temética que no fue totalmente clara en
un previo proceso de aprendizaje autbnomo.

o La aceptacion de los contenidos por parte de los estudiantes ha sido
favorable, se identifica que la necesidad principal de crear empresa, en lazado con
los contenidos orientados a apoyar las iniciativas productivas rentables con base al
modelo CANVAS, ha tenido una acogida importante, se concluye esto a causa de
la simpleza del modelo de negocios con el cual se basa todo el proceso de
ensefianza y sus contenidos que abarcan la mayoria de las consideraciones
iniciales del emprendedor.

o La aplicacion y apoyo continuo al programa de emprendimiento puede llegar

a generar empleos a la comunidad, ya que el éxito de un emprendimiento en el pais
es un beneficio colectivo mas que individual.

83



6. RECOMENDACIONES

o El esfuerzo para la consolidacion del programa de emprendimiento debe
tener continuidad, no solamente en su aplicacion, debe desarrollarse un curso
complementario que continte fortaleciendo los conocimientos de los estudiantes
gue ya empezaron con el desarrollo de su actividad productiva rentable, sobre todo
en el area financiera y legal.

o Las actividades futuras que se desarrollen en pro del programa de
emprendimiento deben tener un sistema de seguimiento que permita evidenciar los
resultados y plasmarlos para la divulgacion del proyecto entre la comunidad de la
fundacion.

o El programa de emprendimiento a futuro debe presentar un sistema de
promocion y publicidad para generar méas intereses en la comunidad, fomentando
el emprendimiento entre las personas con mayores necesidades econdmicas en la
sociedad.

o Se deben presentar esfuerzos a futuro con el fin de atraer inversiones en

tecnologia con el fin de brindar cursos en aulas virtuales, aumentando las
posibilidades del trabajo autbnomo entre los estudiantes.

84



BIBLIOGRAFIA

ALONSO MARTINEZ, Daniel. GONZALEZ ALVAREZ, Nuria. NIETO, Mariano. La
innovacion social como motor de creacidn de empresas. Universia Business
Review; Madrid N.° 47. (Third Quarter 2015): 48-63.

ARIAS MARTINEZ, Mayra Alejandra; ALBA ROJAS, Nataly. Propuesta para el
desarrollo del plan de direccionamiento estratégico y procesos administrativos de la
fundacion Piccolino, Bogota, 2017, 64p, (Trabajo de grado presentado como
requisito de grado para optar titulo de Ingeniero Industrial). Universidad Catolica de
Colombia. Facultad de ingenieria.

ARROBAS VELILLA, Teresa. CAZENAVE SANCHEZ, Jose. CANIZARES DIAZ,
Juan. FERNANDEZ SERRAT, Maria. Herramientas didacticas para mejorar el
rendimiento académico. En: REDU. Revista de Docencia Universitaria. 2014. Vo. 12
no.4 P. 397

BANCO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA. Estadisticas: Tasas de empleo y
desempleo. {En linea}. Fecha. {18 agosto de 2019} disponible en:
(http://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/tasas-empleo-y-desempleo)

BERGMANN, Jonathan. SAMS, Aaron. Flip YOUR Classroom, Reach Every
Student in Every Class Every Day. First Edition. United States of America: ISTE,
2012. P.113

CASTRO MORENO, Laura Daniela. TIUSO CANTE, Juan Sebastian. PROPUESTA
PARA DISENAR UN PROGRAMA DE NEGOCIOS SOSTENIBLES QUE
DESARROLLEN COMPETENCIAS EN EMPRENDIMIENTO SOCIAL PARA EL
PROGRAMA INSTITUCIONAL YOMASA. Bogot4, 2018, 80p, (Trabajo de grado
presentado como requisito de grado para optar titulo de Ingeniero Industrial).
Universidad Catdlica de Colombia. Facultad de ingenieria.

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestion 2010. Bogota. 2010.
Pag. 59

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Informe de gestion 2018. Bogota. 2018.
Pag. 174

CIVILA SALAS. Amparo. Development of attitudes towards entrepreneurship. En:
Procedia - Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg. 189 — 197

CONGRESO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA, Programa de fortalecimiento

legislativo. Organizaciones No Gubernamentales, regulacion, control y vigilancia.
{En linea}. {27 noviembre de 2003}. Disponible en

85



(http://senado.gov.co/dmdocuments/023 ONG_REGULACION_CONTROL_Y_VIG
ILANCIA.pdf)

CONGRESO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA, Programa de fortalecimiento
legislativo. Organizaciones No Gubernamentales, regulacion, control y vigilancia.
{En linea}. {27 noviembre de 2003}. Disponible en
(http://senado.gov.co/dmdocuments/023 ONG_REGULACION_CONTROL_Y_VIG
ILANCIA.pdf)

DEPARTAMENTO NACIONAL DE PLANEACION. Plan Nacional de Desarrollo,
Pilares del PND, Emprendimiento. {En linea}. {09 de septiembre de 2019} disponible
en: (https://www.dnp.gov.co/DNPN/Plan-Nacional-de-Desarrollo/Paginas/Pilares-
del-PND/Emprendimiento/Entorno-para-crecer.aspx)

DIAZ BONILLA, Eugenio. Opinion - Que hacer frente a la pobreza mundial. En: La
Nacién. Argentina: (7 Feb, 2015), P. 1

Enrique Yacuzzi (Universidad del CEMA). EL ESTUDIO DE CASO COMO
METODOLOGIA DE INVESTIGACION: TEORIA, MECANISMOS CAUSALES,
VALIDACION 1. {En linea}. Disponible en
(https://lucema.edu.ar/publicaciones/download/documentos/296.pdf)

FANDINO PADILLA. Laura, BOLIVAR. Maria Cristina. Evaluacion del impacto del
emprendimiento empresarial en los estudiantes y/o egresados de la carrera de
administracion de empresas de la pontificia universidad javeriana y estudio de los
factores de éxito de sus empresas creadas a partir de los talleres de grado, Bogot4,
2008, 114p, (Trabajo de grado presentado como requisito de grado para optar titulo
de Administrador de empresas). Pontificia Universidad Javeriana. Facultad de
Ciencias EconOmicas y Administrativas.

FERNANDEZ SALINERO. Carolina, DE LA RIVA. Beatriz. Entrepreneurial mentality
and culture of entrepreneurship. En: Procedia — Social and Behavioral Sciences 139
(2014) Pg. 137 — 143

GARCIA ALVAREZA JesGs, SOTELINO LOSADAA Alejandro, CRESPO
COMESANAA. Julia Maria. Expectativas ante la insercion sociolaboral de los
graduados en Pedagogia en la Comunidad Autbnoma de Galicia. De la universidad
al mercado laboral. En: Procedia - Social and Behavioral Sciences 139 (2014) Pg.
412 - 418

GUZMAN VASQUEZ. Alexander. TRUJILLO DAVILA. Maria Andrea.

Emprendimiento social — Revisién de la literatura. En: Estudios gerenciales Vol. 24
N° 109 (Octubre — Diciembre. 2008) Pg. 105 — 125

86



HERNANDEZ SAMPIERI, Roberto; FERNANDEZ COLLADO, Carlos; BAPTISTA
LUCIO, Pilar. Metodologia de la investigacion. Quinta edicién. México. McGraw-Hill.
2010. 613p.

INSTITUTO COLOMBIANO DE NORMAS TECNICAS Y CERTIFICACION.
ISO9000, sistemas de gestion de la calidad. fundamentos y vocabulario. PRIMERA
ACTUALIZACION. Bogota. ICONTEC, 2005.

James Carland. William Boulton and Ann Carland. Differentiating Entrepreneurs
from Small Business Owners: A Conceptualization. Academy of Management.
Review 9, No. 2.

Kim, Jim Yong. Para el Banco Mundial la expansién es "decepcionante” este afio.
En: Global Network Content Services LLC, DBA Noticias Financieras LLC. (20 sept.
2014). P.1

KOONTZ, Harold; WEIHRICH, Heinz; CANNICE, Mark. Administracion, “Una
perspectiva global y empresarial. 142 edicion. México. McGraw-Hill. 2008. 651p.

