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Presentacion

“El objetivo esencial de toda genuina educa-
cion no puede ser otro que recuperar la digni-
dad de las personas y ensefar a vivir humana-
mente. Recuperando la aventura apasionante
de llegar a ser persona* y volviendo a poner
de moda al ser humano. Vivir es hacerse,
construirse, inventarse, desarrollar la semi-
lla de uno mismo hasta alcanzar la cumbre
de sus potencialidades. En el corazén de una
cultura de violencia y de muerte, es nece-
sario educar para el amor, que es educar
para la libertad, para la liberacién de uno
mismo liberando a los demds”.

Generales y Competencias Ciudadanas
que durante anos a trabajado el Mo-
vimiento; en su combinacion, busca
preparar al estudiantado y profe-
sorado en favor de una cultura de
convivencia y ejercicio ciudadano.

CCPV pretende favorecer la prac-
tica educativa acorde a las exigen-
1 cias de la realidad y avanzar en la
gestacion de una propuesta que
logre que ninos, nifas y adoles-
centes sean:

Antonio Pérez Esclarin

Capacidades y Competencias
para la Vida (CCPV) de Fe y
Alegria Colombia es un progra-
ma cuyo fin ultimo es el desa-
rrollo humano integral de su po-
blacion escolar y docente. Es la
apuesta que se hace desde Fe y
Alegria, en coherencia con la filo-
sofia de “promover la formacion
de hombres y mujeres nuevos,
conscientes de sus potenciali-
dades y de la realidad que los
rodea abiertos a la transcen-
dencia, agentes de cambio y
protagonistas de su propio de-
sarrollo”?.

% Seres saludables, que sepan
cuidar su salud fisica, men-
tal, emocional y social.
Que manejen de manera O
competente herramientas
psicosociales basicas, que
les permitan gestionarse a
si mismos(as) y gestionar el
mundo de las relaciones con
las demas personas.
& Promotoras(es) de entornos
saludables y seguros (fisicos
y psicosociales) y que desa-
rrollen estilos de vida salu-
dables.

(%)
O

Capacidades y Competencias para la ®
vida no nace de un dia para otro, es fru-
to de la integracion de las experiencias de
Habilidades para la Vida, Competencias
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% Que sepan hacer frente a situacio-
nes relacionadas con diversos aspec-
tos de prevencion.
<) Emprendedores(as) con capacidad
de organizacion y proyeccion en
el mundo productivo.
)Q & Sujetos protagonistas historico
sociales, que construyen me-
\(; moria, promueven la vida
J\
~

(digna y con derechos hu-

adecuada.

manos) en la cotidianidad.
) Ciudadanos(as) activos(as).
<% Personas que saben cuidar
de si, de los demas y del
entorno, solidarias, que
construyen equidad, son
incluyentes y tienen pers-
pectiva de justicia.
Responsables—corresponsa-
bles de su destino, el de la
5 humanidad y la naturaleza.
) Creativos(as) einnovadoresen
la solucion de problemas de
diferente orden que se les
presentan en la vida.

S
9
&
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Sabemos que no se puede hacer
todo a la vez, trabajar las CCPV
exige tiempo, dedicacion, or-
ganizacion y la creacion de una
cultura institucional entorno al
trabajo que se pretende. Por ello

e

)

C\

los otros favoreciendo una correlacion

Los modulos se organizan entorno a
las competencias psicosociales, las
competencias ciudadanas y las com-
petencias socio-laborales, desde las
cuales se aborda:

<% Competencias psicosociales:
el desarrollo de las capacida-

des y habilidades relaciona-

das con la construccion de si,

las relaciones con las demas

personas y con el mundo so-
cialy natural.’

<% Competencias ciudadanas:

Las habilidades, actitudes y
practicas relacionadas con
vivir digna y democratica-
mente.

Competencias socio labo-
rales: Las capacidades para
aplicar los conocimientos a
la resolucion de problemas
relacionados con el mundo
social y productivo, a la des-
treza para manejar ciertas

tecnologias, para interpre-

tar y procesar informacion,

la apuesta para su inclusion en
los curriculos escolares se centra
en una estructura modular. Cada
modulo tiene sentido en si mismo
y poseé puntos de articulacién con

g,

*. Cuando hablamos de los docentes o los estudiantes, no somos ajenos a la diferenciaciéon de género y al
reconocimiento de la esencia de las maestras y las estudiantes, pero para no hacer engorrosa la lectura de
los médulos con alusiones repetidas a los y las, y a las conjugaciones en femenino o masculino, preferimos
hacer el uso comun y genérico que aparece en la totalidad del documento.

s

1. Resumen del libro de PEREZ ESCLARIN, A. Educar para humanizar. 2007. Disponible en internet en:
http://www.librosaulamagna.com/libro/EDUCAR-PARA-HUMANIZAR/8182/4167 Consultado en abril de 2012.

2. Cfr. Ideario — objetivos (2.1). Disponible en internet en: http://www.feyalegria.org/ Consultado en julio de
2012.

asi como a la capacidad para

trabajar en equipo y transfe-
rir los conocimientos a nue-
vas situaciones problemati-

cas.

3. Se abordan las habilidades propuestas por la OMS en su iniciativa internacional de 1993.
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En este modulo en particular, trataremos la competencia relacionada a la Elaboracion de planes
de negocio, la cual se ha definido como la capacidad para identificar y definir los recursos hu-
manos, técnicos y financieros requeridos para el montaje del negocio.

Junto con Trabajo en equipo, Manejo de conflictos, Orientacion ética, Manejo de recursos,
Gestion ambiental, Dominio personal, Solucion de problemas, Toma de decisiones, Orientacion
al servicio, Gestion de la tecnologia, Identificacion de oportunidades de negocios y Aprender a
aprender conforman el grupo de las competencias socio-laborales.

El modulo contiene un instructivo en el que se muestran los objetivos y las caracteristicas de
cada uno de los momentos de la metodologia a utilizar. Asimismo, se describen los roles que
deben asumir en éstos tanto docentes como estudiantes.

Posteriormente encontramos Nuestro punto de partida. En esta parte se desarrollan las si-
guientes secciones:

1.  ¢;Qué sabemos y como lo aplicamos?: actividad en la que el conjunto de estudiantes
describe y toma conciencia de las situaciones en las que ha ejercido la Elaboracion de pla-
nes de negocio.

