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Encuentro 1

Notas

Reflexiones del primer encuentro.
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ENCUENTRO 1

GENERANDO
COMPROMISOS

= |

OBJETIVOS

*Generar compromiso entre los participantes del encuentro para desarrollar habilidades

en la creacién de un plan de negocios productivo que promueva el mejoramiento de su
calidad de vida.

*Conseguir que los participantes generen compromisos reales para ellos y su entorno social
inmediato.

W & W

*Identificar las relaciones psicosociales entre los participantes y la sociedad, modificando
condiciones de manera positiva para lograr bienestar comun.

*Crear planes a corto, mediano y largo plazo para una idea de negocio que los lleve a
alcanzar sus metas personales.

*Conocer el proceso de produccién del negocio para poder establecer la rentabilidad

I

deseada.
N J
GENERANDO COMPROMISOS
=@ (  DURACION 2 HORAS )
i DEFINICION Diligenciamiento del acta de compromiso por parte de los
participantes y el gestor.
Z OBJETIVO Establecer los compromisos de los participantes en el marco del
k proceso de apoyo a proyectos productivos. y

&

Powered by @ CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

Como sujetos de deberes y derechos, somos responsables de asumir las consecuencias de
nuestras acciones y decisiones en un constante ejercicio de compromiso y crecimiento
personal. Al ser parte de una sociedad, adquirimos responsabilidades dadas por las normas
establecidas en comunidad, aun cuando no estemos de acuerdo con ellas, sin embargo,
aceptarlas hace parte de la dinamica democrdtica y pueden intervenir los mecanismos de
resoluciéon de conflictos para considerar tanto las expectativas sociales como los intereses

propios de cada persona.

Po su parte, la corresponsabilidad, entendida como aquella responsabilidad compartida con
otras personas o instituciones, busca precisamente converger en un mismo fin en pro de un
beneficio comUn. Por tanto, es fundamental que las partes involucradas comprendan,
acuerden y acepten las directrices del compromiso, entre otros aspectos para evitar el
escalonamiento de conflictos que puedan afectar negativamente el propésito colectivo.

En este sentido, el proceso que nos ocupa, al ser un modelo de formacién y gestién del
emprendimiento apoyado por recursos de capitalizacién piblicos, debe fundamentarse en el
ejercicio de responsabilidad y comesponsabilidad para su feliz término. Luego es importante
reiterar que todos los actores involucrados participen activamente; respetando las reglas
construidas colectivamente, generando prdcticas de asociatividad, estableciendo una
comunicacién asertiva, contando por supuesto con los mecanismos de control y seguimiento

de los recursos.

:Qué es el compromiso?

Es lo que transforma una promesa en realidad, es la palabra
que habla con valentia de nuestras intenciones, es la accién
que habla mas alto que las palabras, es hacerse al tiempo
cuando no lo hay, es cumplir con lo prometido cuando las
circunstancias se ponen adversas, es el material con el que se

forja el cardcter para poder cambiar las cosas, es el friunfo
diario de la integridad sobre el escepticismo
(Shearson Lehman).

Debe explicar de manera clara cémo el compromiso apoya la actividad a realizar dentro de la
creacion del proyecto productivo. ;

El compromiso surge cuando las personas

* Apoyan mutuamente sus liderazgos.

* Van mas alld de sus intereses personales.
*.Comparten el trabaijo sin diluir sus responsabilidades.

* Se sienten a gusto y satisfechas con lo que hacen.

* Toman decisiones y resuelven problemas en conjunto.
* Se divierten y juegan juntos.

* Superan los obstdculos.

* Se tienen gran estima.

* Se aprecian y respetan mutuamente.

* Se desafian el uno al otro para dar el préximo paso.

* Construyen relaciones. ‘

* Aprenden de los errores y las adversidades sin evadir responsabilidades.
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ACTIVIDAD INICIAL: SABERES PREVIOS

~ )
Cudles son sus compromisos con:

&sus metas personales?

3su familia?

45U grupo asociativo?

3sus comparieros, miembros, dirigentes y sobrevivientes de la UP PCC?2

sla comunidad en la que vive? (vereda, pueblo, barrio, ciudad).

35U pais?

Un compromiso colectivo

Para poder comprometernos responsablemente con el
proyecto, hagamos el siguiente ejercicio de reflexion.

Respondan en grupo las siguientes preguntas y socialicen sus
respuestas en plenaria:
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sPor qué estd comprometido con su proyecto?

3Qué es lo mds importante para usted?

sLas metas del grupo son parte importante de su plan de vida?

35U visidn de lo que es posible, estd acorde con los objetivos del proyecto?

sLas personas con quienes trabaja estdn comprometidas con este propdsito?

. sLa cantidad de tiempo que ha invertido el grupo es la que se necesita para sacar adelante
el proyecto?

7. 5Cudl es su rol en el grupo u organizacién? Haga un cuadro con las tareas de liderazgo que
se propone asumir.

8. slo que ha aprendido en este grupo es importante para su vida?

9. slasatisfaccién que obtiene haciendo un trabajo significativo es reconocida por todos¢

ACTIVIDAD FINAL

Haga un dibujo que represente lo que estd haciendo o va a hacer en el proyecto. Muéstreselo
a otras personas.

O Eh ) RotEe

En la primera visita, el gestor socioempresarial le informard sobre los compromisos que usted
adquiere en el proyecto y le dird las pautas de trabajo para que las tenga presente durante
todo el proceso.
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Notas

RECONOCIENDONOS COMO
PERSONAS Y COMO
GRUPOS ASOCIATIVOS
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RECONOCIENDONOS

COMO PERSONAS Y COMO GRUPOS ASOCIATIVOS

( DURACION

2 HORAS i

DEFINICION Cada individuo se reconoce dentro de su historia y se proyecta
en el trabajo en equipo.
Presentar los ‘autos del yo' a los participantes y generar estrategias
OBIJETIVO para que interioricen estos conceptos y los transfieran a las

dindmicas de trabajo de sus proyectos productivos. ke

El ser humano es un ser biopsicosocial, por cuanto su cuerpo, sus pensamientos, sus
sentimientos, sus relaciones, su estilo de vida y sus capacidades estan interconectados con los
contextos sociales, econdmicos, biolégicos, histéricos en los cuales se sitUa. Esto permite
plantear que las personas pueden cambiar a lo largo de su vida dependiendo de las
circunstancias en las que se encuentran y que su comportamiento también influye en el

“entorno.

En 1993, la Divisién de Salud Mental de la Organizacién Mundial de la Salud lanzé la Iniciativa
Internacional para la Educaciéon en Habilidades para la Vida. En un primer momento, la
propuesta se aplicé en las escuelas, y su éxito permitié que se desarrollara en diferentes
dambitos y organizaciones, entre ellos el sector empresarial. En la actualidad, la iniciativa habla

de 10 habilidades claves:

Autoconocimiento.

Empatia.

Comunicacién asertiva.
Relaciones interpersonales.

Solucién de problemas y conflictos.

Pensamiento creativo.
Pensamiento critico.

Manejo de emociones y sentimientos.
0. Manejo de tensiones y estrés.

1.

2

3

4,

5. Toma de decisiones.
6

Z

8

9.

1

1"
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Escoja 3 habilidades que considere importantes para un buen trabajo en equipo: =

1
2.
3.

ACTIVIDAD INICIAL: SABERES PREVIOS {

é
[
Realice un relato corto en el que cuente algunos momentos significativos o etapas en el w l;
que...
« se haya sentido muy a gusto consigo mismo y ofra ocasién en el que haya sentido lo F
contrario.
« haya sentido que el mundo se le vino encima, pero logrd salir adelante a pesar de las ﬁ
situaciones de violencia social o politica que ha vivido. B
* siente que no logra superar las circunstancias que lo agobian. ?
MI RELATO ES. ..
- =
12
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AHORA VEAMOS ALGUNOS CONCEPTOS

(

\.

» Autoexploracién ) ’ ”
Es el acto de conocerse a uno mismo. 3Quée le gusta realmente? 3Cudl es su escala de
valores2 3Puede identificar sus valores, sus sueinos, sus debilidades, miedos y fortalezas?

* Autorealizacion .
Aspiraciones y metas logrados por una persona y de los cuales se siente muy satisfecha y
orgullosa.

¢ Autoconocimiento

Se trata de conocer por qué actia de cierta manera en determinadas circunstancias y
coémo se siente al respecto. 3Cudles son las partes del yo?, zcuales son sus manifestaciones,
sus necesidades y sus realidades?.

» Autoconfianza

Conocer sus recursos personales, saber que sus defectos son mejorables, localizar una meta
y tener la conviccién de que puede alcanzarla. Todo eso le devuelve informacién sobre
usted mismo, lo cual aporta confianza para superar nuevos retos.