MARTINEZ FRANCO. Carmen M. Medida de la eficiencia en entidades no
lucrativas: un estudio empirico para fundaciones asistenciales. En: Revista de
Contabilidad — Spanish Accounting Review. (Sep., 2013). p. 47-57

Navarro Rodriguez, M., Edel Navarro, R. y Garcia L6épez, Ramona Imelda. (2018).
Rubrica para evaluar ambientes virtuales de aprendizaje. 3C TIC. Cuadernos de
desarrollo aplicados a las TIC, 7(3), 80-96. doi:http://
dx.doi.org/10.17993/3ctic.2018.61.80-96/

ORTIZ RODRIGUEZ, Borja. CAPO VICEDO, Josep. 10 pasos Para Desarrollar Un
Plan Estratégico y un Business Model Canvas. En: 3C Empresa. Vol.4, N° 4 (26 de
nov de 2015); Pag. 231 - 247

OTZEN, T. & MANTEROLA C. Técnicas de muestreo sobre una poblacién a estudio.
Int. J. Morphol., 35(1):227-232, 2017.

PLATAFORMA DE VOLUNTARIAT SOCIAL DE LA COMUNITAT VALENCIANA;
VOLUNTARIADO DE ASESORAMIENTO EMPRESARIAL. “Dossier, Guia para la
elaboracion e implementacion del plan estratégico y plan de gestion en entidades
no lucrativas de accion social con voluntari@s #19. Espafa. {En linea}. Disponible
en (http://platavoluntariado.org/wp-content/uploads/2015/06/full19.pdf)

PULIDO MOLANO, Angie Lorena. VILLANUEVA FIGUEROA, Andres Felipe.
Diseiio del Modelo de Emprendimiento Para la Fundacion Piccolino. Bogota, 2018,
91p. (Trabajo de grado presentado como requisito de grado para optar para el titulo
de Ingeniero Industrial). Universidad Catolica de Colombia. Facultad de Ingenieria.

87



RIVAS, Axel. Los ecosistemas de innovacion educativa en América Latina.
En: Cuadernos de Pedagogia. No 500 (Jul/Aug 2019); p151-154.

SANCHEZ | PERIS, F.J., ROS, C.a. Development of entrepreneurial competence
through Practicum in Pedagogy degree. En: Procedia — Social and Behavioral
Sciences 139 (2014) Pg. 137 — 143

SANTILLAN SALGADO. Roberto J. GAONA DOMINGUEZ. Eduardo, HERNANDEZ
PERALEZ. Norma A. El perfil del emprendedor que apoyan los fondos de capital
privado/capital emprendedor en México. En: Contaduria y administracion 60(S1) Pg.
149 -174

SERNA, Humberto. Gerencia Estratégica Teoria- Metodologia — Alineamiento,
implementacion y mapas estratégicos. 10 ed. Bogota: 3R Editores, 2008. 419p

SIMON MOYAA. Virginia, SASTRE SANCHEZ B. Olga. REVUELTO TABOADA.
Lorenzo. El emprendedor social: andlisis de la alerta social. En: suma de negocios
VOL. 6 (2015) Pg. 155-165

THE GLOBAL ENTREPRENEURSHIP RESEARCH ASSOCIATION (GERA).
Global Entrepreneurship Monitor (GEM) 2017/18. {En linea}. {09 de septiembre de
2019} disponible en: (https://www.gemconsortium.org/report/gem-2017-2018-
global-report)

THE WORLD BANK. Decline of Global Extreme Poverty Continues but Has Slowed:
World Bank. {En linea}. Fecha.  {13/08/2019}  disponible en:
(https://iwww.worldbank.org/en/news/press-release/2018/09/19/decline-of-global-
extreme-poverty-continues-but-has-slowed-world-bank)

TORRESANOA. José Véliz. DIAZ CHRISTIANSEN. Suleen. El fenémeno de la
informalidad y su contribucion al crecimiento econémico: el caso de la ciudad de
Guayaquil. En: Journal of Economics, Finance and Administrative Science Vol. 19
(2014) Pg. 90-97

Varela, Rodrigo. Innovacién Empresarial, Arte y Ciencia en la Creacién de
Empresas. Prentice Hall, 2001.

FARINAS ALDANA, Eugenia del Carmen. IBARRA SANTA ANA, Ma Teresa del
Carmen. LOEWENSTEIN REYES, Ingrid. El modelo de negocios como reforzador
del emprendimiento en las universidades. caso del tecnoldgico de monterrey
campus ciudad de México. En: Revista Ciencias Estratégicas: Journal of Strategic
Studies; Medellin Tomo 19, N.° 26, (Jul-Dec 2011): 185-201.

88



ANEXOS

Anexo A. Unidad 1 Desarrollo de la idea

UMIVERSIDAD CATOLICA

e Colombin
Wil M 0

Unidad 2 Desarrollo de la idea.

En ocasiones pensamos en ideas nuevas gue podrian solucionar algunas de nuestras necesidades
principales y que esperamos que en algin momento alguien gjecute para poder empezar a hacer uso de
ellas, o por lo menos vivimos con la sensacion de que algo se podria mejorar en algdn aspecto. Gracias a
esto nace los modelos de negocios gue han existido durante siglos ¥ que sin importar sus variaciones,
metodologias o fines siempre cumplen con la misma funcion, suplir la necesidad de un publico 0 un grupo
de personas que pertenecen a una sociedad.

En esta primera etapa nos centramos en establecer esa necesidad que encontramos en nuestra
comunidad, ciudad o incluso pais, con el fin de orientar nuestro proyecto, delimitar nuestros servicios y
nuestro puablico, definir el porque nos diferenciamos de nuestros competidores vy el como llegamos
directamente a nuestros clientes.

OBJETIVO:

Estructurar las bases o consideraciones iniciales del modelo de negocio a través de una investigacion
objetiva para el desarrollo de su propuesta de valor, mercado objetivo, canales de distribucion, relacion con
el cliente y fuentes de ingresos.

CRITERIOS PARA EVALUAR:

* Desarrollo de una iniciativa rentable coherente con las limitaciones de cada emprendedor
«  Segmentacion clara, delimitada v bien definida para nuestro negocio

+ Mensaje claro de nuestra propuesta de valor 4Qué es lo que se busca con la iniciativa?

* Definicion acertada del canal de distribucion y promocion de nuestra iniciativa

* Relacion clara y bien delimitada de las relaciones con 10s clientes.

* Fuentes de ingresos coherentes vy claras de nuestra iniciativa

METODOLOGIA:

Se presentan una serie de actividades o instructivos secuenciales los cuales dependeran entre si, es decir,
es fundamental antes de pasar a la siguiente actividad que 2l estudiante haya leido y desarrollado por su
cuenta cada una de las actividades anteriores.

Para desarrollar cada actividad es indispensable apoyar las clases con:

Lectura en clase y exposicion de ideas principales

Lectura ¥ analisis de casos

Videos y discusion de la idea principal

Acompanamiento en el disefo del proyecto para cada estudiante.

. & & @

Duracidn estimada para el desarrollo de la unidad: 4 semanas

Fuente. El Autor.
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Anexo B. Introduccion a los negocios.

P

UMNIVERSIDAD CATOLICA
de Colombia

ipal e 2e e

1. Actividad de Estudio: Introduccion a los negocios

Este modulo se considera el mas importante de todos ya que es el gue establece el caming hacia encontrar

un modelo de negocio rentable, por tanto, es importante mantener interesado a los alumnos con videos de
conferencias, lecturas de casos de éxito o explicacion de los tipos de modelos mas importantes en la
actualidad en &l mundo. (Esto como consideracion inicial)

1. Investiga el modelo de negocios de tu empresa o marca favorita y desarrolla un breve texto
explicando que 10s hace tan exitosos.

2. Apdyate en los recursos, se presentan casos de empresas en lecturas para gue el estudiante lea en
su casa 0 en el aula, estas lecturas deben pasar siempre por un proceso de retroalimentacion, el
cual se define de la siguiente forma. (pueden elegir entre las siguientes técnicas las que consideren
mas apropiadas)

a. Debate ;Cudl fue la idea principal del texto, articulo o video?

b. Interpreten dicha idea y segun lo que hayan entendido, traten de relacionar la idea con un
caso cercano a ustedes. Busquen alglin jemplo

c. Expone tres aspectos positivos de cada caso v tres aspectos negativos.

A continuacidn, se presenta un modelo de negocio clave gue apoya los intereses de muchos emprendedores
&n Colombia, este espacio nos ayudara a entender gue las oportunidades y herramientas que benefician a
los negocios son bastantes.

Comercio electrdnico, E-commerce: Este es el bien conocido “Comereio en linea” el cual se enfoca en la
compra 0 venta de productos 0 servicios a través de medios electronicos, tales como redes sociales,

Facebook

Instagram

Pinterest

Whatsapp, entre otros.