2. ¢Como estamos?: autodiagnostico basado en los criterios de desempefio definidos para
cada competencia.

3. Nuestro compromiso con el aprendizaje: acuerdo entre cada estudiante y su docente,
en el que el/la primero(a) se responsabiliza por el alcance de los objetivos propuestos en
cada unidad del modulo. Incluye un listado con las evidencias de aprendizaje que debe
presentar el o la estudiante.

Después se presentan las tres unidades de aprendizaje del mddulo (dirigidas al conjunto de es-
tudiantes); cada una corresponde a uno de los momentos educativos en los que hemos decidido
desarrollar la competencia Elaboracion de planes de negocio.

Asu vez, las unidades se han dividido en cuatro secciones:

1. Presentacion: breve introduccion a la unidad y a los objetivos de aprendizaje propuestos.

2. Conocemos, practicamos y aprendemos: serie de actividades de ejercitacion de la
competencia Elaboracion de planes de negocio. En éstas se incluye el saber, el saber hacer
y el saber ser necesarios para adquirirla. En el siguiente cuadro podemos observar las uni-
dades, sus objetivos de aprendizaje y actividades.
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MODULO: ELABORACION DE PLANES DE NEGOCIO

Unidades

Objetivos de aprendizaje

Actividades

1.

Identifiquemos nues-
tro producto

Identificar un producto y describir con
detalle todas sus caracteristicas.
Clasificar las caracteristicas del
producto en fortalezas, debilidades y
diferenciadores.

Establecer los objetivos del negocio
para garantizar su éxito y el plan
estratégico para llevar a cabo dichos
objetivos.

Encontremos nuestro
producto

La Cigarreria

¢,Cual es la mejor
manera de empezar
nuestro negocio?

Los recursos de
nuestro negocio

Comprender los conceptos de recur-
s0s humanos, recursos técnicos y
recursos financieros.

Evaluar las necesidades de los dife-
rentes tipos de recursos.

Calcular el costo de los diferentes
tipos de recursos.

Recursos humanos
Recursos técnicos
Recursos financieros.

Creamos
nuestro
negocio

Identificar las posibles fuentes de fi-
nanciacién de una unidad de negocio.
Identificar las opciones de crédito que
existen en el mercado.

Identificar los componentes de un
plan de negocio.

Establecer un plan de accion para la
puesta en marcha del negocio.

¢,Cémo conseguimos
el dinero?

¢, Por donde empeza-
mos?

Plan de accién

Glosario: esta compuesto por los términos técnicos mas utilizados en la unidad con su res-

pectiva definicion.

4. Aprendamos mas...: contiene las referencias de libros de texto y enlaces de Internet en
los que estudiantes y docentes pueden ampliar los conceptos presentados en cada unidad.

La ultima parte del modulo contiene un Autodiagndstico de salida que permite a los estudian-
tes y docentes verificar que la competencia Elaboracion de planes de negocio ha sido adquirida
y desarrollada satisfactoriamente. En esta seccion también se sefiala cdmo construir un plan
de mejoramiento que permita a los estudiantes alcanzar los niveles de desempeno esperados
cuando no lo han logrado.
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Guia metodologica

Los madulos son una herramienta para avanzar en el desarrollo de las competencias y en este sentido
brindan opciones metodologicas, sin pretender abarcarlas en su totalidad, ni ser una Unica manera de
abordarlas. Muestran una ruta en la que el autoaprendizaje, el aprendizaje colaborativo y el apren-
dizaje guiado o tutorado son caminos que convergen en una misma direccion donde lo importante es
que todos aprenden de todos.

Autoaprendizaje no porque sea en solitario, sino porque se busca una construccion de criterios pro-
pios, una auto-reflexion y mirada critica sobre si mismo. Colaborativo porque es la oportunidad de
construir con otros, de negociar sentidos y apoyarse mutuamente. Guiado porque el docente orienta,
retroalimenta y garantiza el proceso de aprendizaje.

Esas tres formas de aprender son propiciadas en los modulos a través de estrategias diversas que
promueven la reflexion, el debate, la construccion y la accion contextualizada.

Los modulos no constituyen un camino lineal que implique prerrequisitos rigidos entre un modulo y
otro. Aunque estan interrelacionados, no exigen ser abordados en secuencia. Cada uno contiene los

elementos propios para desarrollar dimensiones de la competencia.

Para contribuir al proceso de adquisicion de estas competencias, se diseiio una metodologia estructu-
rada en tres etapas con diez momentos diferentes.

Estructura de Modulos

8 Actividad 1
g =| Actividad 2
o Actividad 3 >
58 B 3
SE - 3
Etapa de ag Actividad 1 ¥}
desarrollo 2 = ~| Actividad 2 39
£ Actividad 3 o
oo . ® =,
Q © 3 o
o™ - O\
s Actividad 1 2
(&) =| Actividad 2
Acthldad 3
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Esta seccion busca asegurar las condiciones para la apropiacion de la competencia,
en tanto se busca ambientar y disponer a los estudiantes para el aprendizaje, ademas indagar pre-
conceptos y ubicar el punto de partida respecto a los desempenos esperados en el desarrollo de la
competencia. Esta etapa esta compuesta de cuatro momentos:

1. ¢Como estd organizado el aprendizaje?: Este momento pretende sensibilizar a los estudian-
tes sobre la importancia de desarrollar capacidades y competencias para la vida a partir del
enfoque conceptual definido por Fe y Alegria, presentar los objetivos de aprendizaje que el estu-
diante podra demostrar al terminar el modulo, y motivar a los estudiantes para el desarrollo de
capacidades y competencias para la vida a través de la metodologia que proponen los modulos y
sus unidades.

El rol que asume el docente en este primer momento consiste en generar una reflexion sobre los
escenarios en los que los jovenes se desenvuelven y las herramientas que requieren para respon-
der a sus demandas. A partir de esta reflexion se presentan las capacidades y competencias para
la vida y la competencia particular de este modulo como un elemento formativo de desempefio
en el entorno cotidiano, familiar, académico y laboral.

2. ¢Qué sabemos y como lo aplicamos?: Es el momento en el cual se debe disponer a los estu-
diantes hacia el aprendizaje a través de la identificacion de sus saberes previos. El rol principal
del docente se centra en plantear la actividad para recuperar saberes previos y orientar a los es-
tudiantes para identificar y tomar conciencia sobre las situaciones de su vida en que ha aplicado
la capacidad/competencia para la vida.