» Autoeficacia :

Es cuando se pone a ejecutar, cuando se enfrenta a los retos, cuando adquiere
percepcién de Autoeficacia, confirma que con sus propios recursos se puede lograr.
Autoeficacia y Autoconfianza se realimentan entre si.

» Aufocompqsién _ . .
Tratarse a simismo con gentileza, reconociendo las propias contradicciones y luchas como
aspectos compartidos de la experiencia humana.

* Autoestima ) .

Es la manera como usted valora el conjunto de caracteristicas que posee, hace referencia
a las actitudes hacia usted mismo, es un juicio de su propia competencia y valia como
persona.

ACTIVIDAD FINAL

Escriba como puede usar los
AUTO YO
en su proyecto productivo

Powered by CamScanner
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AUTO YO

PROYECTO PRODUCTIVO DESCRIPCION

3Cbémo puede usar la
autoexploracion?

3Como puede usar la
auvtorredlizacién?

3Como puede usar el
autoconocimiento?

o L L L T L

|} -
il

3Como puede usar la
autoconfianza?

(W)

3Como puede usar la
autoeficacia?

3Cdémo puede usar la
autocompasién?

ﬁiﬁ'h'ﬂ'm

14
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DIALOGO ENTRE LAS METAS

EMPRESARIALES Y EL PLAN DE VIDA

INTRODUCCION

En este médulo se debe acompaiiar al emprendedor a una profunda y crifica revisién acerca
de sus recursos personales y objetivos, asi como al inventario de sus habilidades y
competencias en clave empresarial, de tal manera que emerja la viabilidad de las metas.

W e

9|

Con ello se asegura resiliencia ante posibles frustraciones en su consecucion, y se estimula el
desarrollo de estrategias de contingencia ante las dificultades que se presenten en el trascurso
del cumplimiento de dichas metas sobre la ruta del progreso personal y familiar.

"

En este sentido, se propone la conocida estrategia de la matriz DOFA en la que los
participantes reflexionan acerca de aquellas caracteristicas personales y externas que
eventualmente podrian facilitar o dificultar su proyecto de vida empresarial, complementado
con un ejercicio de proyeccidn personal en diferentes dreas.

1

En ese vigje personal se contard con el acompaniamiento de los gestores y talleristas quienes
orientaran el ejercicio con miras a resultados satisfactorios, por tanto, serd pertinente evaluar
las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas que impulsen o dificulten la gestion de
unidad de negocios, y asi construir metas personales en varios componentes: salud,
socioafectivo, familiar, laboral, educativo y econdmico.

T

W W

Y

ny
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DEBILIDADES

@ Caracteristicas negativas personales
(pereza, imesponsabilidad, etc.)

562

%

@ Caracteristicas positivas personales
(habilidades, madurez, etc.)

FORTALEZAS

- =

M o e e w e e kR

(

\-

7 J
@ Situaciones externas negativas @ Situaciones externas positivas
(pocas fuentes de empleo, (posibilidades de estudio,
abandono de los padres, etc.) contactos, etc.)
OPORTUNIDADES
>, o
OBJETIVOS

*Brindar herramientas que faciliten la reflexion y construccién de un proyecto de vida estratégico
en clave empresarial.

*Desarrollar la guia propuesta para la construccion del proyecto de vida personal en clave
empresarial.

~

B m
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ACTIVIDAD: PROYECTO DE VIDA

TS (
o

=
=

m METAS A 6 MESES METAS A 1 ANO METAS A 5 ANOS
= )

Salud

Fisica y mental.

Socioafectivas
Relaciones de pareja,
con amigos, vecinos,
etc.

Familiares
Integracién, apoyo,
respeto,confianza,
comunicacion,
independencia.

Laboral
Habilidades,
contacto,
oportunidades.

Educacion
Conocimientos,
aprendizajes.

Economia
Aspiraciones, pagos,
ahorros.

.

19
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PROCESO

OPERATIVO

INTRODUCCION

El concepto de produccién nos lleva a pensar en la transformacioén de un producto en ofro o,
en algunos casos, a recibir un producto y darle valor para luego comercializarlo; sin embargo,
en términos técnicos, la produccién u operacién en clave empresarial hace referencia a foda
actividad que involucre materiales, maquinaria, equipos, personas, y que se orienta a definir los
productos y servicios a ofrecer en la unidad de negocios.

W & & 4

La interrelacién de todos y cada uno de estos factores garantizard los buenos resultados de su
unidad de negocios.

&

;Cudles son los Capital ®
factores que
intervienen en Temasy bieneyan?;g;g:gg o
la produccion
de un bien Trabajo
o0 servicio?

&l

el

|
\

M :M

Capacidad empresarial y
entorno tecnoldgico

B R W

Factores
de produccion

'\ \
A I,
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OBJETIVOS i
«Comprender la operatividad de la unidad de negocios, con el fin de tomar decisiones i1
acertadas en la optimizacién de recursos.
«Identificar los elementos propios de la operatividad de la unidad de negocios.
NS R p
ACTIVIDAD INICIAL [g
i ) ‘I
Los ejercicios de ejemplo de formacién le servirdn para redlizar el siguiente cuadro: 15('
|
-
: Bl
Materia prima I
J
Magquinaria ];i
E=m
Mano de obra !
Mercadeo
Ventas I
- ~!
o
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CONCEPTUALIZANDO

Definicién y comprensién de los principales conceptos.

Para ello, tomaremos el concepto de las 6M o andlisis de dispersion, este método permite
organizar los elementos principales de la unidad de negocio y evitar asi pérdidas de fiempo y

reprocesos.

Los 6m son los siguientes:

'ELEMENTO

EJEMPLO

Se refiere al esfuerzo fisico realizado por las personas
vinculadas con la unidad de negocios, la produccion
o la prestacién del servicio.

Maquinaria:
Equipos necesarios para el cumplimiento de los
objetivos o de la prestacién de servicios.

Este factor incluye todos los ejercicios de medicion
y evaluacién de la productividad u operatividad
del hegocio, o de la prestacién del servicio.

PaNPAN - N% N6 AN S

24
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ACTIVIDADES

’

DIAGRAMACION DE PROCESOS

Construyendo mi proceso operativo.

Para continuar con el ejercicio de construccién de la unidad de negocios, es importante
definir cada uno de los elementos del proceso de produccién o de prestacién de servicios.

En este ejercicio deberd marcar con un punto verde el inicio y con un punto rojo el final del
proceso. En cada casilla incluya los elementos que considere debe ir en su proceso

N

operativo.
\ J
4 )
jAsi funciona mi negocio!
(F B - ) il
. v, € ) 2
c B 4 N
N &, \( i/ R
[ ) ( ) (-
(i P 3550 00k
\_ J
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PLAN DE PRODUCCION

* Para realizar el plan de produccidn es necesario definir los recursos a emplear: maquinas,
personas, equipos o materias primas.

* Lo segundo es definir los procesos con los cuales se transforma la materia prima o con los cuales
se presta un servicio.

* Finalmente, es necesario definir un plan de ventas.

PLAN DE
PRODUCCION

PREVISION
DE VENTAS

ESTRATEGIA DE VENTAS

Vamos a definir la estrategia de ventas a utilizar. Con base en el ejercicio previo de estudios de
mercados que se ha realizado, compare su estrategia de ventas con la de la competencia.

Describa la estrategia que utiliza la Describa la estrategia que
competencia para vender sus productos utilizara para vender sus

O servicios. productos o servicios.

- A , J

26
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ENCUENTRO 2
IMPORTANCIA

DE LA BUENA COMUNICACION

sl

[ DURACION 1 HORA \
| = la comunicacion adecuada ayuda a que las personas
DEFINICION emprendedoras puedan ofrecer de forma mdés adecuada sus
productos o servicios.
Identificar la estrategia para tener una buena comunicacion
& OBJETIVO alrededor del proyecto productivo. y

La comunicacién comprende la emisién y recepcion de informacioén (ideas, opiniones,
emociones), lo cual permite que las personas se relacionen y comprendan los infereses de los
demds a través de expresiones verbales, escritas, audiovisuales y tecnolégicas. Es también un
elemento de vinculacién que nos permite participar en el grupo, en la comunidad y en la
sociedad:; de manera que se propende por establecer una comunicacion adecuada y efectiva
que dé soporte a nuestras relaciones en distintos dmbitos: social, familiar, productivo, educativo.

W R & & &

Este modelo de formacién y gestion de emprendimiento busca promover un estilo de
comunicacién asertivo que aporte a la puesta en marcha y sostenibilidad de los proyectos
productivos de cada uno de sus parficipantes. La buena comunicacién es clave para que los
socios, empleados, auxiliares y proveedores puedan resolver sus conflictos pacificamente,
establecer relaciones de trabajo eficientes, organizar los procesos propios del proyecto y

acordar roles y funciones.