O paginas web especializadas en esta modalidad de negocios, que incluso incorparan una variedad de
marcas dentro de ellas que comercializan por intarmet comao:

Amazon

Mercado Libre
Dafiti

Linio, entre otros.

Algunos de los senvicios v productos gue normalmente se comercializan con este modelo de negocios son:

+ Ropa
+« (alzado
+ Recursos tecnologicos
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Anexo B. (continuacion)

+« Inzumos para el hogar
+ Cosméticos y productos de belleza
« Salud y nutricion

Beneficios:

+ Este tipo de negocios a estado en crecimiento en estos Uimos afios, gracias a su eficiencia en la
venta de productos v sus bajos costos, los costos bajos son debido a que a diferencia de su hermano
el comercio fisico se eliminan algunas variables de costos fijos comao: Arriendo de un local, Luz, Agua,
entre otros, ya que su tienda es online solo representa un costo de suscripcion aun dominio o Market
place, el cual se puade pagar mensual 0 anual.

« El comercio virtual revoluciona &l mercado gracias a sus herramientas poderosas de localizacion y
segmentacion de los clientes, no necesitas ser un genio informatico para gque una herramienta como
Google promociong tu negocio a aguellas personas gue pueden representar ser potenciales
compradores de tu producto o servicio.

+ La seguridad en la venta de tus productos, con la evolucidn de las transacciones monetarias

virtuales, la mayoria de las personas tienen la misma oportunidad de abrir algin producto bancario
en linga, sin costo alguno ya se puede abrir cugntas de ahorro electrinicas y billeteras virtuales.

Actividades para nuestro negocio: ¢MNuevas oportunidades?

Elije a un grupo de personas, desarrollen un espacio de lluvia de ideas para presentar como negocio, sin
importar que tanto suene a imposible, recuerda que la innovacifn se crea desde puntos de vista que jamas
se hubiesen considerado.

Idea 1:

Idea 2:

Idea 3:

JConoces alguna otra empresa que venda por internet?, Nombra por 10 menos 3 empresas que conozeas
que venden sus productos a través de algunos de estos canales. (recuerda existen grandes empresas que
va lo hacen desde sus propias paginas web y existen pequefias empresas que crearon su marca
exclusivamente para vender por internet)

Ejemplo: Adidas es una gran empresa que empezd a comercializar sus productos por internet hace algunos
afios. Poseidon es una pequelia marca de venta de bicicletas bajo pedido que surgid en la ciudad de Bogota
y vende a través de redes sociales (Instagram).
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£Tu producto o servicio puede ser comercializado a través de intemet? 4En gue canal consideras que se
pueda comercializar tu producto?

Identifica 3 diferentes canales comerciales virtuales que te permitirdn vender tus productos y servicios,
compdralos para determinar cual es el mejor.

Ejemplo: instagram ofrece uno de los mejores servicios de promocidn de negocios, adicional te brinda
cursos de capacitacion gratuitos para aumentar la competitividad del negocio en este ecosistema y poder
iniciarte en ese mundo, diferentes modalidades para promocionarse, te cobra en promedio §5.000 por
cada click gue den las personas en tu publicidad.

Servicio Empresa Beneficio Costo
Publicidad por click | Instagram | Capacitaciones, efectividad en la promocion y venia S5000 por click

“Recuerda apoyarte con las lecturas del madulo disponibles para ti, también las puedes encontrar por
internet, la informacion esta al alcance de tu mano”™

fICK 4
n®e

Google Mi negocio es una herramienta gratuita que te ayuda a impulsar 0 apoyar tu negocio. Investiga mas
acerca de ella.

Investiga sobre 3 empresas del sector financiero te brindan un semvicio de cuenta de ahormos o billetera
virtuales, Ejemplo: Bancolombia, Davivienda, Bbva, entre ofros v compara sus beneficios v costos. Y
compdralos para determinar cual es el mejor

Ejemplo: Negui es una aplicacion de Bancolombia la cual te brinda el servicio para comercios, puedes
recibir pagos a través de esta billetera virtual sin necesidad de ftener una cuenta directamente con la
entidad, te cobran segun la categoria del servicio, la mas basica cobra 1.0% por transaccidn incluyendo ef
IVA, significa que si vendes un producto o servicio en $40.000 te cobran $4.000 por la transaccion. (sujsto
a modificacion de la entidad)
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Servicio Entidad Beneficio Costo
Billetera virtual | Bancolombia | facilidad para recibir pagos a bajos costos 1,0% por transaccion

Actividades de Estudio: Muestros primeros acercamientos

Uno de los factores mas importantes en tu negocio es tener claro que es 1o que deseas hacer, gue necesidad
vas a cubrir con tu iniciativa v que te diferencia de las demas empresas que existen en el sector. Por tanto,
es fundamental entender las principales consideraciones para desarrollar tu negocio, la siguiente actividad
busca tenar un acercamiento a esas consideraciones, sin aun definir nuestra empresa o proyecto:

a) Apdyate en los recursos, Lee &l primer capitulo del libro “8 reglas de los emprendedores exitosos”
escrito por Alvaro Mendoza. Y saca 5 ideas principales del texto referentes a jocomo se deberia
presentar tu producto o semvicio al pablico?

o) Investiga sobre ideas innovadoras de negocio v exponlas a tu grupo en tu aula de clase o alguna
persona cercana en tu casa, Ejemplo; “Mensaje claro y directo de la idea de negocio de la empresa
Dominos Pizza™

Es indispensable conocer el tipo de publico al cual vas a venderle tu idea, no es del todo coherente vender
un concepto de un producto 0 servicio, sofisticado, arriesgado, extremo y aventurero como 0 son los
deportes extremos a un grupo de personas padres 0 madres cabeza de familia con responsabilidades en el
hogar y mayores de 45 anos.

Fuente. El Autor.
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LAS CLASES DE SEGMENTACION:

Segmentacion Geografica: Es la clasificacion ubica geograficamente al mercado objetivo en un pais, region,
ciudad, localidad o barrio. Es importante conocer nuestro capital o el impacto que nuestro producto o

senvicio quiere causar en el mercado antes de definir la ubicacidn de tu mercado objetivo.

Segmentacion Demografica; Para este tipo de segmentacion es importante conocer el perfil base de nuestro
cliente, conocer su edad, orientacion sexual, estado civil, clase social, religion, nivel educativo, entre otros.

Segmentacion Psicografica: Agui se evalla el tipo de personalidad de nuestro cliente y sus preferencias,
identificando su estilo de vida, valores, intereses, hobbies, entre otras.

Segmentacion Socioecondmica: Se clasifica por el nivel de ingresos de nuestros clientes o la clase social a
la que pertenece.

Segmentacion Conductual:  Contiene los habitos de consumo o las conductas de los clientes frente a la
fidelizacidn a una marca, que pretenden con &l producto o beneficios que buscan con ello. Que los motiva
a consumir y que tan dispuestos estan frente al “Listos para comprar”

Apdyate en el recurso: Gobierno de Espafia; Ministerio de Agricultura, Pesca v alimentacidn Segmentacion de
mercados; hitps://www.mapa.gob.es/ministerio/ pags/biblicteca/fondo/pdf/5269_39 pdf

a) Con el método de emparejamiento, se presentaran diferentes tipos de productos o negocios para

que sean relacionados entre columnas con sus principales tipos de clientes. (apdyate en los
recursos, como videos, articulos o lecturas)

Al frente de cada tipo de client relaciona la letra de cada tipo de producto que mas se acergue a su tipo

de clientes.
Producto Respuesta Clientes
Clientes de diferentes estratos, pero que disfrutan
compartir en reuniones con familia, con amigos o
a Cerveza conocidos, les gustan las reuniones simples en una casa
-Puker () 0 en un restaurante, amantes de la diversion, uno de sus

hobbies es ir al cing, Consumen con frecuencia productos
procesados, comidas chatarra y son amantes de los
domicilios

Son clientes "amiguergs", universitarios entre 20 y 30
afos, con un nivel de ingresos estable y de clase media
b. CocaCola () baja, les encantan las reuniones entre amigos, se rednen
con frecuencia para ver partidos de futbol, les gusta el

baile v las relaciones sociales,
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Clientes de clase media, que disfrutan de los libros y las
charlas entre amigos. Son personas que no s& fijan

. Apple () mucho en la calidad de los productos y prefieren

comparar la utilidad frente al precio, les gusta comprar
barato, pero a su vez sentirse modernos v urbanos

Clientes sofisticados entre los 21 y 35 anos, de estratos
medio-alto, con niveles de ingresos superiores a los 2
SMMLY, les gustan los productos que brinden una
d. Tostao () excelente utilidad, son exigentes con [0 que compran,
pero a su vez gastan con facilidad en productos que les
gustan demasiado, cuando se fidelizan con un producto
nunca lo dejan

¢A quien le quieres vender?
No olvides leer los recursos disponibles en internet y en el modulo de referencias de casos, articulos,
lecturas o videos para desarrollar mejor tu idea.