3. ¢Como estamos?: El objetivo central de este momento consiste en la autoevaluacion que debe
realizar el estudiante para saber qué tanto conoce y ha aplicado la competencia en la vida en
funcion de los criterios de desempeio. Mientras el estudiante realiza el instrumento presentado,
el docente dirige y orienta su construccion para que en lo posible se responda de manera objetiva.

4. Nuestro compromiso con el aprendizaje: Este momento representa un espacio donde se es-
tablecen acuerdos y definen compromisos de los estudiantes con el docente para cada una de
las actividades, de manera que puedan hacer un seguimiento autorregulado de sus objetivos de
aprendizaje, segun las fechas establecidas. El rol principal del docente, ademas de comprometer
al estudiante con la elaboracion y entrega de las evidencias, se centra en escuchar y ser receptivo
a las expectativas de los estudiantes.

En esta segunda seccion se presentan tres unidades de aprendizaje com-
puestas cada una por tres actividades donde los estudiantes ponen en escena sus desempenos para
el desarrollo de la competencia y reconocen sus aprendizajes y la forma en que los adquieren. Al
comienzo de cada unidad se dan algunos conceptos basicos y los objetivos que se persiguen para que
sean tenidos en cuenta en la globalidad de las actividades. Ademas de la presentacion de la unidad,
este momento metodologico consta de la seccion “conocemos, practicamos y aprendemos” (activi-
dades que componen cada unidad), el glosario y la seccion ”aprendamos mas”.
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5. Conocemos, practicamos y aprendemos: Este momento metodoldgico esta representado por
las diferentes actividades del modulo. Cada actividad contiene objetivos y algunas anotaciones
conceptuales como guia para los docentes y referencia para orientar su realizacion. Es funda-
mental que el docente comprenda claramente estas anotaciones y en las actividades busque el
momento adecuado para compartir estas ideas y alimentar la reflexion. Al finalizar se propone
un ejercicio de metacognicion, con el fin de hacer conciencia sobre lo que se aprendio, como se
aprendio y qué falto por aprender.

Es importante que el docente controle el tiempo de la actividad y acompane a los estudiantes en
el desarrollo de las actividades a través de la dinamizacion de los procesos, la retroalimentacion
y fortalecimiento de los elementos correspondientes a cada competencia.

6. Glosario: En esta seccion se presenta una relacion de conceptos basicos contemplados en la
unidad con su respectiva definicion. El objetivo central de esta parte es consolidar los conceptos
que sustentan el desarrollo y comprension de la competencia trabajada.

7. Aprendamos mas: En este apartado se ofrecen diversas fuentes de consulta en libros e In-
ternet. Su objetivo es motivar la exploracion documental con el fin de ampliar y confrontar los
saberes construidos.

Esta tercera seccion esta centrada en concretar la aplicacion de la compe-
tencia, generar mecanismos de nivelacion para aquellos estudiantes que eventualmente no hayan
alcanzado suficientes niveles de desempeiio y generar un espacio para registrar los aportes mas sig-
nificativos del proceso.

8. (¢ Qué sabemos ahora y qué podemos hacer?: El objetivo de este momento consiste en
valorar el nivel de desempeno que los estudiantes han alcanzado en su aprendizaje y en el de-
sarrollo de la competencia trabajada. Mientras el rol del estudiante se centra en aplicar el auto-
diagnostico de salida y comparar sus resultados con los obtenidos en la prueba de entrada para
identificar los avances y los aspectos a mejorar, el rol principal del docente se centra en valorar
el nivel de desempeno del estudiante en relacion con el criterio, dar retroalimentacion a los
estudiantes sobres sus resultados en términos de avances en el proceso y socializar los resultados
de los aprendizajes, cuando es el caso.

9. Mejoramiento: Es el momento en el cual se define para los estudiantes que ain no han logrado
los desempenios esperados, unas acciones que les permita alcanzar los objetivos de aprendizaje
definidos para cada unidad.

10. Relato: Representa el Ultimo momento de la metodologia de trabajo, en el cual a partir del re-
cuento que realiza el profesor de todos los conceptos y actividades desarrolladas en el modulo,
los estudiantes elaboran un relato escrito donde describen el aporte del trabajo realizado para
su vida presente y futura.
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1. ;Qué sabemos y como lo aplicamos?

Ubiquémonos en una situacion cotidiana para nosotros: necesitamos reali-
zar un ensayo de 10 paginas sobre un tema de nuestro interés. Para hacer-
lo, respondamos a las siguientes preguntas:

/%}

-4

;ldentifico con facilidad el tema de mi interés? ;Co6mo lo hago?
;Analizo con detalle el trabajo que debo cumplir? ;En qué orden?
:ldentifico las fortalezas y debilidades que tengo para realizar la
tarea?

;ldentifico los recursos que necesito para realizar un buen trabajo?
;ldentifico la ayuda que necesito para realizar un buen trabajo?
¢Me propongo unos pasos claros y consecutivos para cumplir.mimeta?
;Cuales son?

;Cumplo los pasos que me propongo y logro mi objetivo?

Las respuestas a estas preguntas nos daran una idea de como. es nuestro
comportamiento y compromiso antes las tareas que nos proponemos 0 nos
asignan y de como las superamos con éxito. Las fortalezas identificadas las
podemos proyectar luego hacia la elaboracion de un plan de negocios.

2. ;Como estamos?

Antes de iniciar nuestro proceso de desarrollo de la competencia€labora-
cion de planes de negocio, debemos autoevaluarnos para sabefr qué tanto
la conocemos y la hemos aplicado en nuestras vidas. Por tanto, debemos
diligenciar el siguiente autodiagnostico, de acuerdo con la escala valorati-
va ubicada después de esta tabla.
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Autodiagnostico de entrada

CRITERIOS DE DESEMPENO

1. Defino las caracteristicas del producto o servicio.

Calificacion
Marque con una X

Si

No

Algunas veces

2. Identifico las fortalezas, debilidades y factores diferenciadores del
producto o servicio.

3. Establezco los objetivos del negocio potencial.

4. Defino las estrategias necesarias para alcanzar los objetivos.

5. Establezco la forma juridica adecuada para la unidad de negocio.

6. Defino los recursos humanos, técnicos y financieros requeridos
para el montaje del negocio.

7. ldentifico las fuentes de financiacion, crédito y asistencia técnica.