1%

4

;
A

Ahora veamos unas deficiones importantes:

COMUNICACION ASERTIVA
Es la capacidad para transmitir de manera apropiada mensajes, opiniones, necesidades y

emociones ftomando decisiones acertadas sobre los medios a ufilizar, teniendo en cuenta el
contexto y comprendiendo lo que otras personas buscan.

WO

ASERTIVIDAD
Es la habilidad para expresar opiniones y sentimientos en el momen'rol;'oportuno, de manera

adecuada y respetando los derechos de los otros.

&y u

29
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ESCUCHA ACTIVA

Es la habilidad para serreceptivos ante las propuestas o posiciones de los demés. Las respuestas
verbales o no verbales demuestran al interlocutor si estd o no siendo escuchado y comprendido.
Involucra diversos comportamientos que comunican al otro que se le estd escuchando y
comprendiendo.

ARGUMENTACION
Es la capacidad para dar razones o pruebas aceptables para sustentar una idea o punto de
vista propio o, contradecir o apoyar las opiniones de otras personas.

EXPRESION ORAL

Es la capacidad para fransmitir claramente un mensaje teniendo manejo adecuado de la
pronunciacién, las palabras apropiadas, el orden gramatical y el contexto en el que se
desarrolla el discurso.

COMPETENCIAS COMUNICATIVAS )
Son las habilidades que tienen las personas para hacerse entender, y comprender los mensajes
de los ofros, ya sea por medio de mensaijes verbales, no verbales y escritos.

ACTIVIDAD INICIAL: SABERES PREVIOS

Dibuje o escriba por qué son importantes estos conceptos en su proyecto productivo.

CONCEPTO PROYECTO PRODUCTIVO

Comunicacion

Asertividad

Escucha activa

Expresién oral

Argumentacion

Competencias comunicativas

30
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ACTIVIDAD FINAL

Describa en el siguiente espacio cémo se visualiza en su propio negocio y explique, en un
tiempo no mayor a 5 minutos, los siguientes aspectos:

3Cudles con las principales caracteristicas de su producto o servicio?
3En dénde va a funcionar su negocio?

2Como lo va arealizar?

3Cudl es el propdsito de su negocio?

3Qué espera de su negocio a futuro?
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GLOSARIO

(

Mercadeo: conjunto de actividades para disefiar productos satisfactorios para el cliente,
asignarles precio, promoverlos y distribuirlos a los mercados deseados.

Ventaja competitiva: es la capacidad que hace que un producto o servicio sea mejor que
otro del mismo tipo.

Insumo: es toda la materia prima necesaria para el proceso de elaboracién y prestacion o
venta del producto o servicio.

Calidad: se refiere a las caracteristicas que cumplen mayores necesidades y que se ajustan
alo que busca el cliente. La calidad es una medida que se construye teniendo en cuenta
lo que los clientes esperan del producto.

Competencia: es el conjunto de empresas que ofrecen productos o servicios iguales a los
mios, y que pueden reemplazarios porque satisfacen las mismas necesidades. Esto impide
que la gente compre mis productos porque la desplaza hacia otros lugares.

Competencia indirecta: es la forma en que los negocios intervienen de forma lateral en

nuestro mercado y clientes, y que buscan satisfacer las mismas necesndodes de forma
diferente.

Competencia directa: se refiere a las empresas que actian dentro del mismo sector y
tratan acerca de:

sPara qué sirve el producto o servicio?
3Cémo funciona?
3Cudles son sus materiales?

QA quién estd dirigida su venta?
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Valor agregado: es una caracteristica o servicio extra que se le da a un producto o
servicio, con el fin de darle un mayor valor comercial. nge_rglmente se trata de un rasgo
o servicio que le da al negocio o empresa cierta diferenciacion respecto al producto de la
competencia.

Ejemplo: La entrega a domicilio sin costo adicional de productos como muebles.

Mercado: total de personas cuyas necesidades se pueden satisfacer con la compra de mis
productos y servicios.

Segmentacion del mercado: el mercado es muy amplio, por ello hay que escoger una
parte de este y dedicarse a atenderla; esto quiere decir, dividilo en partes lo mas
homogéneas posibles.

Ejemplo:

El mercado del calzado es el conjunto de personas que usan zapatos, pero no todas usan
el mismo tipo de calzado, por eso se divide en varios segmentos segun los tipos de personas
que usan diferentes tipos de este producto: infantil, hombre, mujer, deportivo, entre otros.

- B
ACTIVIDAD 1
A A

IDENTIFICACION DE PRODUCTOS O SERVICIOS, CLIENTES Y COMPETIDORES

Esta actividad busca construir las caracteristicas y descripcion del producto o
servicio. Se identificardn a los competidores desde un ejemplo que serd realizado
por el emprendedor.

IDEA DE NEGOCIO

1. ;{Qué emprendimiento tiene o desearia tener?

2. ;Qué productos o servicio tiene? Si no tiene un emprendimiento,
¢coémo se los imagina?
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.
3. ;Existen ofros negocios similares o iguales a este? F
4. ;Para qué sirve mi producto o servicio?
5=
5. ;Cémo funciona? ::
=
6. ;Cudles son sus materiales? ﬁ
B
E
B
7. ¢{A quién va dirigida su venta? :
s
=
E
B
J
B
S
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CASO: LAS EMPANADAS DE CARLOS

Carlos dice tener la mejor receta de todas para preparar empanadas. Estd organizando su plan
para venderlas y para esto decide identificar primero sus caracteristicas: materiales, insumos,
color, entre ofras. Esto lo enfoca siempre pensando en sus clientes, analizando sus edades, en
donde se ubican, si asisten a algun colegio del barrio, si pasan a cierta hora, etc,. Por Ultimo,
identifica la competencia en sus zonas de influencia, de modo que Carlos recorre el sector y
hace una tabla para saber qué tanto le afecta la presencia de esos competidores

DEFINICION DE CARACTERISTICAS

En el ejemplo, Carlos define su producto:

“La empanada tiene unas caracteristicas que son definidas por elinsumo
utilizado (masa de maiz), el color (amarillo), el relleno (carne, pollo y
queso) y aspectos que diferencian mi producto (poco aceite).

Carlos organiza sus reflexiones en la tabla y la presenta de la siguiente
manera:

PRODUCTO Empanada

NECESIDAD Las personas tienen hambre o antojo de comer
CARACTERISTICAS CLIENTES COMPETENCIA
Masa de maiz

Color amarillo

Poco aceite

Rellenas de carne

Rellenas de queso

¢QUIENES SON SUS CLIENTES?

Los clientes presentados son estudiantes, trabajadores y personas cercanas (familia, vecinos y
amigos) que pueden ubicarse en diferentes lugares, ya sea en el municipio, vereda, en un
colegio cercano, una fabrica, entre otros.

Carlos organiza estas reflexiones en la tabla y queda presentada de la siguiente manera:
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PRODUCTO Empanada

NECESIDAD Las personas tienen hambre o antojo de comer
CARACTERISTICAS CLIENTES COMPETENCIA

Masa de maiz Estudiantes
Color amarillo Trabajadores
Poco aceite Clientes naturales

Rellenas de carne

Rellenas de queso

IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA

Redlice el mismo ejercicio identificando a la competencia. Para ello, analicela teniendo en
cuenta su ubicacion.

Aspectos importantes a tener presente:

1. Se debe plantear la competencia como aquellos que venden el mismo producto u otro que
satisface la misma necesidad del negocio a realizar. En este ejercicio se identifican primero

otros vendedores que puedan realizar la produccién y comercializacién de manera similar al
nuestro.

2. Observar dénde se localiza la competencia, ya que podria encontrarse en una zona que
afecte nuestro negocio.

3. Se recomienda revisar su antigledad y evaluar si ya tienen un grupo de clientes
consolidados.

4. Adicionalmente se plantean otros tipos de negocio como restaurantes, fiendas, panaderias
que vendan este mismo producto o similar.

Para el caso de Carlos, estas fueron sus reflexiones:

“La competencia son todos aquellos que venden productos iguales o similares al mio en
diferentes puntos. Por eso, las panaderias y tiendas que venden empanadas cerca al colegio,
asi como restaurantes y otros vendedores de comida répida en la zona cerca de mi negocio,
son mi competencia. Identificar su ubicacién es importante para conocer los posibles clientes
y la zona de influencia de este competidor”.

Carlos organiza estas ideas en la siguiente tabla:
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PRODUCTO
NECESIDAD
CARACTERISTICAS

Empanada l

Las personas tienen hambre o antojo de comer
CLIENTES COMPETENCIA

Masa de maiz Estudiantes Oftros vendedores
Color amarillo Trabajadores Restaurantes
Poco aceite Clientes naturales Tiendas
Rellenas de carne Panaderia

Rellenas de queso

Ahora diligencie la siguiente tabla teniendo en cuenta las caracteristicas de su negocio:

PRODUCTO

NECESIDAD
CARACTERISTICAS

CLIENTES COMPETENCIA

Expectativas de los clientes y valor agregado
Ahora piense en su negocio y responda las siguientes preguntas:
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PREGUNTAS

$Cdmo esperaria que fuera su producto o
servicio en cuanto al tamafio, cantidad y
limpieza, entre ofras caracteristicas?