Con base a la herramienta Branding y utilizando una estrategia de segmentacion profunda, definiremos &l
mercado objetivo el cual busca satisfacer sus necesidades con nuastros productos y servicios.

Apdyate en el recurso: Realiza la siguiente lectura con el fin de conocer el proceso de disefio de marca con
base a tu mercado objetivo o tu tipo de cliente. “La construccion de la marca Qatar a partir del deporte
Sports place branding y prensa deportiva catalana”

Vamos a establecer tres tipos de clientes a 105 cuales tu producto o servicio les podria interesar, utilizando
las 4 clases de segmentacion estudiadas anteriormente, con el fin de encontrar el perfil de cliente mas
prometedor para el negocio.

Recuerda: Define la ubicacion de nuestro mercado objetivo, sus caractersticas como rango de edad, sexo,
estado civil, clase social, su nivel de ingresos, sus habitos de consumo, donde, como ¥ cuando consume &
producto, que lo motiva a consumir, cuidles son sus gustos v preferencias v cudles son sus Hobbies.

El mercado objetivo es el tipo de clientes que vas a impactar con tu propuasta de valor, por tanto, define
correctamente tu client2 objeto para poder prasentar una propuesta de valor exitosa.

Cliente 1.

Cliente 2.
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Cliente 3.

¢Qué necesidades observas en tu mercado objetivo (cliente objetivo)?

Las necesidades no siempre s2 traducen a un recurso o servicio faltante, ya que muchas veces s suele
confundir la definicidn de necesidad de un cliente, como la falta 0 escases de un producto, la definicion de
la necesidad va mas alla de esto, también se enfoca en evaluar los productos v senvicios actuales del
mercado ¥ encontrar un océano azul en él, es decir un espacio nuevo en el mercado mas profundo o
diferente en donde nadie s ha atrevido a entrar para crear una nueva propuesta de senvicio o producto:

Ejemplo extraido del libro La estrategia del Océano Azul por Renée Mauborgne y W. Chan Kim:

El girco del sol reconocid que la Unica forma de triunfar en el mercado de los circos era dejar de tratar de
competir con ellos, para entender esto nos debemaos imaginar dos Océanos, 10s ocganos Rojos y 10s océanos
azules.

En los OCEANOS ROJOS las fronteras de la industria estan definidas y aceptadas y se aceptan las reglas de
juegn, en ellas las compaiias compiten entre si para tratar de ganar participacion en el mercado es decir
ganar clientes, agui es donde se puede hablar del tipo de competencia perfecta, en dondeg la mayoria de
senvicios y productos se asemejan entre si, y cada compania se enfoca en las mismas variables de mejora
gue sus demas competidores por tanto la perspectiva de rentabilidad v crecimiento se disminuye, la
competencia a muerte es la que tifie el océano de ROJO. L

A& diferencia los OCEANOS AZULES se definen como espacios de mercado no aprovechados vy por 13
oportunidad gue presenta para la creacion de demanda y oportunidades de un crecimiento rentable2

El circo del sol logro identificar una oportunidad en el mercado combinando otra industria (la del teatro vy
puesta de escena) eliming variables que mangjaba su competencia directa de los circos, como la utilizacion
de animales en su espectaculo, presentaciones en simultanea y creo nuevas variables.

Define la necesidad de tu mercado Objetivo, se creativo al escribirla e imagina un mercado
sin fronteras, posterior a esto redacta 1o que ofreces para dicho mercado objetivo.

Apfyate en el recurso: “Coca-Cola de Colombia es elegida la empresa con mejor
segmentacion de mercado” gue se encuentra en el aula Virtual.

* MAUBORGNE, Renée. CHAN KIM, w. LA ESTRATEGIA DEL OCEANO AZUL: Donde desarrollar un nuevo mercado donde la
competencia no tiene importancia. Estados Unidos: Harvard Business Review: 2004 3p
2 |hit. 4p.

Fuente. El Autor.
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Anexo D. Actividad 2 Diseflo de encuesta

TIPS PARA EL DISENO DE UNA ENCUESTA. GUIA RAPIDA

1. ¢Cuales son los objetivos de la encuesta?

Antes de empezar a disefiar una encuesta es importante definir l0s objetivos que quieres
alcanzar con ella, ya que la encuesta se puede disefiar para obtener diversos resultados,
el objetivo mas comun es conocer la viabilidad de un producto o servicio en un mercado
objetivo.

Estos son otros Ejemplos:

+« Con el fin de conocer la aceptacif:n de un producto o servicio por parte de los
clientes.

+ |dentificar la demanda que podn’a llegar a tener nuestro producto 0 semvicio.

+ Reconocer los habitos de consumo de nuestros potenciales clientes, gustos y
preferencias para determinar que tan enfocada esta nuestra idea.

Z2_Determinar de la informacion a recolectar

La informacion para recolectar debe estar directamente relacionada con el objetivo de
la encuesta, por tanto, si desea conocer los habitos de consumo de sus potenciales
clientes las preguntas deberan estar orientadas para conocer su frecuencia de
consumo: cada cuanto compra dicho producto, su necesidad del producto; si es
indispensable para el cliente, Porque canal normalmente compra dichos productos,
Entre otras.

3. Diseno del cuestionario

Las preguntas de una encuesta deben ser claras y directas, segun la informacidn que
necesites recolectar para alcanzar tus objetivos, existen varios tipos de preguntas, el
tipo de preguntas que se pueden llegar a presentar son:

Unica Respuesta:
« ;Qué tan dispuesto se encuentra de adquirir dicho producto?

a) Muy Dispuesto
b) Dispuesto

¢} Poco Dispuesto
d) Nada Dispuesto

« ¢;Cuanto considera que podria gastar en un producto como este?

a) Entre 15mil v 20mil
b) Entre 21mil y 25mil
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¢) Entre 26mil y 30mil
d) Mas de 30mil

» ¢Qué es o gue considera mas importante al momento de adquirir el producto?

a) Su calidad
b} Su utilidad
¢) Su precio

Respuesta muitiple:

+ Selecciona los servicios con los que cuenta en su hogar o donde reside
actualmente
o Agua
o Luz
o Internet
o Gas

Respuesta abierta:

« Describa cual es su necesidad actual frente a la motivacion de comprar dicho
producto.

Las respuestas abiertas no se suelen usar debido a su dificil clasificacion y
tipificacion de las respuestas.

Nunca realices mas de dos cuestiones en la misma pregunta

Afiade preguntas demograficas

Detalla las instrucciones de la encuesta

LAs R

Si deseas profundizar consulta el recurso Metodologia para llevar a cabo una encuesta
que se encuentra en el aula virtual.

Fuente. El Autor.
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Estudia posibilidades

En esta etapa es fundamental conocer a fondo tus propuestas y la aceptacidn por parte del mercado
objetivo, por tanto, s2 adjunta un anexo para el disefio de una encuesta, recomendaciones, Tips y estructura
de una Encuesta. (Encuentra el archivo en “Actividades”™ de la unidad 1)

Conoce a la competencia:

Existen dos tipos de competencia en el mercado, pere antes de definirlas es importante conocer porgue
debes conocer tu competencia, se puede definir como toda aquella empresa, emprendimiento 0 negocio
que tiene ciertas posibilidades de entrar a disputar contigo una parte del mercado, es decir, puade ocupar
0 ganar algunos clientes tuyos 0 posibles clientes tuyos.

Conocer la competencia es de suma importancia ya que esto te ayuda a fortalecer tus conocimientos del
mercado al cual deseas ingresar 0 & cual quieres mejorar, adicional a esto te permite conocer sus
estrategias, propuesta de valor, productos, precios, incluso sus fracasos con el fin de aplicar 0 mejorar en
tu negocio.