8. Defino en un plan las acciones requeridas para el montaje del
negocio.

Escala valorativa

ESCALA DESCRIPCION

situacion y a los criterios definidos para ella.

Demuestro la elaboracion de planes de negocio en situaciones de diversa
Si complejidad, por medio de comportamientos y elaboraciones acordes a la

Algunas

veces .
que me permite alcanzar buenos resultados.

Demuestro la elaboracion de planes de negocio en situaciones simples y en
algunas complejas. Asumo una actitud coherente con los criterios esperados

Demuestro muy poco la elaboracion de planes de negocio en situaciones
No simples y no lo hago en circunstancias complejas. Mis acciones no corres-
ponden a los criterios definidos para esta competencia.

Los enunciados en los que nos calificamos con Algunas veces o No muestran que debemos tra-

bajar para desarrollar estos desempenos.

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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3. Nuestro compromiso con el aprendizaje

Desarrollar los desempenos que muestran que poseemos la compe-
tencia elaboracion de planes de negocio implica asumir con respon-
sabilidad el compromiso de estudiar los conceptos, realizar las ac-
tividades y elaborar las evidencias de aprendizaje que se presentan
en este madulo.

Debemos, entonces, acordar con nuestro docente las fechas de en-
trega de las evidencias que muestran que estamos desarrollando la
competencia elaboracion de planes de negocio. Asi, en compania de
nuestro profesor debemos diligenciar la siguiente tabla.

Acuerdo de aprendizaje

ACTIVIDAD EVIDENCIA DE APRENDIZAJE FECHA DE ENTREGA
Encontremos — Descripcion del producto y sugeren-
nuestro producto cias de venta.

La Cigarreria

— Descripcion del negocio.

— Listado de objetivos.

— Descripcion de las estrategias por
cada objetivo.

¢,Cual es la mejor |- Lista comparativa o matriz de las figuras
manera de juridicas.
empezar nuestro | — Descripcién completa de la figura esco-
negocio? gida y sus ventajas.
Recursos — Matriz de recursos por area y nivel.
Humanos
Recursos — Lista de recursos por area y nivel.
Técnicos
— Cuadro con el flujo mensual del capital
Recursos o . .
. ; inicial y el capital de trabajo, con los
Financieros '
totales finales.
— Lista de las posibilidades de financia-
) cion.
¢, Como o . L
. — Descripcién de la financiacién selec-
conseguimos .
: cionada.
el dinero? . e -
— Lista de las posibilidades de crédito.
— Descripcién de la opcion seleccionada.
¢, Por donde — Listado inicial de acciones.
empezamos? — Plan de negocio definitivo.

Plan de accién

— Plan de accién, con actividades y
tiempos.
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Portafolio de evidencias

Las evidencias de aprendizaje son el resultado de las actividades que realizaremos en esta
unidad para desarrollar la elaboracion de planes de negocio. Estas demuestran si estamos o no
adquiriendo la competencia.

Para que nuestro docente, nuestros companeros de clase y nosotros mismos podamos observarlas
en cualquier momento, verificar nuestros avances y establecer si necesitamos realizar alguna
actividad para mejorar, es necesario que guardemos todas nuestras evidencias en una carpeta
o portafolio.
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Dentro de la elaboracién de planes de negocio, el paso nUmero uno es recono-
cer, identificar y caracterizar, con la mayor precision, el producto que vamos
a ofrecer en nuestro negocio, asi como también las principales caracteristicas
que pueden influenciar a nuestro cliente para comprarlo o no. En todo negocio

© se trata de vender algo y en esta unidad vamos a aprender a identificar nuestro
producto.
1. Identificar un producto y describir con detalle todas sus caracteris-
® ticas.

2. Clasificar las caracteristicas del producto en fortalezas, debilidades

ol y factores diferenciadores.
3. Establecer los objetivos del negocio para garantizar su éxito y el
° plan estratégico para llevar a cabo dichos objetivos.
c g
(0} —
Ahora es el momento de desarrollar la competencia elaboracion de planes de
negocios. Con este objetivo y la orientacion de nuestro docente, llevaremos a
cabo las siguientes actividades. Al realizarlas debemos tener en mente el acuer-
o do de aprendizaje pactado con nuestro docente.
[oX
huestro prod ucto
IS

(610)
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de actividades distinta a las que otros han seleccionado, para ofrecer una mezcla Unica de

valor™>.

El mercado esta lleno de innumerables productos que buscan
satisfacer las necesidades de diferentes tipos de poblacion
con caracteristicas especificas. “En un mundo cada vez mas
pequeno, globalizado y con mercados mas sofisticados, la op-
cion para competir esta en la diferenciacion, es decir en po-
der construir para la empresa elementos que hagan que los
clientes prefieran lo nuestro frente a los productos o servicios

Esto significa que el elemento diferenciador o la ventaja competitiva es la que permite que un
producto sea reconocido en el mercado y escogido por los clientes entre muchos otro, porque
ademas de prestar el servicio para el cual fue creado, entrega elementos adicionales como con-
fort, estatus o los hace sentir miembros de un mismo grupo.

de la competencia”.
Es importante que tengamos claridad sobre el significado del <4 Reconocer un producto por sus caracteristicas, identificar sus debilidades, fortalezas y
término producto y de los demas conceptos aplicables a nues- factores diferenciadores.

tro ejercicio.

Producto: es el articulo o conjunto de articulos y/o servicios

que suplen una necesidad creando un valor en quien lo consu-

me. Se puede tratar de un producto que resulta de la transfor- .

macion de materias primas o de algo que se crea. %  Descripcion del producto y sugerencias de venta.

Articulo: hace referencia a un objeto, se emplea en el voca-
bulario comercial.

Servicio: accion o conjunto de acciones que se realiza para

. . La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:
beneficio de alguien.

=<5 30 minutos para el analisis del producto en grupo.
% 60 minutos para el ejercicio de venta de producto a toda la clase.
' 30 minutos para la elaboracion en grupo del documento de sugerencias.

Debilidad: caracteristica del producto que al compararlo con
otros productos similares podria ser una razén para que nues-
tro producto no sea adquirido.