IDEA DE NEGOCIO 1

IDEA DE NEGOCIO 2 IDEA DE NEGOCIO 3

3Como cree que les gustaria a sus clientes que
les entregaran el producto o servicio?2. Por
ejemplo, en una caja, servilletq, etc. Con qué
caracteristicas?

£Qué precio estaria dispuesto a pagar por el
producto o servicio como cliente?

$Cdmo seria la atencién al cliente y qué valor

Jagregado esperaria brindar con su producto o
servicio? (Valor agregado: beneficios

adicionales o extras al producto o servicio)

$Como se imagina que debe ser la ubicacién
de su negocio? (calle, fienda u ofro)

¢Por qué deben comprar en mi negocio?

En un parafo de maximo cinco lineas, explique las caracteristicas del producto o servicio que
lo hacen mejor con respecto a los demds.

Por ejemplo: Todas las personas deben comprar nuestras empanadas porque estdn hechas
con maiz orgdnico de pipidn, pollo criollo y came fresca y de buena calidad. Estas empanadas
serdn acompanadas con salsas de buena calidad y jugos naturales de fruta hechos en el

momento de la venta.

Las podran encontrar recién hechas, calientes, en un local cémodo, limpio y con facilidad de
acceso, los clientes seran atendidos de manera cordial y teniendo en cuenta a las personas

en sus diferentes edades y gustos.

PRrREERPEAPREPEBe 78899898 300
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ADMINISTRACION
DEL NEGOCIO

Encuentro 3

El propésito fundamental de estos cuatro procesos es lograr los objetivos o metas del negocio de
manera organizada, eficiente y eficaz. .

Si bien la creacion de empresa busca en primera instancia la generacion de ingresos y mejorar
las condiciones de vida, también debe promover el aprendizaje y la transferencia de
conocimiento a las nuevas generaciones.

La administracién de negocios implica valores como el armojo, la responsabilidad y la

creatividad. 3Qué ofros valores crees necesarios para una adecuada administracidon de
negocios?
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(3 OBJETIVOS B

eIncentivar la cultura del emprendimiento y el desarrollo de habilidades administrativas en
beneficio de la unidad de negocios.

* Definir misién y visién de la unidad de negocios.

« Reflexionar acerca de la administraciéon del negocio en pro de un mejor ejercicio
empresarial.

-~ =

ATERRIZANDO CONCEPTOS

Luego de la explicacion hecha de por el tallerista, reflexiono acerca de los siguientes
conceptos y su definicién:

CONCEPTO DEFINICION

Empresa

Negocio

Organizacion

Responsabilidad

Accion
colectiva

b - . B O N I T - N R R R

45

Powered by CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

LI L

a @ @

8 8 8

B &8 &

=)

a |

&

CARACTERISTICAS DE MI EMPRESA

Segun los conceptos trabajados, describo las caracteristicas que mejor definen

mi empresa:

FORMA JURIDICA

Individual # Empresa Unipersonal

Sociedades # Comerciales. Financieras. De valores.

De seguros.

# Cooperativa. Asociaciones. Cajas de
compesacion. Corporaciones. Fundaciones.

Solidaria

Privadas # Aportes de personas o entidades particulares
Publicas # Apories del Estado

Mixtas # Aportes del Estado y de particulares

ACTIVIDAD

Industrial # Transforman materias primas
Comercial # Compran y venden productos
Servicios # Satisfacen necesidades

Minerias # Recursos del subsuelo

Agrope(uarias q Producen bienes agricolas y pecuarios

Famiempresa # 105
Microempresa = |10

Pequena empresa ) 11049

Mediana empresa w50 0 249

Grande empresa ) 15 de 250

Encuentro 3
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MISION Y VISION

é ™
La misidn y la visién son el presente y el futuro de la empresa.

Definamos la MISION (Presente)

1. {Quiénes somos?

2. ;Cudl es nuestro producto?

3. {Qué determina la calidad de nuestro producto?

4. ;Qué tiene nuestro producto/servicio que no tiene nuestra competencia?

Definamos nuestra VISION (Futuro)

1. (Como imagina su empresa en 1, 3 y 5 afos?

2. ;Por qué va a ser reconocida su empresa en el futuro?

3. {Qué actividades desarrollaran en el futuro?

nERERPRERBRAERRARRARRE NN
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Definamos los VALORES de la unidad de negocios.
El siguiente ejercicio invita,a pensar en los principales valores que identificara a su unidad
de negocio y cémo estos goe relacionan con sus productos o servicios.
VALORES PRODUCTO Y SERVICIO
7 ' %
= )
\&

J

DEFINAMOS ROLES Y RESPONSABILIDADES

Los roles a nivel empresarial hacen referencia a las actitudes, aptitudes y responsabilidades que

se esperan de las personas vinculadas con la unidad de negocio.

De acuerdo a ello, y segun las recomendaciones del tallerista, defina los roles y responsabilidades

que cumpliria cada uno de los colaboradores.

( d{o]e{2e RESPONSABILIDAD NOMBRE \

-
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Encuentro 3

%

DURACION

3 HORAS )

DEFINICION

Los aspectos financieros y contables de un negocio son todos
aquellos que nos ayudan a tener una mejor organizacién del
mismo y a desarrollar la actividad principal de forma adecuada,
ya sea la elaboracion de un producto o la prestacién de un
servicio.

o
o
J
o
v
L
]

=

OBJETIVO

Desarrollar compe'rencws y conocimientos que permitan utilizar
herramientas bdsicas para la interiorizacién de hdbitos financieros
y contables del negocio. Y,

/ ‘ ,contabllldad entu -~ ~

’i_'»//

- ,—.,_,/ o~ » >

«Conocer las flnanzas y Ia

145% negocuo te ayudara '

& orgamzar Ios mgresos P |

ara cumpllr conlos’ suenos» _ffﬁ ]
WY propuestos» 75

51

s e i _‘I

Powered by CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

GLOSARIO

4 )
Costos: son todos los gastos econdmicos que se tienen en el momento de fabricar un
producto o prestar un servicio. '

——

Costos variables: son aquellos que Ycrion de acuerdo con el volumen de la produgcién del
negocio. Por ejemplo: el costo destinado a la harina para arepas cambia dependiendo de
la cantidad de arepas por hacer.

Costos fijos: son aquellos que no dependen del nivel de produccién del negocio. Estos se
deben pagar, en su mayoria, mensualmente, ya sea que el negocio o la empresa funcione
o no.

Por ejemplo: valor del ariendo por el lugar en el que trabaja.

Materia prima: son todos los elementos que se requieren para la elaboracion de un
producto o prestacién de un servicio. Estos elementos requieren de un proceso de
transformacién productiva para convertirse en un producto o servicio final.

Por ejemplo: para un negocio de arepas se necesita de harina, queso, came, otros.

i

Insumo: son todos los elementos que se requieren para la elaboracién de un producto o
servicio. Estos, a diferencia de la materia prima, no necesitan transformacion.

Inventario: es la mercancia; productos ya elaborados que se tienen almacenados o a la

venta en un negocio. s ‘ ¥ y
Por ejemplo: en una tienda se necesita comprar arroz por libras, granos, azdcar, sal y demas

productos necesarios para vender.

Mano de obra: es el trabajo realizado por las personas para la elaboracién de productos o
servicios.

Precio de compra: es el trabajo realizado por las personas para la elaboracién de productos
o servicios. )

Precio de venta: es el valor que se le asigna a los productos o servicios que se tienen para la
venta. ,

META
.-
s

e
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A. Materia prima: la harina

Para definir su costo, se debe multiplicar la cantidad de materia prima que se usa para fabricar
el_ prpduc'ro por el 'cosfo de la materia prima en la presentacién que se compra, y ese valor
dividirlo por la cantidad que trae la presentacién.

Eiemplo:
Costo de la materia prima usada en el producto = 70 X $90.000
50.000
Costo de la prima usada en el producto = $126

B. Mano de obra: el cocinero

Para definir el costo de mano de obra se debe multiplicar los minutos que trabaja en la
fabricacion del producto costeado por el pago de un minuto de trabajo.

Ejemplo para el caso del cocinero

Costo de la mano de obra =2 X $83
Costo de la mano de obra = $144

C. Costos fijos: servicio de luz

Para definir la inversién en costos se debe multiplicar los minutos que se requieren de luz para la
fabricaciéon del producto, costeado por el valor de un minuto.