Competencia directa: Se conoce a la competencia directa a todo negocio que ofrecen un producto similar
al nuestro y adicional a esto se encuentra en el mismo mercado gue nosotros, como ubicacion ¥ segmento.
Esta competencia busca nuestros mismos clientes para vender practicamente 10 mismo. La compatencia
directa comparte con nuestro negocio las siguientes caracteristicas:

« Atiende a nuestros mismos clientes objetivo

« Presenta productos con las mismas caracteristicas o funcionalidades

«  Suple la misma necesidad de nuestro consumidor

+« Seencuentra en nuestra misma ubicacion geografica o atiende el mismo sector del mercado

Ejemplo: La competencia directa de Coca-Cola es Pepsi y demds empresas de productos gaseosos
embotellados.

Competencia Indirecta: La competencia indirecta son los negocios que ofrecen producios o servicios
laterales a nuestro mercado, pero que satisfacen necesidades similares con productos sustitutos, las
caracteristicas en comun entonces con nuestro producto son:

s Suple la misma necesidad de nuestro consumidor
e« Seencuentra en nuestra misma ubicacion geografica o atiende el mismo sector del mercado
« Presenta productos sustitutos al nuestro.

Elemplo: Siguiendo con el ejemplo de Coca-Cola, su competencia directa se puede llegar a considerar l0s
jugns en botella como Tuti Fruti, también, los refrescos congelados, o botellas de agua mineral, ya que
suplen la misma necesidad del consumidor la cual es refrescarse ¥y al mismo tiempo son productos
sustitutos del nuestro.

v v/

99



Anexo E. (Continuacion)

Una vez entendido esto procede a investigar cual es tu competencia directa v cual es tu competencia
indirecta:

COMPETENCIA DIRECTA:

Nombre de la

e . o

empresa Descripcion Producto Beneficios
Empresijﬂgz;;_g:da dela Facil de consumir,

Coca-Cola p ny Gaseosa economico, al alcance de

comercializacicn de bebidas . P
todos, Sabor Gnico

E3580535
COMPETEMCIA INDIRECTA:
Nombre de |a . _ -
empresa Descripcion Producto Beneficios
Empresa encargada de la
produccion y - ) o
POSTOBON comercializacion de Agua Cristal Facil :fa?cngiggéisgg;mlmr
bebidas gaseosas e ! -
hidratantes
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¢Por que te deben elegir a ti y no a tu competencia?:

Con base a lo que has aprendido hasta el momento, presenta un mensaje claro y directo del motivo por el
cual tu eres mejor gue los demas competidores. (Es otra forma de explicar en que se es bueno y en que se
marca la diferencia)

Recurso apoyo: 8 Reglas De Los Emprendedores Exitosos. pdf

En ese orden de ideas, la siguiente actividad t2 invita a reunir eso que te diferencia y presentarlo como una
estrategia de negocio, una estrategia de negocio diferenciadora es a lo que comunmente se |2 conoce comao
propuesta de valor, eso que e brindas a tus clientes gue nadie mas puede brindarle. Apdyate en lo gue has
desarrollado hasta el momento en esta unidad.

Desarrolla un mensaje, 0 una propuesta de valor para presentar en tu mercado.

Recurso apoyo: Caso de Exito DUINTEC - Pink Elephant, Promesa de valor y calidad a través de
estandares pdf

Fuente. El Autor.
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¢ Por que canales vas a distribuir tu producto?

Teniendo en cuenta 1o que has investigado o desarrollado en los puntos anteriores, es indispensable
concretar el canal de ventas y promocitn de nuestros productos, debes tener en cuenta los habitos de
consumao de nuestros clientes, su disposicion frente a la tecnologia y en donde se encuentra ese mercado.
Una vez escojas el canal mas apropiado en la siguiente unidad se realizara el estudio de costos.

Para encontrar el mejor canal de venta v promocion también es necesario tener en cuenta el objetivo del
negocio y tus limitaciones actuales, tanto econdmicas como de infraestructura, la infraestructura se refiere
a la disposicion de materia fisica para vender tu producto, un buen ejemplo seria un local de ventas fisicas.

TIPOS DE CAMNALES:
Venta offline (afuera de internet):

Local propio:; Este es el canal mas utilizado por los establecimientos comerciales, en donde hay un lugar fijo
donde tus clientes tienen que ir y entrar fisicamente para apreciar tus productos, sus ventajas son: la venta
¥ persuasiin directa del vendedor al cliente, la apreciacion directa de |a calidad de tus productos mejora la
decision de compra de los clientes. Las desventajas se encuentran en sus costos, hay que tener en cuenta
los costos de arriendo v de servicios, adicional a esto debe haber empleados l0s cuales supongn un costo
de nomina, también es importante realizar un buen estudio de localizacion para abrir tu local, 2l gjemplo
mas sencillo seria; no podrias abrir un restaurante en una zona cerca de un rio gue da malos olores, 0
alejado de la zona comercial de la ciudad, hay gue buscar una zona donde mas transcurren personas en
hararios de almuerzo 0 cena.

Venta Online (Internet):

Marketplace: Este es una canal de ventas Onling en un solo medio Online, donde se registran varios
anunciantes 0 establecimientos para vender sus productos. 52 pueden encontrar Marketplace que venden
un solo tipo de producto o gue venden gran variedad de categorias de productos como Mercado Libre o
Aliexpress, 0 como anteriormente se habia nombrado las redes sociales presentan una funcidn similar y
puedes llegar a varios de tus clientes objetivo solamente eon un clic. Con campanas de promocion sin tanta
complgjidad, o importante es definir bien los objetivos de tu negocio y las necesidades que buscas suplir.

Ecommerce: Es la venta y comercializacion de productos v servicios a través de internet, pero ise puede
considerar los Marketplaces como Ecommerce?, la respuesta es si, pero en esta ocasion los separamos
para explicarlo desde el punto de vista de un comercio online independiente, colgar tu negocio en internet
cada vez es mas facil, hay plataformas que te permiten de forma gratuita colocar la informacion de tu
establecimiznto onling, incluso crear una pagina con la informacion, tus productos ¥ los datos de contacto
para atragr mas clientes, un gjemplo es Google Mi Negocio, donde puedes registrar tu negocio con todos
tus productos, tus horarios de venta, tu ndmero o correo de contacto y si quisres ir un poco mas alld, puedes
pagar campainas de promocion con Google Ads o youtube para llegar a clientes potenciales. Es una
herramienta bastante econdmica y facil de usar que impulsa tu negocio hacia un crecimiento rentabla,
AQuigres aparecer en las blsguedas de Google? atrévets a investigar

APOYATE EN EL VIDEO Conoee los Beneficios de Google Mi Negocio Google My Business 2019.
https:/www youtube com/watch?v=gCCOWLEWE 74 El cual se encuentra también en 1os recursos.
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Actividad de estudio:
¢Cuando elegir un ¢canal virtual 0 un canal fisico?

luan es un emprendedor joven el cual desea vender productos de limpieza para el hogar, ha empezado con
poco dinero asi que €l mismo los comercializa y pasa vendiendo por las casas de su barrio los productos,
Juan se ha fijado que sus ventas nunca aumentan y a pesar de que gasta mucho tiempo y energia pasando
por todas las casas sus ganancias se siguen manteniendo en pocas.

Limitaciones:
* Poco dinero y capacidad de crédito

* Poco tiempo disponible
+ Poca experiencia vendiendo -

Ayuda a Juan a encontrar una forma de mejorar su negocio.

- Arriendo $800.000

- Luz $114 por hora

- Jomada 12 horas 8 am - 8 pm
- Publicidad $200.000

en
-~
~
J

¢Cual?

- Promocion y publicidad $50 por vista
- Comision por venta 1%
- Costo de envio $4000.

Marca con una flecha la opcion que consideres mas apropiada para Juan, la tienda fisica 0 el comercio
virtual.

¢Cudl es el canal por donde vas a vender tu producto?

¢Por qué vas a distribuir tu producto de esta forma? Explica porque tu cliente le beneficia mejor este
canal.

Fuente. El Autor.
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¢Queé tipo de relacion establecer con el cliente?

¢ Personal: Se utiliza por medio de una comunicacion directa. Por ejemplo: ventas cara a cara.

+ A distancia: Este tipo de comunicacion se establece normalmente con recursos tecnoldgicos, como
correo electranico, publicidad en internet, redes sociales.

¢ Automatizada: trata de imitar la comunicacion directa con el cliente por medio de herramientas
informaticas que responderian igual que un vendedor, ejemplo: Chatbots.

¢ Individualizada: Se ofrece un servicio tinico para cada cliente, normalmente son servicios o
productos personalizados y puestos a disposicion directa del cliente.