Fortaleza: caracteristica del producto que, frente a otros pro-
ductos similares, podria ser la razon para que compren nues-
tro producto.

“  Lapiz
Factor diferenciador: caracteristica del producto que otros no ey Papel
tienen, que lo hace Unico o especial.
En el medio empresarial se habla de ventaja competitiva para
referirse a aquel elemento particular y distinto que permi-
te a un producto diferenciarse de los demas. El economista
Michael Porter dice “ser diferente... es seleccionar una serie % Integramos grupos de tres personas cada uno.

5. Michael Porter citado en Gerencia Empresarial www.degerencia.com/tema/estrategia_empresarial. Consulta Febrero
4. Araujo, Beatriz. Identifique ideas para crear empresa. Uniempresarial. 2008. P.32 de 2009.
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e Escogemos un producto que nos parezca interesante para analizar. - ;Cuantas funciones logramos identificar en el producto?
- ;Qué tuvimos en cuenta para realizar la exposicion de venta de nuestro producto?
b Analizamos las caracteristicas del producto de la siguiente manera: — ;En el momento de la exposicion, encontramos mas funciones para nuestro producto?
- (Nuestros compradores o clientes sugirieron funciones adicionales?
- Tamaho (micro, pequeho, mediano, grande, muy grande) - ;Nuestros clientes compraron el producto? ;Por qué creemos que lo hicieron?
— Peso (muy liviano, liviano, pesado, muy pesado)
- Color (de colores, blanco y negro, con diseno) Realizar este ejercicio con cualquier tipo de producto cada vez que tengamos la oportunidad es
— Funcionalidad: se refiere a la descripcion de su operacion, funcionamiento y be- una practica efectiva para desarrollar esta habilidad.

neficios. Por ejemplo, si es una grapadora, debemos decir que es un articulo de
papeleria, pequena y facil de cargar, tiene diferentes colores. Cuenta con cartucho
de ganchos, que permite ver cuando se acaban y ademas tiene un seguro para evitar
que los ganchos se salgan.

“%  Escribimos un reporte sobre el producto, sefalando sus debilidades, ventajas y factores
diferenciadores.

<& Luego ofrecemos en venta el producto a nuestros companeros. Resaltamos sus ventajas o
fortalezas aunque también mencionamos sus debilidades y hacemos énfasis en los facto-
res diferenciadores del mismo. Esto le permitira a nuestros clientes (nuestros compaiie-
ros) tener toda la informacion de nuestro producto y decidir si lo compran o no.

“¥  Asu vez, quienes estan tomando la decision de comprar, podran sugerir otros beneficios,
debilidades o factores diferenciadores.

“¥  Finalmente, debemos recoger en un documento las sugerencias de los compradores.

En este ejercicio, nos damos cuenta de nuestra capacidad de observacion e interpretacion so-
bre el proposito de un articulo o producto, ademas empezamos a entender por qué algunos se i

venden mas que otros. —

Una vez apropiemos este ejercicio, seremos capaces de interpretar cualquier producto y podre- q .

mos comenzar a disefar uno propio. = o &
. -

Es importante tener en cuenta que muchas veces necesitamos a otras personas para que nos . L

ayuden a analizar, desde diferentes puntos de vista, una situacion. Sus aportes nos permitiran X '.. -

saber qué nos hace falta incluir en el analisis que estamos realizando. — ‘w

Respondemos estas preguntas para identificar nuestras debilidades y fortalezas:

— ;Nos fue facil escoger el producto?
— ;Pudimos describir con facilidad las caracteristicas fisicas del producto?
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En todo negocio es vital determinar previamente los objetivos
que se quieren cumplir para llegar al escenario esperado y asi
realizar el suefo de todo empresario: construir una empresa
exitosa.

No solo basta con tener los objetivos, sino es necesario identi-
ficar las acciones o estrategias a través de las cuales se van a
alcanzar los objetivos propuestos. Entonces, los objetivos son
las metas y las estrategias son el camino.

La estrategia es la direccién y alcance de una organizacion en
el largo plazo6, integra los objetivos —donde vamos a llegar—,
las metas —qué se quiere hacer— vy las estrategias —como lo
vamos a hacer—.

Cuando definimos una estrategia nos proyectamos hacia el fu-
turo y sefialamos las acciones que debemos emprender desde
ya hasta ese momento ideal para cumplir nuestros propdsitos.

Al definir las metas y las estrategias debemos tener en cuenta
los recursos con los que cuenta nuestra empresa, para distri-
buirlos y organizarlos en funcion de los objetivos que hemos
planteado, asi como las condiciones existentes en el entorno.
Se trata de aprovechar los elementos con los que contamos y
de organizarlos a partir de lo que nos hemos propuesto.

Tengamos presente que una meta grande o ambiciosa, puede
tener dentro de ella varias metas pequenas e inmediatas. Al
definir la estrategia se debe determinar, qué se debe lograr
primero para alcanzar la meta final planteada en el largo plazo.

< Desarrollar la capacidad de identificar las metas dentro
de un objetivo final.

6. Johnson, G. y otros en catarina.udlap.mx/u_dl_a/tales/documentos/ladi/carmona_m_bf/capitulo2.pdf consulta Febre-

ro 2009.

£
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Desarrollar la capacidad de proponer acciones para cumplir los objetivos y las metas fijadas.

Descripcion de las metas propuestas.
Listado de objetivos.
Descripcion de las estrategias por cada objetivo.

La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:

30 minutos para la definicion de metas por grupos.

20 minutos para la propuesta individual de objetivos.

20 minutos para la presentacion al grupo de las propuestas de objetivos.

30 minutos para realizar la evaluacion en grupo de las propuestas de objetivos.
20 minutos para la elaboracion individual del objetivo, y sugerencias.

Papel
Lapiz

Integramos grupos de cinco personas para el desarrollo de esta actividad.

Vamos a suponer que cada grupo corresponde a una cigarreria que quiere abrir una sucur-
sal en el barrio vecino dentro de 14 meses.

En cada grupo definimos cinco metas pequenas que debemos cumplir para lograr la meta
final propuesta y las escribimos en un documento. Podemos tomar como referencia las
condiciones de la cigarreria a la que vamos con frecuencia.
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Cada uno de nosotros propondra al grupo dos objetivos, explicando su importancia.