Ejemplo para la energia eléctrica

Inversién en céstos fijos=10 X $3
Inversion en costos fijos = $30

D. Resumen de costos

Costos variables = materia prima + mano de obra
Costos variables = $236 + $166
Costos variables = $402

Costos fijos = servicios publicos + amiendo+ mantenimiento
Costos fijos = $30+$10+$140
Costos fijos = $180

Costos total = costos fijos + costos variables
Costos total = $180+$402
Costos total= $582
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EJEMPLO DE FICHA DE COSTOS: NEGOCIO DE COMERCIALIZACION

Arroz $ 500 $800 $300 100 $ 50.000 $ 80.000 $ 30.000

Panela $1.000 | $1.500 $ 500 200 $200.000 $300.000 | $100.000
Gaseosa $ 1.600 $2.100 $ 500 30 $ 40.000 $ 63.000 $15.000
Azicar $1.200 | $1.600 $ 400 60 $72.000 $96.000 $24.000
Sal $800 $1.300 $ 500 70 $ 56.000 $91.000 $35.000
Carne $2000 | $3.000 $1.000 150 $ 300.000 $450.000 $ 150.000
Totales $3.200 $726.000 $1.080.000 | $354.000

EJEMPLO DE FICHA DE COSTOS: NEGOCIO RURAL

Se tiene el ejemplo de una idea de negocio: un galpén de pollos. Se calcula el costo de
produccién teniendo en cuenta que un pollo se demora engordando 12 semanas
aproximadamente, es decir, 3 meses.

56
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EJEMPLO DE FICHA DE COSTOS: NEGOCIO DE COMERCIALIZACION

NUmero de Valor total del ' Valor total de
Descripcion Ganancia unidades a producto las ventas del
del Precio de Precio de por vender en el comprado en producio en el Ganancia
producto compra venta producto mes el mes mes total
A B-A A*C=E B*C=D E-D
Arroz $ 500 $800 $ 300 100 $ 50.000 $80.000 $30.000
Panela $1.000 $1.500 $ 500 200 $ 200.000 $ 300.000 $ 100.000
Gaseosa $1.600 $2.100 $ 500 30 $ 40.000 $ 63.000 $15.000
Azicar $1.200 $1.600 $ 400 60 $72.000 $96.000 $24.000
Sal $800 $1.300 $ 500 70 $ 56.000 $91.000 $35.000
Camne $2000 | $3.000 $1.000 150 $ 300.000 $ 450.000 $ 150.000
Totfales $3.200 $726.000 $ 1.080.000 $ 354.000

EJEMPLO DE FICHA DE COSTOS: NEGOCIO RURAL

Se tiene el ejemplo de una idea de negocio: un galpén de pollos. Se calcula el costo de
produccién teniendo en cuenta que un polo se demora engordando 12 semanas
aproximadamente, es decir, 3 meses.
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ACTIVIDAD EN CASA

Redlizar la tabla de costos para el caso particular del negocio a crear. Tenga en cuenta la
tabla que se presenta, ademds el tipo de negocio que va a crear si es de comercializacion,
servicio, o de tipo rural. ! fe | L ooba e
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Encuentro 3

- Notas

Reflexiones del tercer encuentro.

Viercadeo
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ENCUENTRO 3

RESOLUCION
DE CONFLICTOS

( DURACION 1 HORA \

Situacién en las que dos o mds personas entran en oposicién o
desacuerdo porque sus posiciones, intereses, necesidades,
DEFINICION deseos o valores son incompatibles, o son percibidos como tal. Se
pretende conocer las situaciones y actitudes que se deben tomar
para solucionar los conflictos que se presentan a diario.

==

=l

Facilitar al participante herramientas que le permitan acercarse @
OBJETIVO la resolucién de conflictos como una competencia para mejorar
K sus relaciones interpersonales y su calidad de vida. J

Los conflictos son parte de nuestra vida cotidiana y una gran fuente de aprendizaje. Aprender
a manejarlos y evitar sus efectos negativos se convierten en constantes retos, sin embargo, todos
tenemos recursos innatos que nos permiten abordarlos, el ser humano sobrevive gracias a ello,
pero podemos mejorar nuestra capacidad de respuesta ante el conflicto. Hoy en dia existe
mayor comprension de nuestra condiciéon humana y es por eso que podemos tener estrategias
mds acertadas y Utiles para manejar los conflictos que las que tuvieron las generaciones
anteriores: los conflictos cambian y por ello es importante que también cambiemos nosotros.

Si miramos nuestro entorno, quizds veamos que las personas adultas con los que hemos crecido
no tienen tan desarrolladas estas habilidades, y es probable que no hayan sido un modelo
adecuado de orientacion. Tal vez por esa razdn nos es complejo abordar las dificultades que
surgen en las relaciones personales, y que debido a esto nos dé temor dar nuestras opiniones,
evadamos la discusién, impongamos nuestro criterio sin escuchar, o tengamos dificultad para
cedery ponernos en el lugar del otro, etc. Luego es importante pensar y hablar del conflicto en
la dimensién de las relaciones interpersonales porque en este caso nos disponemos a asociarnos
con otros para la accién colectiva, que no es ofra cosa que la decision libre y voluntaria de

emprender juntos un negocio.

d & & & & 4

& B G
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ACTIVIDAD: JUEGO DE ROLES

Defina una situacién problema o conflicto que se pgedc presentar en una comunidad, empresa ,

v otro sitio. g -
* Defina los roles (personas) que intervienen en esa situacion problema. ’ E{
* Defina las casos o conflictos que se presentan en la situacion problema. =
* 3Cudles serian los principales puntos que podria mejorar en estas situaciones? 5 =T
« Si usted fuera parte de este conflicto, 3cudl seria su posicién ante la situacién?

» Realice conclusiones de esta actividad. P

Resolucion de conflictos

Nuestro punto de partida puede ser el siguiente: Para afrontar las diferencias con los otros hay :

que tener confianza en uno mismo y en los demas. Significa que cada uno de nosotros puede 1
alcanzar las metas que se propone y responder a sus necesidades, usando las habilidades .
sociales de manera eficaz y adecuada sin tener que irrespetar el proceso de los otros.

Cuando hay un conflicto nos encontramos frente a situaciones en las cuales puede haber "
intereses contrapuestos o en las que nos sentimos irrespetados. Las emociones bdsicas que se |
experimentan cuando se vive un conflicto son la rabia, la tristeza y el miedo. A veces de forma , ,‘:
independiente y ofras veces, todas a la vez.
'l
El camino de la resolucidn de conflictos no es otra cosa que la expresion adecuada de nuestras o 'l
emociones, la escucha efectiva de estas en los demds y la busqueda de alternativas validas -
para que los miembros que experimentan el conflicto establezcan acuerdos. |
|
MOMENTO PARA REFLEXIONAR _ _ ,,
I} E
i
, . . . . . l
(Tomese el tiempo necesario para reflexionar sobre las siguientes preguntas, las cuales le » '
ayudardn a entender la ruta para comunicarse mejor en la resolucidon de un conflicto: ‘
1. Reconocer y aceptar las propias emociones: i i'
|
3Cudles de mis necesidades no se han satisfecho en una situacién determinada y me han o
| -

llevado a experimentar tristeza, miedo o rabia?
2. Identificar y respetar las emociones de los demds:

3Cudles emociones reconozco en mis vecinos u ofros miembros de la comunidad? 3Cémo
respeto sus emociones2 sCémo manejan ellos sus emociones negativas?

3. Identificar los pensamientos que genero ante los problemas:

3Cémo me siento cuando se me presenta un problema? sQué pensamientos me vienen a
la mente?

Wi

!

.

|

4. Expresar con afecto y calma: ! 5
Ry

5COomo me expreso con mis vecinos y otros miembros de mi comunidad cuando tengo
emociones negativas como miedo, rabia o tristeza?
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Actividad: El globo

* Tome un globo.
« Piense en una situacion de conflicto que se pueda presentar en su proyecto productivo.

* Infle el globo.
« Describa con una palabra la situacién en el globo con un marcador.

« Espere que el facilitador pinche su globo.
« Siga la reflexiéon que propone el facilitador.

:RECUERDE!
A la hora de resolver un
conflicto:

|

» Busque un ambiente adecuado para hablar, que sea tranquilo, intimo, neutral y que facilite el
didlogo.

« Escuche al ofro cuando habla; respete su palabra, no lo interumpa. !

« Cuide la comunicacién no verbal: mire a los ojos cuando le hablen, muestre respeto por la
opinién y sentimientos del otro.

« Pida las cosas de manera amable, es decir, haga una peticién, no una exigencia.

 Haga preguntas y sugerencias, no acusaciones, con esto solo se consiguen actitudes de
ataque y defensa que impiden llegar a soluciones.

« No adivine el pensamiento del otro. Pregintele. Concénfrese en el tema de la discusion. No
saque a relucir asuntos pasados.