« Colectiva: Se desarrollan charlas, talleres o conferencias con el fin de mantener una comunicacion
activa con el cliente.

« Através de terceros: Cuando nuestros productos y servicios se ofrecen a través de un canal de ventas
de otra empresa, ejemplo: asesores de seguros.

+ Por autoservicio: se deja a disposicion nuestros productos y servicios de forma que nuestros clientes
se atienden por si solos, pagan, reciben o se llevan el producto por si mismos.

Seglin el tipo de cliente y seglin tu propuesta de valor define cual es el tipo de relacidn que vas a mantener
con nuestro cliente, Recuerda en algunas empresas pueden mantener uno o varios tipos de relaciones con
sus clientes dependiendo del tipo de cliente el cual atienden.

Fuente. El Autor.
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¢De qué forma vas a obtener tus ingresos?

Una vez mas, las fuentes de ingresos dependen de las caracteristicas de tu negocio y el tipo de mercado al
cual vas a ingresar. Te presentamos diferentes tipos de ingresos y dependiendo de ello elige la mas
apropiada para tu negocio.

Ventas de activos:

El cliente adquiere un producto o bien, el cual pasa a ser propiedad de el a cambio de un valor remunerado
que se le otorga a la empresa, él puede darle el uso que desea al bien adquirido. En general la venta de
bienes materiales.

Pago de cuotas 0 por uso:

En este caso el cliente paga por un servicio o por el uso de lo gue ofrecemos como solucién a un problema
0 necesidad o incluso para su gusto 0 entretenimiento, por ejemplo, Cursos de yoga.

Cuota de suscripcidn:

>uando el cliente adquiere un servicio que soluciona una necesidad, o le garantiza un beneficio recurrente,
el cual paga durante una frecuencia establecida con el establecimiento, ejemplo Netflix.

¢Cudl es el tipo de fuente de ingresos que tendra tu negocio? Explica porque la elijes.

Fuente. El Autor.
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Objetivo: Estructurar las bases o consideraciones iniciales del modelo de negocio rentable a través de una investigacion objetiva
para el desamollo de su propuesta de valor, mercado objetivo, canales de distribucian, relacion con el cliente y fuentes de

ingresos.

Criterios

Desarrolle de una iniciativa rentable
coherente con las limitaciones de
cada emprendedor

sobredimensionada

frente & la copacided | C ©) Slcance del
econdmica, negocio, para
infraestructura y alcanzar Lna mayor
social del probul:rll_ldud de
Exito

Miveles de desempefio

Aceptable 3-3,9

La idea esta ! )
¢ Se sugieren ajustes

emprendedor

Calificacion

La idea goza de
coherencia, esta bien
planteada y es
atractiva para la
comunidad

Segmentacion clara, delimitada v
bien definida para nuestro negocio

El tipo de cliente no
es claro, no se

Se entiende cual es
el cliente objetivo,

desarrolio la che

o pero no esta bien
““"“"E}:P‘;’l”;”""-‘t“ delimitado y deja
recome:m:cinnes mucho

establecidas especulacion

Los clientes son
considerados
potenciales para el
negocio ¥ estan bien

definidos

Mensaje claro de nuestra propuesta
de valor ;Qué es lo que se busca
con la iniciative?

El mensaje no esta
bien redactado, se
presenta incompleto
¥ ho 52 as0cia con
claridad a nuastras
intenciones del
negocio

El mensaje fue
redactado acorde a
la iniciativa de
negocio, &5 claro y
esta bien definido

El mensaje es
diferenciador, esta
bien redactado, es
competitiva y esta
acorde a la iniciativa
de negocio

Definicion acertada del canal de
digtribucion y promocion de nuestra
iniciativa

El canal es viable,

El canal no es es coherente

viable, no esta bien frente & la
definido y carece | propuesta de valor
de argumentos y esta bien
definido

El canal presenta
un argumento
=olido, es viable en

la ejecucion del
negocio y es

coherente frente al

tipo de negocio

Relacion clara v bien delimitada de
las relaciones con los clientes.

La relacion esta
bien definida, se
entiende vy es
coherente frente
al negocio

Es incoherente e
inviable la relacion
con los clientes
frente al tipo de
negocio

Se encuentran
evidencias y
argumentos frente
a la propuesta, es
viable y s rentable

Fuentes de ingresos coherentes v
claras de nuestra iniciativa

Las fuentes son
claras y tienen

Mo estan bien
definidas las

Las fuentes son
rentables, viables v
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fuentes de coherencia con la estan bien
ingresos, son propuesta de definidas para la
inconclusos y no s negocio propuesta de
entienden negocio

Fuente. El Autor.
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Actividad 1 En un negocio nunca se trabaja solo

Cada negocio presenta sus propias actividades gue se entrelazan con diferentes actores en una red de
trabajo, es decir la actividad econdmica de una emprasa 0 un negocio, no depends solamente del trabajo
que desarrolla sus empleados directos, la mayoria de las empresas mantienen un trabajo colaborativo con
otras empresas que pueden considerarse proveedores, distribuidores, comercializadores, entre otros.
Siendo un poco mas explicito una red de trabajo es todo 2l proceso que tiene gue pasar su producto o
sanvicio entre diferentes emprasas que interviengn anies de llegar directamente al consumidor o cliente,
siendo cada parte de la red de trabajo un nggocio independiente que ofrece servicios 0 productos para
satisfacer las necesidades de los otros, a estas redes de trabajo se e conoce como Cadenas de Suministro.

cAun no es totalmente claro?

he © (82

Proveadores Procesadores Distribuidoras Tienda Cliente

¢ Toda empresa tiene cadenas de suministro?

Si, no se necesita ser una empresa grande para tener una cadena de suministro, las empresas pequefas
también tienen sus cadenas de suministro por mas simples que sean juggan un rol importante en la
produccion de los productos y senvicios.

ldentifica una cadena de suministro:

Con el fin de practicar lo aprendido, se llevara a cabo una lectura de un articulo donde se estudid una red
de trabajo en un proceso de produccion y comercializacion de rosgquillas Somotenias e intentando
profundizar un poco mas en los conceptos vamos a tocar 10s siguientas temas claves.

&Cudles son las diferencias que presentan las cadenas de suministro en el articulo? Pag 65

&Cuales son los principales factores que influyen en la formacidn del precio? Pag 68
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Con tus propias palabras define ;Que es gobernabilidad en una cadena?

Recurso apoyo: El protagonismo de las mujeres en las cadenas de produccion y comercializacion de las rosquillas
Somotefias. OLIVARES, Marissa; Fabiola Alvarado A; RIVERA M, Jahaira V Encuwentro; 2005; T2; ProQuest Central pg.
60-T6

Fuente. El Autor.
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Actividad 2 El poder de las alianzas

Es importante entender el concepto de alianza estratégica en su amplio espectro si se quiere crecer enun
mercado de competencia perfecta, 0 incluso, en cualquier otro tipo de mercado, en la actualidad, y con el
poder que ha adquirido el concepto de la globalizacion de los mercados una empresa no puede considerarse
cOmo una isla en la mitad de un mercado creciente, es necesario colaborar con las diferenies empresas
con el fin de mantenerse competitiva en el mercado.

¢/ Qué es una alianza estratégica?

Una alianza es la conformacion de una sociedad entre 2 0 mas emprasas, en la cual se intercambian
habilidades, tecnologias, productos o conocimientos mutuamente con el fin de beneficiarse, estas alianzas
buscan mejorar la efectividad de las estrategias empresariales, entre las cuales estan: estrategias de
publicidad, de ventas, de produccidn y entre muchas otras mas.

iAun no es totalmente claro?

Un gjemplo sencillo para comprender mejor la filosofia de las alianzas estratégicas nos o brinda la popular
empresa de café con franquicias distribuidas alrededor del mundo, Starbucks, esta empresa decidio
vincularse hace varios anos con dos librerias, con el fin de colocar cafeterias en sus sucursales,
beneficiandose tanto Starbucks como las librefas por lo siguiente:

1. Ambas empresas comparten peculiarmente un tipo de cliente el cual normalmente disfruta de la
lectura con una buena tasa de Café y de ambientes familiares y con poco ruido.

A * Objetivo: Aumentar las ventas

s Los costos fijos v variables eran asumidos por cada una de las empresas dependiendo de su
operacin

e La estrategia es buscar un mercado objetivo y ofrecer directamente el producto en &1, aumentando
la probabilidad de mejorar las ventas.