El grupo evaluara cada objetivo propuesto bajo estos criterios: ;es Gtil?, ;es posible?, ;nos
ayuda al cumplimiento del objetivo final?

Con los objetivos que respondan afirmativamente a las tres preguntas anteriores integra-
mos la lista definitiva de objetivos.

Cada uno de nosotros escogera un objetivo y definira con detalle como se cumplira ese
objetivo, es decir cual es la estrategia para cumplir la meta.

Ponemos nuestra propuesta a consideracion del equipo y realizamos sugerencias y cam-
bios, teniendo en cuenta sus posibilidades de realizacion y cumplimiento.

Debemos escribir el objetivo escogido por cada uno de nosotros, la estrategia propuesta
y las sugerencias formuladas por el equipo.

Este ejercicio tiene dos componentes importantes dentro de nuestro aprendizaje: la construc-
cion de objetivos y el desarrollo de estrategias para lograrlos.

Analicemos si los objetivos propuestos de forma individual fueron escogidos para el listado defi-
nitivo, lo cual nos dira si es necesario reforzar nuestra capacidad para formular objetivos.

En cuanto a las estrategias, debemos tener en cuenta las observaciones de nuestros compane-
ros, sus sugerencias y cambios propuestos.

Podemos realizar este mismo ejercicio con diferentes tipos de negocio y diferentes metas a
corto, mediano y largo plazo, para perfeccionar la competencia de definicion de objetivos y
estrategias.

Para facilitar nuestra reflexion sobre este tema respondamos estas preguntas:

- ¢ldentificamos con facilidad las metas necesarias para llegar al objetivo final?

— ;Desarrollamos mas de dos metas? (por persona)

— ¢Usamos la cigarreria que frecuentamos como ejemplo para el ejercicio?

- (Las metas que construimos son posibles?

- ;Qué dificultades encontramos en el momento de describir los pasos para cumplir la

meta?

- ;Cuantas sugerencias recibi de mis compafieros?
- ¢Con las metas descritas en grupo es posible cumplir el objetivo final?
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Existen muchas y variadas formas juridicas para establecer
un negocio legalmente. Lo importante es que conozcamos sus
caracteristicas para seleccionar la que mejor se ajuste a las
condiciones de nuestro negocio.

Es indispensable que nuestra empresa sea constituida legal-
mente, por cuanto asi obtenemos los beneficios que el Estado
tiene dispuestos para las empresas y, ademas, nuestra activi-
dad tiene el respaldo de las normas que regulan las transac-
ciones y relaciones comerciales. Podemos reducir los riesgos
de estafa o robo por parte de personas que se hagan pasar
por clientes o prestadores de servicios o acudir a mecanismos
legales, en caso de una diferencia o una adversidad.

Si nuestra empresa no es legal se presentan dificultades para
acceder a financiacion a través de instituciones financieras o
para contar con respaldo juridico en una situacién que la em-
presa lo requiera. No es posible acceder a un mercado formal
y muy posiblemente nuestros clientes también seran informa-
les, lo que puede imposibilitar generar relaciones estables y
duraderas y por lo tanto se mantienen niveles moderados de
produccion y venta. Tampoco se cuenta con condiciones for-
males de vinculacion del personal, lo que provoca inestabili-
dad y alta rotacion.

En este sentido, crear una empresa y constituirla legalmente
es la forma de proteger nuestro patrimonio, de adquirir obli-
gaciones que dan seriedad y respaldo a la actividad que se va
a adelantar.

Para constituir la empresa legalmente debemos conocer las
diferentes figuras comerciales establecidas en las leyes co-
lombianas y sus facultades en el mercado. Los tipos de socie-
dades o figuras comerciales mas comunes son las siguientes7:

Sociedades comerciales: Son personas juridicas que se consti-

tuyen por un contrato de sociedad en virtud del cual dos o mas
personas se obligan a hacer un aporte en dinero, trabajo o en

7. Tomado de: www.ccb.org.co; camara.ccb.org.co/documentos/Tipos_sociedades.pdf
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otros bienes apreciables en dinero, con el fin de repartirse utilidades obtenidas en la empresa
o actividad social.

Se clasifican en sociedades personales, capitalistas y de naturaleza mixta. Las sociedades per-
sonales son aquellas en las cuales todos los socios se conocen entre si, y tanto la sociedad como
los socios responden con la totalidad de su patrimonio de forma solidaria e ilimitadamente por
las obligaciones sociales, lo que le da derecho a todos los socios a administrar la sociedad, como
por ejemplo las sociedades colectivas y las en comandita simple.

Las sociedades capitalistas son aquellas en las que no se sabe quiénes son los socios y éstos
responden hasta el monto de sus aportes por las obligaciones sociales. Corresponden a esta
categoria las sociedades anénimas y las en comandita por acciones.

Las de naturaleza mixta son aquellas sociedades en las cuales todos los socios se conocen entre
si, pero solo responden por las obligaciones adquiridas por la sociedad hasta el monto de sus
aportes, es decir las sociedades limitadas.

Como se ha visto, las clases de sociedades previstas en la normatividad juridica a saber son la so-
ciedad limitada, la colectiva, la en comandita simple, la anénima y la en comandita por acciones.

También existe la empresa unipersonal que consiste en una persona juridica conformada con la
presencia de una persona natural o juridica la cual destina parte de sus activos a la realizacion de
una o varias actividades de caracter empresarial, siendo una persona juridica distinta al empresario
o constituyente. La empresa asociativa de trabajo, por otra parte, es una organizacion econoémica
productiva, cuyos asociados aportan su capacidad laboral por tiempo indefinido, y algunos ademas
aportan alguna destreza tecnologica o conocimiento necesario para el cumplimiento de los objetivos
de la empresa. Las empresas asociativas de trabajo tienen como objetivo la produccion, comerciali-
zacion y distribucion de bienes basicos de consumo familiar o la prestacion de servicios.

Las normas permiten, asi mismo, que un individuo se constituya en persona natural para desa-
rrollar alguna actividad que la ley considera mercantil, por ejemplo la adquisicion de bienes a
titulo oneroso para luego venderlos o la intervencion como asociado en la constitucion de socie-
dades comerciales. La totalidad del patrimonio de una personal natural, tanto el familiar como
el personal, sirve de garantia para las obligaciones que adquiera.