« Plantee los problemas en su momento, no los acumule. El resentimiento le hard explotar en el
momento menos oportuno.

* Acepte las responsabilidades propias. No culpe de todo a los demdas.
« Ofrezca soluciones. Trate siempre de llegar a un acuerdo.

« Haga ver al otro que lo ha entendido, destacando aquello enlo que esté de acuerdo. Exprese
también lo que le agrada del ofro.

« Evite la critica inadecuada, comentarios negativos, el sarcasmo o la ironia. Esto solo responde
al deseo de castigar al otro o de humillarle, es una venganza, no una bUsqueda de soluciones.

* Pregunte al otro qué se puede hacer para mejorar las cosas.

« Interésese por las actividades del ofro.
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MERCADEO

BION

( DURACION 3 HORAS A

oW W e

En esta sesion se buscard la creacién de valor agregado en los
DEFINICION negocios analizando las fortalezas .y debilidades de los

emprendedores frente a la competencia que tienen.

Identificar potenciales clientes y competidores para promocionar
OBIJETIVO el negocio y aumentar las ventas, lo que permitird cumplir el
mapa de suefios definido por el emprendedor.

7

B & & & &

/7 «Con las herramientas
B S 7Y A
/< de‘mercadeo puede -~ — :
¢, organizat sus ideas para -
S | ~= promocionar elnegocio
; /) yaumentarlas
" | § LG INCNRaS Y A7 4 )

Y
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ACTIVIDAD

\

r

en la sesién anterior.

del espacio a dibujar?

\_

Quiénes me compran y qué vendo w

Esta actividad pretende aplicar lo aprendido en el caso de las empanadas de Carlos visto

En el siguiente cuadro dibuje su producto o servicio y debajo describalo brevemente.
Resalte sus caracteristicas mas importantes y responda 24Qué ve en los globos alrededor

* Si va a frabaijar sobre un producto tenga en cuenta factores como: materiales, tamario,
apariencia, textura, sabor, frescura, tiempo de duracién, empaque, entre otros.

* En el caso de un servicio considere la forma en que se presta, las cprocten’sticos de los
materiales que usa para prestarlo, sus beneficios, el tiempo necesario para ofrecerlo, la
atencién al cliente o las particularidades del lugar donde se presta el servicio.

* Si va a comercializar un producto tenga en cuenta sus caractersticas, proveedores y
condiciones, canales de distribucién, almacenamiento del producto, empaque, etc.

* Resalte los aspectos que diferencian a su producto o servicio de otros.

A )

EJEMPLO 1: Doiia Marta vende perros calientes para unos colegios.

Salchichas
Pan para pemro
Salsas

P’JD-GS fntas

ecial con
pon americano 30
cm y-pero normal
con pan fradicional
1Scm
papas fritas

Capta de cartén para
llevar en forma de pernmo
caliente, Servilletas con

10g0.

Limpio 'y muy
provocativo con la caja
y las sefvilletas con el
10g0:

| .

BT

peno esp

$1800

encima le dc
toque especial

o

XX,

7 minutos en preparar un
perro caliente en
promedio

O~
H
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EJEMPLO 2: Diana presta el serviclo de peluqueria a domicilio.

Lo que voy a vender
Instruccién:

* En el siguiente cuadro haga un dibujo del producto o servicio y debajo escriba de qué se trata.

« En los espacios que se encuentran alrededor del cuadro describa los detalles més importantes del
producto o servicio.

Por ejemplo:

» Empaque que conserva bien el producto.
« facil de abrir.

Tenga en cuenta si se trata de un producto o servicio para especificar los aspectos que considere
necesarios.
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COMPLETE EL SIGUIENTE CUADRO:
DIBUJE Y ESCRIBA

3Cudl es el tempo de

:Como es el empaque? sroducto? produccion?
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EJEMPLO 3: Sara tiene una tienda en su barrio

Un espacio
ordenado con los
productos exhibidos.
Caja registradora

Tengo un local
pequeno que utilizo
para la tienda.
También se hacen
domicilios

Todo tipo de alimentos
en paquetes y algunas
verduras, huevos
y leche

Todos los dias de
8:00 am a 8:00 pm
El domingo hasta las
6:00 pm

Tengo una tablo §
donde ordeno fodos
los productos con el

costo y el precio

especificando la
ganacia

La gran variedad
de productosy el
servicio a domicilio
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OMPLETE LOS SIGUIENTES CUADROS:
DIBUJE Y ESCRIBA
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Con dibujos, fotos o recortes elabore un ‘mapa’ para saber dénde y quiénes son los clientes

naturales y potenciales de su producto o servicio. Para esta actividad tenga presente las
categorias del siguiente cuadro:

Marque con una X las caracteristicas de los potenciales compradores. Puede senalar mas de

una opcion.

CARACTERISTICAS

3Quiénes son mis clientes?

¢Quiénes me van a comprar?

DESCRIPCION

Vecinos, conocidos, amigos

familia

Comunidad en general

Institucidn (colegios, jardines, iglesias, comunidades,
religiosas, centros deportivos, etc.)

Oftro 3Cudl?

Personas mayores
(60 anos o0 mds)

18

Nifos (0a 11 anos)

3 : Adolecentes (12a 18 afios)|  |Familiares 1=
3Quiénes usan mis
productos? i 5 Binos Ofro v
Adultos (18 a 59 anos) sQuién? E
Plaza o feria comercial
| barri i \
el U2 del municipio E:
Vereda Otro municipio vecino 4
sA dénde les voy a Er 17 hoger Negocio de un _
vender a los clientes conocido i:
; Otro
Local propio .
sCada cudnto tiempo  |Plario Quincenal ‘l
estimas que los clientes |Dos a tres veces ala Mol ~ :
compran el producto 0 |semana ‘
Aot |
servicio? Semanal Semestral B
i

~
o
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La competencia

Esta actividad tiene como propésito identificar los competidores y determinar cémo puede
diferenciarse el negocio para atraer mds clientes.

Entendiendo el concepto de ventajas ante la competencia

Cada uno de los participantes deberd relacionar las caracteristicas de sus competidores.

En esta tabla se identifican las fortalezas que tiene el competidor con respecto al negocio del
emprendedor. Por ejemplo: si mi competidor tiene precios mas econdémicos tendrd una ventaja
en este aspecto con respecto a mi producto, asi que se debe marcar X en este campo. De
igual manera si su calidad es mayor o fiene mayor surtido, representa ventajas frente a mi
proyecto.

CARACTERISTICAS.
EL COMPETIDOR...

clientes

Tiene una marca o nombre reconocido entre los

NOMBRE NOMBRE NOMBRE
COMPETIDOR1 ~ COMPETIDOR2 ~ COMPETIDOR 3

Tiene gran variedad de productos

Se caracteriza por su alta calidad

Es reconocido por los beneficios a la salud

Tiene precios de venta competitivos

Es reconocido por su excelente atencion alos
clientes

Tiene un lugar de trabajo de muy buenas
condiciones para el negocio

Tiene un horario de atencién mds extenso (mas
dias de los que yo atenderia)

Tiene material de publicidad para los clientes

Presta servicio a domicilio

Tiene ubicacién reconocida y central de negocio

TOTAL (suma las X)

71
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Las siguientes tablas deben caracterizar a su competencia en caso de que su negocio sea de
tipo pecuario, agricola, comercial o de servicios.

CARACTERISTICAS PROYECTOS PECUNIARIOS

Razas

NOMBRE
COMPETIDOR 1

NOMBRE
COMPETIDOR 3

NOMBRE
COMPETIDOR 2

Tipo de negocio

Cadlidad

Beneficios de los productos o servicios para los
clientes

Precios de venta

Atencién de los clientes
(directo, intermediario, etc.)

Manejo del sistema productivo
(tradicional o ecolégico)

Reconocimiento en el mercado

Ubicacién del proyecto (facilidades de
transporte, acceso)

TOTAL (Suma las X)

CARACTERISTICAS PROYECTOS AGRICOLAS

Presentacion de los productos

NOMBRE
COMPETIDOR 1

NOMBRE
COMPETIDOR 3

NOMBRE
COMPETIDOR 2

Variedad

Manejo del sistema productivo (tradicional, limpio
y orgdnico)

Beneficios de los productos o servicios para los
clientes

Precios de venta

Atencidn de los clientes
(directo, intermediario, etfc.)