« Los beneficios son aumento en las ventas para la empresa de café y aumento en la preferencia de
las librerias por parte de los clientes.
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Otro tipo de alianzas estratégicas: Pag 71
Las alianzas estratégicas no solamente suceden con empresas de otros sectores diferentes al nuestro, que
en virtud de la alianza mejora las ventas 0 impulsa la creacion de productos y servicios nuevos. La mayoria

de las alianzas se desarrollan en 4 tipos.

Define los 4 tipos de alianzas con tus propias palabras:

1

Recurso apoyn: Alienzas estretégicas: Resumen del libro “Strategic Allisnces” de Michael ¥. Yoshino. L. Srinivasa
Rangan.2 - Harvard Business School Press - 1995, 259p

Fuente. El Autor.
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Actividades clave del negocio:

Se deben definir las actividades principales de cada uno de los aspectos claves desarrollados
anteriormente; Propuesta de valor, Canales de distribucion, Relacion con el cliente y fuentes de ingreso. Las
actividades clave es todo lo que se debe desarrollar para lograr cumplir con cada una de las metas y
objetivos propuestos.

Con el fin de abarcar oportunamente todos los aspectos importantes en la conformacién del negocio e
identificar que nuestro negocio desarrolle todas las actividades necesarias, a continuacion, presentamos
una lista de comprobacion (Check List) para ingresar las actividades claves segun sea las necesidades u
objetivos y asi poder evidenciar que se esté cumpliendo con todo 1o propuesto en el lienzo de negocios
CANVAS.

Para que este ejercicio se realice correctamente, se presenta los aspectos importantes que se evaldan
antes de determinar las actividades clave de cada uno de los temas a tratar:

Propuesta de valor:

Lo que nos diferencia de nuestra competencia en el mercado es el aspecto inicial por evaluar y asi
determinar la lista de actividades que debe tener mi empresa para cumplirle al cliente. Las preguntas que
se deben considerar son:

¢Que tipo de actividad comercial voy a desarrollar con mi proyecto? Se puede comercializar o fabricar algdn
producto o simplemente prestar algun servicio.

Dependiendo de la actividad, ;Qué ofrece el negocio que no ofrece 10s demas? Lo gue lo diferencia.

£Qué ofrece el negocio que ofrece también la competencia? Lo gue se debe hacer u ofrecer como cualquier
otra empresa.
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Canales de distribucion:

Cada canal de distribucitn presenta sus propias actividades a considerar, ya que existe una variedad de
canales que presentan grandes diferencias operacionales, Ejemplo: La operacion de una plataforma de
internet es diferente a la operacion de un local fisico. Las preguntas iniciales que se deben realizar son:

iMi canal de distribucion requiere algan tipo de mantenimiento? jCual?

AMi producto o servicio pasa por diferentes procesos de distribucion? Entregas & domicilio o distribucion &
minoristas.

ZEI mismo canal de distribucion me permite promocionar mi producto? Publicidad Web

Relacion con el cliente:

La relacidn que se entable con el cliente es determinante para el mantenimiento de las ventas del negocio
por tanto la definicion de las actividades debe ser concretas y abarcar todos los aspectos necesarios para
que el tipo de relacion que se establezca se cumpla en su totalidad, Es necesario considerar:

iMe relacionarg con los clientes por canal Offline o por canal Online? Faging Web.

i5e desarrollard algln sistema de fidelizacion con 10s clientes?

i5e dispondra de algun canal presencial, telefonico o virtual para atender solicitudes de los clientes?

Fuentes de ingresa:

Las diferentes fuentes de ingresos presentan actividades propias que se deben desarrollar estrictamente
con el fin de mantener bajo control los ingresos de la empresa v no perder 0 confundir el rumbo de la
propuesta de valor establecida, por tanto, se debe considerar lo siguiente:
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¢la idea de negocid requiere pagos recurrentes con una frecuencia establecida? Mensualidad

ACOmo mantengo el control de 10s ingresos gue genera la venta de los productos o semnvicios? Sistema de
contabilidad informatico

&Los ingresos se obtienen directamente en efectivo 0 son pagos virtuales?

Una vez respondidas las preguntas anteriores, se debe establecer cusles son las actividades o lo que se
debe llevar a cabo para gue todos I0s procesos se cumplan correctamente. En el siguiente recuadro se
disponen casillas para ingresar las actividades claves para cumplir con las respuestas presentadas en la
actividad anterior:

Actividades Clave

=

Propuesta de valor Marcador
Actividad del tema 1(1.1) Descripcion de la actividad 1.1

=
[

=
&

ojojojoio

= e e
P | | e

Canales de distribucion
Actividad del tema 2 (2.1) Descripcion del Actividad 2.1

ra| ra] raf ra| ra
wn| | L] o] =

O|o(ojofo

Relaciones con el cliente
Actividad del tema 3 (3.1) Descripcion del Actividad 3.1

ool
o

L
ba

ojofojoio

w| ol L
Pm-hw

Fuentes de ingreso
Actividad del tema 4 (4.1) Descripcion del Actividad 4.1

o
i
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C
ojoyojofo

e
in

Fuente. El Autor.
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Recursos clave del negocio.

La asignacion de recursos se determina segun sea la actividad que se desarrolla en las diferentes etapas
del negocio, es decir, todas las actividades que se deben desarrollar para que el negocio funcione con
sinergia se evallan para determinar cuales son los recursos necesarios para llevarlas a cabo, esta etapa
se convierte conjunto a la etapa de actividades clave en la mas determinante a la hora de evaluar los costos
que se generan en nuestro negocio. Por tanto, se recomienda analizar detalladamente todas las actividades
que se desarrollan para el funcionamiento del negocio y asi determinar los recursos que dependan 0 no de
la empresa misma.

Tipos de Recursos:

Recursos Humanos: Son las personas que emplea la compafiia con el fin de que se encarguen de las
diferentes actividades que se asignan para el funcionamiento de la empresa, considerados como
empleados de la empresa, cada uno debe cumplir con un requisito, como habilidades especificas las cuales
dependen plenamente de los conocimientos de cada uno de los contratados.

D &

Vendedor Repartidor Contador Servicio al cliente Ingeniero

Recursos financieros: Estos recursos en una empresa pequefia son de especial cuidado, muchos
empresarios recomiendan analizar antes de adquirir algunos recursos financieros si son estrictamente
necesarios para el funcionamiento de la empresa, y haber analizado el costo beneficio de estos, como los
créditos que son usados para la financiacion del proyecto, en general, 105 recursos financieros se pueden
derivar de muchas formas, pero su objetivo en comun la puesta en marcha de la empresa.

&y

Créditos Tarjetas de crédito Inversiones

Recursos materiales: Son todos los bienes tangibles que pueden ser adquiridos con recursos materiales
con el fin de poner a disposicidn del recurso humano para el desarrollo de una actividad en la empresa,
algunos de estos recursos son la materia prima que se transforma en el producto final que ofrece la
empresa y otros son simples recursos para el funcionamiento administrativo u operacional de la empresa.
También se pueden incluir 10s servicios plblicos-privados tangibles.
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Materia prima Logisticos y transporte Tecnologico Maquinaria Insumos

Recursos tecnoldgicos: Se derivan de los recursos tangibles tecnoldgicos y son el alma de la operacion,
estos recursos son sistemas de informacion que sirven para almacenar la informacion tangible, o que
permiten el desarrollo de una actividad con algin recurso tangible. También se pueden considerar recursos
publicos-privados intangibles.

" o) ~1- -
T\ ‘W
\uw |l
uw
Telefonia Internet Bases de datos Electricidad

En el instructivo anterior se plantearon varias preguntas para determinar las actividades que se deben
ejecutar para el desarrollo de; “La propuesta de valor™, “Canales de distribucién”, “Relaciones con el cliente”
y las “Fuentes de ingresos”, por tanto, como continuacion de la actividad se deberd determinar los recursos
de cada una de ellas en el siguiente recuadro propuesto:

Nota: Cada tema debe incluir cada tipo de recursos expuestos anteriormente de ser necesario y se deben
considerar todas las actividades planteadas.

Recursos Clave
Propuesta de valor
Recurso N*® 1 Recurso N° 2

Canales de distribucidn
Recurso N*® 1 Recurso N* 2

Relaciones con el cliente
Recurso N*® 1 Recurso N° 2

Fuentes de ingreso
Recurso N*® 1 Recurso N*® 2

Fuente. El Autor.
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Alianzas estratégicas.