Ademas de las consideraciones juridicas, para decidir qué figura escoger, se deben tener en
cuenta quiénes son los socios de la empresa, cuales son sus expectativas frente al negocio,
cuanto esperan ganar y en cuanto tiempo y como quieren o esperan responder frente a una
eventualidad como la quiebra o el cierre del negocio. Por ello, se deben medir los riesgos de la
inversion y del negocio, en general.
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Objetivo de la actividad

ﬁf’@ Conocer las diferentes figuras juridicas existentes para la constitucion de empresas.
% |dentificar la mejor alternativa para la empresa en estudio.

Evidencia de aprendizaje

'M@ Lista comparativa o matriz de las diferentes figuras juridicas.
=% Descripcion completa de la figura escogida y sus ventajas.

Duracion de la actividad
La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:
% 30 minutos para reflexionar en grupo sobre el negocio seleccionado.

ﬁf@) 40 minutos para la elaboracion en grupo del documento de analisis.
=% 50 minutos para compartir en analisis con los compafieros de clase.

Recursos didacticos necesarios

f;’@) Papel
% Lapiz

Instrucciones de la actividad
£ Nos organizamos en grupos de cinco personas.

- Del siguiente listado de negocios disponibles, en cada grupo escogemos un negocio:

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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— Compra y venta de articulos fabricados dentro del pais
— Importa electrodomésticos
— Nacionaliza los productos en puerto o frontera

Produccion de ropa para jovenes

— Compra de tela fabricada en el pais
— Transforma la materia prima en prendas de ropa
— Comercializa sus creaciones en la ciudad

Panaderia

— Compra materia prima en el pais

— Transforma la materia prima en pan y derivados
Los comercializa en el barrio

Empresa de transporte de carga y pasajeros
— Vende servicios de transporte a 10 ciudades nacionales
— Dispone de una flota de 35 vehiculos de su propiedad

Empresa de disefio de pdginas web
— Cuenta con un creativo

— Dispone de dos equipos para realizar el trabajo
Disena paginas a pequenas empresas
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“¢ En cada grupo reflexionamos sobre el nimero y tipo de socios que requiere el negocio
escogido. Decidimos si son uno o varios, si son nacionales o extranjeros, si es necesario
tener alianzas con otras empresas y cuales son las expectativas en cuanto a ganancias y
tiempos.

“% Identificamos las caracteristicas, ventajas y desventajas principales de cada una de las
formas juridicas para escoger la mas adecuada para el negocio escogido. Tenemos en
cuenta también las caracteristicas de los socios que hayamos definido.

“%  Como resultado de este analisis, elaboramos un documento que describa la forma juridica
seleccionada y las razones por las cuales el equipo cree que es la mejor opcion. ( ‘ .

(
+»  Compartimos nuestro analisis con los demascompaneros. ...

En este ejercicio, nos relacionamos con las diferentes formas juridicas y comerciales que exis-
ten en nuestro pais para crear empresa y reflexionamos sobre las diferentes variables que se
deben tener en cuenta para escoger una de ellas. necesidad creando un valor en quien lo consume.

PRODUCTO: es el articulo o conjunto de articulos y/o servicios que suplen una

En nuestra capacidad de comprender las normas y su funcionamiento, encontramos la habilidad ARTICULO: objeto para su comercializacion. Glosario
para aplicarlas. Nuestra mejor decision acerca de cualquier tema, se basa en la comprension y

conocimiento de las opciones, pero sobre todo en como nos afectan y qué implicaciones tienen. SERVICIO: accion o conjunto de acciones que se realiza para beneficio de al-

guien.
Para facilitar nuestra reflexion sobre este tema respondamos estas preguntas:
DEBILIDAD: caracteristica del producto que, comparativamente frente a otros
—  ;Qué tan facil fue imaginarnos las expectativas de los socios y luego escoger la me- productos similares, podria ser razon para no comprar nuestro producto.
jor figura juridica? . .
—  ;Qué otros aspectos debemos tener en cuenta al decidir crear una empresa bajo una FORTALEZA: caracteristica del producto que comparativamente frente a otros

forma juridica? productos similares, podria ser razon para comprar nuestro producto a cambio

—  jConsideramos que pudimos anticipar los problemas que pueden surgir en un negocio? de otros.

- ;Qué dificultades encontramos pasos seleccionar el tipo de empresa?
FACTOR DIFERENCIADOR: caracteristica del producto que ofrece un beneficio

adicional que otros productos no tienen.

OBJETIVO: es un proposito que se plantea para lograr. Es un punto al que se
quiere llegar.

META: es la forma de medir que un objetivo se ha cumplido. Es la descripcion
de lo que se va a hacer.

° I ° ° l
J u .I C ] a e S ESTRATEGIA: es un conjunto de acciones que indican cdmo se va a alcanzar una

meta y asi lograr el objetivo.
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Algunos de los conceptos tratados en esta unidad fueron ex-
traidos de los documentos del siguiente listado. También en-
contraremos otros textos que nos permitiran profundizar di-
versos aspectos de los temas desarrollados en la unidad.

JOHNSON, Scholes y Whittington. Direccién Estratégi-
ca. Pearson Prentice Hall. 72 edicion. 2006. Espaia.

SCHMETTERER Bob. Saltar: Una revolucion en la estra-
tegia creativa de negocios. MacGraw Hill.

MEDINA Agustin. Como llegar al éxito de fracaso en fra-
caso. Pearson Educacion. 2006. Espaia.

CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. La puesta en mar-
cha de la empresa. Uniempresarial. 2008.

www.ccb.org.co; camara.cch.org.co/documentos/Ti-
pos_sociedades.pdf
www.virtual.unal.edu.co/cursos/economicas/2008551/
lecciones/cap1-4-2.htm
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Para desarrollar el plan de negocios y ser exitosos en su implementacion de-
bemos identificar con exactitud todos los recursos que vamos a necesitar y
cuanto van a costar en cada etapa del proceso. Asi aprendemos a proyectar las
necesidades de la empresa.

1. Comprender los conceptos de recursos humanos, recursos técnicos
y recursos financieros.
2. Evaluar las necesidades de los diferentes tipos de recursos.