Ubicacién del proyecto

Reconocimiento en el mercado

Sistema de distribucion

TOTAL (Sumallas X)

N NN SRR W W S NN NENEN
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CARACTERISTICAS PROYECTOS

COMERCIALES/SERVICIOS

Presentacién de los productos

NOMBRE NOMBRE NOMBRE
COMPETIDOR1  COMPETIDOR2 ~ COMPETIDOR 3

Variedad

Calidad de los insumos

Beneficios de los productos o servicios para los
clientes

Precios de venta

Atencion de los clientes (amabilidad, paciencia,
negociacién, hacer lo posible para que el cliente
esté satisfecho)

Presentacién del sitio de trabajo iluminacién,
aseo, facilidad para caminar)

Horario de atencién

& & A & & A d d A

Publicidad y promocién

Ubicacién del negocio

TOTAL (SumalasX)

i Qué tiene mi negocio y qué debo hacer para vender mas?

Instrucciones

« Analice el negocio de acuerdo con las caracteristicas que se presentan en la siguiente tabla.

« Marque con una X la columna correspondiente. " ;
« Sume las X de cada una de las columnas para identificar las fortalezas y debilidades. Esto

permite identificar los aspectos a revisar para la formulacién de los planes de mejoramiento y

proyeccion.
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CARACTERISTICAS

Presentacién de los productos

FORTALEZA DE MI NEGOCIO A MEJORAR

Variedad del surtido

Calidad de los insumos

Beneficios de los productos o servicios para los
clientes

Precios de venta

Atencién de los clientes (amabilidad, paciencia,
negociacién, hacer lo posible para que el cliente
esté satisfecho)

Presentacién del sitio de trabajo iluminacién,
aseo, facilidad para caminar)

Horario de atencién

Publicidad y promocién

Servicio a domicilio

Ubicacién del negocio

TOTAL (SumallasX)

De acuerdo con los resultados del ejercicio anterior, identifique qué aspectos debe mejorar.

Por ejemplo:

* Debo ampliar mi variedad de productos.
* Debo realizar volantes mds llamativos porque la competencia es reconocida por estos.

Escriba las tres debilidades mds importantes:

DEBILIDADES "

0 0 B O W T W T W W W W N

1

r.

7T

74

Powered by @ CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

FORTALEZAS
Identifique qué lo hace ser mejor en su negocio, en qué se destaca. Por ejemplo:
* Tengo un alto reconocimiento por mi calidad entre los clientes.
* Me destaco por la amabilidad en el servicio.

* Soy el Unico que presta servicio a domicilio.

Escriba las tres fortalezas mds importantes:

ACTIVIDAD EN CASA

Recorra el barrio o vereda comentando a los vecinos sobre el negocio en construccion. Deben
realizar una lista de interesados jiEl reto es hacerlos clientes!

Los emprendedores deben recorrer su bario generando un voz a voz, y crear un listado de
potenciales clientes de sus productos o servicios.
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FINANZAS

BION

-

DURACION

3 HORAS .

DEFINICION

Saber como establecer el precio de los productos que ofrecen en
el negocio o de los servicios que prestan de forma correcta, es
algo necesario para el buen desarrollo del mismo, ya que esto
puede determinar las ganancias o pérdidas del negocio.

OBJETIVO

Desarrollar competencias y conocimientos que permitan utilizar
herramientas bdsicas para la interiorizacién de hdbitos financieros
y contables del negocio. )

7

57

g

_,_,« Deflmr el precuo y
/el margen de ‘ganancia -
del negocno ayudara
proyectar de forma

,-\5
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GLOSARIO

Precio de venta: es el valor que se le asigna a los productos o servicios que se tienen para
la venta.

Costos.voricblgs: son aquellos que varian de acuerdo con el volumen de la produccidn del
negocio. Por ejemplo: el costo destinado a la harina para arepas cambia dependiendo de
la cantidad de arepas por hacer.

Flujo de cqja: es un registro de datos en el que se presentan todos los movimientos
financieros, tanto el dinero que entra como el que sale durante un periodo determinado.

Proyeccién de ventas: es la cantidad de dinero que se espera en un periodo determinado.

Ganancia: esla cantidad de dinero que queda después de pagar todos los costos referidos
al producto o servicio vendido.

Punto de equilibrio: es el nivel de las ventas en el cual los costos que se tienen para la
produccion de un producto o servicio se encuentran cubiertos con los ingresos del negocio.

Precio de venta y ganancia

En el ejemplo de las arepas de la sesidn de finanzas 1, se determind:
Costo total = $582

El costo total (es igual a la sumatoria de costos fijos mds costos variables) de la produccién de
una arepa es de $582. La ganancia que esta persona espera tener con la venta de esa arepa
y teniendo en cuenta los precios de la competencia, es del 50 % que equivales a $582. El
cdlculo es el siguiente:

Precio de venta= Costo total/ (1-7%Ganancia esperada)
Precio de venta= $582/(1-0.5)
Precio de venta=$1.164

Como la arepa no se va a cobrar a $1.164, se ajusta el precio para que sea més exacto, es
decir, el precio de venta seria de $1.200

La ganancia es la diferencia que hay entre el precio de ventay el costo total, en este caso
seria:

$1200-$582= $618

La proyeccidn de unidades a vender en un periodo de tiempo se define considerando el
mercado al cual se le va a ofrecer el producto, el lugar donde se va a ubicar el negocio y la
promocién que se va a hacer del producto.

3 0y
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PROYECCION DE VENTAS Y FLUJO DE CAJA

Proyeccion  Costos Total, venta = Costos Costo

Periodo Producto ~ Precio  Unidadesa ' variables ep pesosdel fiiospor variable por peydas G Ahorro
Ufilidad vender  por ufilidad periodo periodo ~ periodo Ganancias = (10%)
C 3 B*C=F D*E*F'G
lermes| Arepa $1.200 150 $ 402 $180.000{ $260.000 $ 60.300 -$140.300
2domes| Arepa | $1.200 240) $402] 3283000 $260000f  $9s400] $20000 -$88.400
3ermes| Arepa $1.200 259 $ 402 $310.000] $260.000 $104.118] $20000 -$73.318

Sto mes| Arepa $1.200 400 $402]  $480000] $260000 $160.800| $20000] $39.200, $3.920

étomes| Arepa |  $1.200 500 $402|  $600.000] $260000] $201.000 $20000( $119.000( $11.900

El total de la venta en pesos del periodo (D) es la multiplicacién de la proyeccién de unidades
a vendery el precio por unidad. A*B

Ejemplo 4to mes

Total venta en pesos del periodo = Proyeccion unidades a
vender*precio unidad

Total venta en pesos del periodo=351*$1200

Total venta en pesos del periodo=$421.000

Para los costos fijos por periodo (E) debe tener en cuenta la ficha de costos que se utilizd para
el producto.

El costo variable por periodo (F) se obtiene de la multiplicacién de la proyeccion de unidades
a vender por el costo variable por unidad. B*C

La ganancia se calcula restando del total de la venta, en pesos, del periodo y el dinero que
adeude en ese periodo.

Ejemplo 4to mes

Ganancia=Total venta en pesos del periodo (D) - Costos fijos por periodo (E) - Costos
variables por periodo (F) - Deudas (G)

Ganancia= $421.000-$260.000-$141.102 - $20.000

Ganancia=$ 98

El ahorro se debe calcular pensando en el mapa de suefios. Debe ser un valor que le permita
alcanzar la cantidad necesaria para que pueda cumplir esos sueios en el tiempo pensado.
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Es la operacién donde sus ventas cubren los costos fijos y variables. No hay pérdida ni ganancia.

arepas

Costo Total

vendidas al (Capitalde  'Ingresos por la :’;{:232{:: U:gi’?gao
mes tfrabajo invertido) venta Ganacia D C-D
n $582*n A $1200*n B Total B-AC
20 $11.640 $ 24.000 $12.360 $260.000 -$ 247.640
40 $ 23.280 $ 48.000 $24.720 $ 260.000 -$ 235.280
80 $ 46.560 $ 96.000 $ 49.440 $ 260.000 -$ 210.560
160 $93.120 $ 192.000 $ 98.880 $260.000 -$ 161.120
320 $186.240 $ 384.000 $197.760 $ 260.000 -$ 62.240
421 $245.022 $ 505.200 $260.178 $ 260.000 $178
450 $261.900 $ 540.000 $278.100 $ 260.000 $18.100
550 $ 320.100 $ 660.000 $ 339.900 $ 260.000 $79.900
600 $ 349.200 $ 720.000 $ 370.800 $ 260.000 $ 110.800

El costo total (A) es la multiplicacion del costo por unidad por el nUmero de arepas vendidas al
mes. $582 * n

Los ingresos por la venta (B) es la multiplicacién del nimero de arepas vendidas en el mes por el
precio de venta establecido. $1.200*n

La ganancia total (C) es la resta entre los ingresos por la venta y el costo variable total. B-A
Los costos fijos mensudles (D) son los que establecemos al principio (servicios, amiendo, etc.)
La ganancia o pérdida es la resta entre la ganancia total y los costos fijos mensuales.
Ejemplo: 421 arepas vendidas al mes

Costos total = Costo por unidad X nimero de unidades vendidas al mes

Costo total = $582X421

Costo total=$245.022

Ingresos por venta = nUmero de unidades vendidas al mes X precio de venta establecido.