Las alianzas estratégicas como bien se estudio en la Actividad 2, son asociaciones entre varias empresas
con el fin de ampliar su propuesta de valor, compartiendo entre si, habilidades, recursos y/0 conocimiento.
Con el fin de establecer posibles alianzas para la idea de negocio, se proponen establecer dos tipos de
alianza, una alianza para generar valor a nuestro producto y/0 servicio ¥ una alianza para establecer canales
de distribucion. Es importante dar claridad que las alianzas estratégicas se pueden idear para cualguier
atro objetivo, no solameante [0 propuesto en esta unidad.

Alianzas para agregar valor al producto/servicio.
Con el fin de encontrar todas las posibles alianzas para mejorar la propuesta de valor, s& propone tener en
cuenta algunos aspectos clave a evaluar para obtener el mejor baneaficio.

sExisten productos 0 servicios complementarios para nuestro producto?

&Existen empresas que se beneficien de alguno de nuestros productos/servicios?

¢Hay empresas de diferente sector econdmico 0 productivo gue les pueda interesar nuestra marca?

Alianzas para agregar valor a nuestros canales de distribucion.

Las alianzas para los canales de distribucion permiten mejorar la visibilidad de nuestro producto y
recordacion en los clientes, aumentando la probabilidad de generar mas ventas. Por tanto, es importante
considerar 10 siguiente:

JExisten empresas de sectores complementarios que deseen unir fuerzas en la promocion de los
productos?
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SAlglin almacén de cadena estaria interesado en la distribucidn de nuestro producto/servicio?

& Existe alguna actividad de entretenimiento o difusidn que este a fin con nuestro producto?

Fuente. El Autor.
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Analisis de costos.
Existe una amplia variedad de metodologias y sistemas de gestion de costos, en esta unidad se propone la
metodologia de asignacion de costeo tradicional, 10s beneficios que s obtienen de esta metodologia son:

Eliminar actividades que no generen valor agregado a los clientes.
Mejorar la toma de decisiones estratégicas.

= Alcanzar los resultados con los menos recursos posibles.

« Identificacidn completa de los costos del proyecto.

Para desarrollar correctamente esta actividad es necesario retomar lo desarrollado con anterioridad en los
puntos clave de actividades y recursos, ya que este sistema de costeo va a evaluar el costo total que genera
la empresa.

Clasificacion de los costos.

Mano de obra: Son todos l0s recursos humanos que se reguieren para llevar a cabo cada una de las
actividades de la empresa.

Costo de produccion - Materiales: Son los costos que se general del consumo de 10s recursos tangibles para
la produccidn de mi producto o servicio.

Costos Indirectos: Son los costos que afectan el proceso productivo de nuestro producto o servicio, pero a
diferencia de los costos por materiales los cuales serian lo0s costos directos, estos costos no se pueden
asignar directamente al producto o al servicio, algunos ejemplos pueden ser 105 costos que se generan por
la adquisicion de insumos de oficina para el area administrativa, también, la mano de obra indirecta como
un repartidor independiente que cobra una comisidn por entregar nuestro producto al cliente, también
existen los costos indirectos financieros como la comisidn que puede generar el banco por las transacciones
que reciba nuestra empresa con cada venta, otro costo indirecto se consideran 10s insumos finales para la
presentacion del producto 0 servicio como los empaques 0 cajas. Entre otros mas.

Costos Fijos: Son aquellos costos que la empresa debe asumir independientemente si vende 0 no sus
productos y servicios, entre estos costos esta los servicios publicos y privados y la administracion de la
pagina WEB.

Costos Totales:

Para identificar los costos totales de nuestra empresa, se debe hacer un analisis de estos valores durante
un periodo de tiempo unificado, en este caso se analiza los costos durante un mes de servicio o
funcionamiento de la empresa, en el siguiente recuadro se propondra una serie de costos que se pueden
llegar a presentar como ejemplo en una empresa que confecciona camisetas.
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Mano de obra:
Mano de obra * mes
Cargo Cantidad Costo Unitario Costo Total
Operarios 1 $ 828116 $ 828116
secretarialo) 1 $ 828116 $ 828116
Vendedor 1 $ 828116 $ B828.116
Total $2.484 348

La cantidad de recursos que se utilizan se multiplica por la nomina mensual
la cual se representa como costo unitario.

Costo de produccion:

Costos de produccion * Mes
Tipo Cantidad Unidad Costo unitario Costo total
Tela 100 Metros & 5.400 $ 540.000
Hilo 180 Metros $ 200 $ 144000
Botones 50 Unidad L3 20 $ 975
Marquillas 25 Unidad L 3 82 & 2050
Total $ 687.025
PRODUCTOS TOTALES FINALES | 50 $ 13741

La cantidgad de recursos que se utilizan en los costos de produccion para 50 camisetas por tanto se divide la suma
total del costo en el ndmero de camisetas producidas para obtener ef costo de produccion unitario.

Costos indirectos:

Costos indirectos * Mes
Tipo Cantidad | Costo Unitario | Costo Total
cajas de empaque 50 % 1050 | $ 52.500
Comision transaccién bancaria 50 $ 1500 | $ 75.000
Repartidor 50 $ 1000 | $ 50.000
Total $ 177500
PRODUCTOS TOTALES FINALES 50 $ 3550

La cantidad de recursos que se utilizan en los costas indirectos de produccion para 50 camisetas por tanto se divide
la suma total del costo en el numero de camisetas producidas para obtener el costo de produccion unitano.

Costos Fijos:

Costos Fijos * Mes
Tipo Cantidad Costo Unitario Costo Total
Agua 1 $ 18500 $ 18500
Luz 1 $ 28860 $ 28860
Internet 1 $ 25000 $ 25.000
Pagina Web 1 $  13.000 $ 13.000
Total $ 85360

La suma total de los servicios en 1 solo mes
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Posterior a esto se procede a sumar la totalidad de los costos variables de produccidn y 10s costos fijos. Los
costos variables son la suma entre 1os ¢costos de produccion y los costos de produccién indirectos.

Costos Variables Unitarios
Costos de produccion | §  13.741
Costos indirectos L3 3550
Total $ 17291
Costos fijos Totales

Mano de obra $2.484.348

Costo fijo % 85360

Tatal $2.569.708

Precio de venta

unitario $ 27.000

Una ves se tienen los costos fijos y variables unitarios se procede a aplicar la siguiente formula de punto de
equilibrio 1a cual nos permite identificar cuantas unidades debe vender la empresa para cubrir l0s costos

totales.

PV: Precio de venta unitario
CV: Costos variables unitario
CF: Costos Fijos

Q: Cantidad total de productos

0 = CF
(PV - CV)

Q= $ 2.569.708
(27.000- 17.291)

Q= 265

Es decir que lo que debe vender en total de camisetas son 265 camisetas para cubrir
la totalidad de los costos.

Fuente. El Autor.
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Anexo P. Rubrica de evaluacion 2.

UNIVERSIDAD CATOLICA
de Colombia
il e

Objetivo: Seleccionar cada una de las variables o caracteristicas importantes para el desarollo de nuestro proyecto de forma
clara y objetiva a través de un proceso de investigacion bajo obsenvacion para determinar la viabilidad del proyecta.

Niveles de desempeno

Criterios

Calificacion

Definicidn completa de
las actividades claves
del negocio

No se definieron
completas las actividades
para los temas
propuestos en el gjercicio

Aceptable 3 - 3,9

Las actividades claves
s0n apenas las
necesarias para &l
funcionamiento de la
empresa

Se tuvo en cuenta todas
las actividades
necesarias para el
funcionamiento de la

empresa

Determinar todos y
cada uno de los
recursos importanies
para el desarrolio del
negocio.

No se asignan la cantidad

necesaria de los recursos

para el funcionamiento de
la empresa

Los recursos asignados
permiten empezar con
el proyecto de forma
adecuada

Todos los recursos
probables por asignar
fueron tenidos en
cuenta y son acordes &
las actividades

Alianzas viables que
ayuden al negocio

Alianzas incoherentes con
el alcance y capacidad de
la empresa

Algunas alianzas son
probables para la
Empresa

Alignzas totelmente
coherentes y
gjecutables para la
empresa

Evaluacion de costos
del proyecto acertada
y coherente

Mo ze realizo el estudio
completo de todos los
tipos de costos

Se identificaron todos
los costos, pero el
analisis no es concreto

Los costos hallados y el
analisis tiene
coherencia en el
ejercicio

Fuente. El Autor.
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