Ingresos por venta = 421X$1200
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Ingresos por venta=$505.200

Ganancia total = Ingresos por ventas - Costo variable total
Ganancia total = $505.200 - $245.022

Ganancia total= $260.178

Costos fijos mensuales = luz + agua + ariendo
Costos fijos mensuales = $50.000 + $10.000 + $200.000

Costos fijos mensuales = $260.000

Ganancia o pérdida = Ganancia total - Costos fijos mensuales
Ganancia o pérdida = $260.178 - $260.000

Ganancia o pérdida = $178 : .
Para este caso el punto de equilibrio se logra vendiendo 421 arepas

ACTIVIDAD EN CASA

Determine el flujo de caja y el punto de equilibrio para su negocio. Tenga en cuenta el tipo de
negocio que va a crear si es de comercializacion, servicio, o de tipo rural.

~ Proyeccién C9S::S Total, venta ﬁ(j:oc’:::; vorif::;opor Lo ARomo
reiode Moduce | JLLCE, N pouilood e petods | porode. |7 canances | (107
A B Cc 3 B*C=F D*E*F*G
ler mes
2do mes
3er mes
4to mes
5to mes
éto mes
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PUNTO DE EQUILIBRIO

Es la operacion donde sus ventas cubren los costos fijos y variables. No hay pérdida ni ganancia.

Numero de Costo Total

arepas (Capital de Ingresos por

Ganacia Total  Costos fijos  Utilidad o
la venta

vendidas al  trabajo invertido) B-AC Mensuales  Pérdida

TG $582*n A 31200°n B

3Qué es el libro diario?
Es el libro en el que se anotan las operaciones comerciales y personales, ya sean ingresos o
gastos. Esta herramienta la vamos utilizar para organizar las finanzas del negocio y del hogar.

*Por fecha: Es muy importante organizarlos por fecha para identificar en qué dias hay mas
gastos o ingresos y qué decisiones tomar de manera acertada.

*Por tipo: Diferenciar los gastos y los ingresos es fundamental, pues se debe identificar en dénde
se registran entradas o salidas de dinero en el negocio y en el hogar.

GLOSARIO

Fecha: siempre se pone la fecha del movimiento. Se debe escribir en el orden en que realizamos
los movimientos para no alterar el saldo real. Se recomienda escribir siempre bajo el mismo
formato (por ejemplo: dd-mm-aaaa o dd/mm/aa). 1 '

(O 1 O O O W W \ W\ W W

Concepto: es la descripcidon del movimiento que se realizd, sea ingreso o gasto. Ejemplo: Venta ﬁ
de 50 arepas Panaderia la Milagrosa.

debemos escribir en nimeros para poder sumar.

! |
Ingresos diarios de la empresa: son los dineros que recibimos por motivo de nuestro negocio, que ‘E:
|
Ejemplo: venta de tres gallinas ponedoras o cuatro masajes realizados en el dia. |
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Gastos diarios de la empresa: los dineros para pagar el funcionamiento o la prestacién de un
servicio, se deben escribir en nUmeros para poder restar. Ejemplo: comprar cremas para el
negocio de peluqueria o concentrado para engordar animales, pago por el alquiler de una
maquinaria, entre otros.

Ingresos diarios del hogar: es todo lo que recibimos en dinero que sea producto de los miembros
de la familia, el cual debemos escribir en nimeros para poder sumar.
Ejemplo: El salario por trabajo del mes de marzo que recibe la madre o un jornal del hijo mayor.

Gastos diarios del hogar: es el dinero que destinamos a cubrir las necesidades de nuestro hogar,
el cual debemos escribir en nOmeros para poder restar. Eemplo: Compra de uniformes del
colegio de los ninos o el pago del servicio de luz.

Saldo es el equivalente a:
Ingresos de la empresa - Gastos de la empresa + Ingresos del hogar - Gastos del hogar.

Es decir, se suman mis ingresos y se restan mis gastos para saber cudl es mi dinero disponible al
final de los ingresos y los gastos diarios.

Algunos ejemplos:

il Yot Ingresos Gastos
Cocepto Ingresos diarios = Gastos diarios diarlos del  diarios del
de la empresa de la empresa hogar hogar
ra de -10.00
3/07/2015 i 10.000
secador
ra de silla
3072015 | O™ ; 20,000 -30.000
para pelugueria
Atencién 10
5/07/2015 3 50.000 20.000
clientes
Cuota grupo de
7/07/2015 e 20.000 0
ahorro
esos y 20000 pesos

Dofa Marta es peluquera 'y compra un secador de pelo y unassilla a 10000 p S ) e
respectivamente, el 3 de julio de 2013. Atiende a 20 clientes a 5000 pesos el servicio, el dia 5de

julio de 2015 y de esto ahorra 20000 pesos para una remodelacién de su hogar a futuro en un
grupo de ahorro todos los dias, el dia 7 de cada mes.
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¢Coémo lo registramos en el libro diario?

Ingresos Gastos
diarios del ' diarios del Saldo
hogar hogar

Ingresos diarios | Gastos diarios
de la empresa dela empresa

Cocepto

- -
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Notas

— PLANES DE MEJORAMIENTO Y
_ EXPOSICIONES PLANES DE
NEGOCIO

Planes de mejoramiento
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PLANES DE MEJORAMIENTO

Y EXPOSICION DE PLANES DE NEGOCIO

INTRODUCCION

Todo plan en la vida requiere ajustesy mejoras. La vida en si misma es un proceso cons'ronte'de
transformaciones, por lo que es importante estar abierfo al cambio, que s lo Unico
permanente, especialmente en el mundo empresarial.

En esta etapa de creacién de la unidad de negocios, evaluaremos y haremos los ajustes
necesarios a que haya lugar, con la asistencia de los gestores y talleristas, quienes seguiran
acompafiando esta gesta, sin olvidar que, una vez concluya esta fase, se debe continuar con

el proceso.

H & & A dal

—
OBJETIVOS

« Realizar los planes de mejora establecidos en los pasos anteriores, con el fin de realizar los
ajustes necesarios para dejar en el mejor y mayor estado de avance la unidad de negocios.

« Realizar las acciones establecidas en el plan de mejora.

« Preparar la exposicion del plan de negocio como parte final del proceso de
consolidacién de la unidad de negocios.

- J

ACTIVIDAD: PROYECTO DE VIDA

En este punto debemos fomar cada una de las debilidades idenfificadas previamente en
cada uno de los componentes (produccién, mercadeo, ventas y administracién) y
establecer las acciones a desarrollar para potencializarlos y resolverlos asertivamente.

A & & & & & & d d

-
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METAS A CUMPLIR POR COMPONENTE

COMPONENTE

Corto plazo
Mediano plazo
Llc:rgo plazo 5

PLAN DE MEJORA

( )
- MEDIO DE
META |{ DEBILIDAD { ACCION || ESTRATEGIA RESPONSABLE ]| PLAZO

B o o N A O O O P s W W W i \ W\ W\ W\

(
G
—
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_ R

Powered by CamScanner


https://v3.camscanner.com/user/download

d & A W G A N A A

T

A '

SERVICIO
A DOMICILIO

EXPOSICION

PLANES DE NEGOCIO

INTRODUCCION

Es el momento de defender nuestros suefios y sustentar el frabajo realizado en los Ultimos
meses para la puesta en marcha de nuestra unidad de negocios. Para ello, y con el
acompafnamiento de los gestores, presentaremos nuestro plan de negocio como resumen

de la unidad de negocios.

= - )
OBJETIVOS ’

«Realizar los planes de mejora establecidos en los pasos anteriores, con el fin de
realizar los ajustes necesarios para dejar en el mejor y mayor estado de avance la

unidad de negocios.
«Realizar las acciones establecidas en el plan de mejora.

«Preparar la exposicién del plan de negocio como parte final del proceso de
consolidacién de la unidad de negocios.

_

1
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PRESENTACION PLAN DE NEGOCIOS:

-

! 01

K

ACTIVIDAD

~ 4

El plan de negocio contiene
todos los componentes
2 frabajados en el plan de
formacion.

1.4
02 Estd bien redactado.
o

Los objetivos y:metas de'la
A unidad de negocio son
Y claros.

El plan de ventas y mercadeo
es claro y concreto.

0

Sustenta adecuadamente €l
plan de negecios ante un
comite de evaluacion.

]

06

El plan de negocios esta
organizado segun las
indicaciones de los gestores.

./

Para esta actividad es importante considerar los siguientes aspectos:

LISTA DE CHEQUEO PLAN DE NEGOCIO

CUMPLIMIENTO

\

b O O S DB, B W WL W W W W

o

i)

m

La equidad

es de todos

Prosperidad
Social

T

\
X
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