3. Calcular el costo de los diferentes tipos de recursos.

Ahora es el momento de desarrollar la competencia elaboracion de planes de
negocio. Con este objetivo y la orientacion de nuestro docente, llevaremos
a cabo las siguientes actividades. Al realizarlas debemos tener en mente el
acuerdo de aprendizaje pactado con nuestro docente
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Una empresa no sélo es el negocio o el servicio que produce
es, por esencia, su gente, los colaboradores que trabajan en
ella, que comparten sus objetivos y aportan con su desempeno
al éxito del negocio.

Se entiende por recurso humano el grupo de personas, con
diferentes saberes y competencias, que trabaja en las dife-
rentes areas o dependencias de una organizacion o empresa.

De manera general, se senalan las principales dependencias
de una organizacion:

Produccidn: es el area que se encarga de manufacturar el pro-
ducto que la empresa promueve.

Distribucion: coordina el almacenamiento en bodega, la entre-
ga a los camiones y su puntual descargue en las bodegas de
los clientes.

Ventas: area que se encarga de crear el interés de los clientes
por el producto y coordinar las condiciones comerciales.
Recursos humanos®: es la encargada de coordinar a todas las
personas contratadas por la empresa y garantizar su bienestar
y condiciones laborales.

Compras: coordina el abastecimiento de las materias primas
necesarias para la manufactura, asi como para el buen funcio-
namiento de la empresa.

<4 Calcular y valorar la necesidad de personal por areay
por rangos.

8. http://www.munivaldivia.cl/finanzas/rrhh/rrhh.html
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#%  Matriz de recursos por area y por nivel.

La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:
=<5 20 minutos para la integracion de los grupos y lectura de las instrucciones.

=% 30 minutos en el diligenciamiento del cuadro de necesidades de personal por cada nivel.
% 30 minutos en el diligenciamiento del cuadro de necesidades de personal por mes.

40 minutos para realizar la presentacion de los resultados de cada area a toda la clase.

+® Calculadora

+% Vamos a suponer que estamos analizando una empresa que tiene las siguientes areas:
produccion, distribucion, ventas, recursos humanos y compras.

% En esa organizacion el personal esta clasificado en tres niveles asi:

- Nivel 1: es el nivel mas basico donde las personas se ganan el salario mas bajo y
tiene menos responsabilidades. Corresponde a los trabajadores que como maximo
son técnicos.

- Nivel 2: es el nivel donde las personas tienen la responsabilidad de supervisar el
trabajo del nivel 1, ademas de llevar controles a la operacion. Corresponde a los
tecnologos.

— Nivel 3: es el nivel mas alto dentro de cada area, pues estas personas deben cal-
cular presupuestos, garantizar el buen funcionamiento de la operacion y realizar
mejoras. El perfil para este nivel es profesional.
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Dividimos el saldn en cinco grupos de trabajo, donde cada grupo corresponde a una de las
areas de la empresa.

Para realizar la actividad, tenemos en cuenta la siguiente informacion:

Para garantizar la supervivencia de la empresa, se necesitan vender tres toneladas men-
suales, dentro de los seis primeros meses. El primer mes se venderan 500 kilos, en el
segundo mes se deben vender 1.200 kilos y a partir del tercer mes las ventas aumentaran
asi: el tercer mes en un 70%, el cuarto mes en un 25%, el quinto mes en un 15% y el sexto
mes en un 25%.

Se necesita un vendedor de nivel 1 nuevo, por cada 350 kilos adicionales en ventas.
Se necesita un operario de nivel 1 en produccion, por cada 250 kilos de producto
terminado.

Se necesita un operario de nivel 1 en bodega, por cada 500 kilos entregados.

Se necesita un carro repartidor por cada 1.000 kilos por entregar.

Se necesita una persona de nivel 2 en compras, por cada 500 kilos de materia prima
requerida.

Se necesitan tres kilos de materia prima, para obtener un kilo de producto termi-
nado.

Se necesita una persona de nivel 2 en recursos humanos, por cada 10 personas con-
tratadas.

Como politica de la empresa, se requiere una persona de nivel 2, en cada area, por
cada tres personas de nivel 1y una persona de nivel 3, en cada area, por cada tres
personas de nivel 2.

A partir de la informacion, en cada area calculamos el nimero de personas por nivel que
se necesita y lo consignamos en el siguiente cuadro:

% Una vez calculado el niUmero de personas requeridas para cada area, hacemos la proyec-
cion mensual de la empresa:

Distribucion

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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Personas
requeridas
por nivel 1

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 5

Mes 6

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Ventas

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Compras

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Recursos
humanos

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Produccion

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Total

Nivel 1
Nivel 2
Nivel 3

Personas Personas Personas Personas Personas
requeridas requeridas requeridas requeridas requeridas

“%  Con toda la clase cada area presenta el resultado de su ejercicio. Propongamos una nueva
distribucion del recurso humano en cada dependencia de la empresa.

Distribucion

por nivel 1

por nivel 2

por nivel 3

por nivel 4

por nivel 5

Ventas

Compras

Recursos
humanos

Produccion

Total

En este ejercicio, logramos entender como en una empresa se define la cantidad y la calidad
del recurso humano requerido, de acuerdo con cada una de las etapas de la operacion. Ademas
al asignar el recurso humano para cumplir con unas condiciones dadas, practicamos nuestras
habilidades de comprension de lectura y concentracion para resolver problemas concretos.

A partir de la actividad contestamos las siguientes preguntas:

;Como fue mi desempefio durante la actividad?

JEn qué aspectos de mi vida puedo aplicar lo que aprendi?
:Se me facilité la comprension de las condiciones propuestas?
;Se me facilité el calculo de los recursos?

{Tuve que repetir los calculos? ;Por qué?

:Se me facilito llegar a los resultados finales? ;Por qué?



e (J[wweﬂ e weidr‘to

oV

/

k

y
9
3
W

Actividad 1/ Pag.51

WECES/,
~7 REEURSOS TECNICOS
<

Competencias
Laborales
Generales

n 2




CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA

L ooircacion e (D[w\'\ei ¢ vxeir)c-\o

Los recursos técnicos son todos aquellos equipos, aparatos,
maquinarias o programas que facilitan, agilizan y perfeccio-
nan nuestro esfuerzo fisico y/o mental.

Cuando vamos a calcular la cantidad de recursos técnicos que
se requieren, debemos conocer muy bien las necesidades de
cada area para asignarlos con criterios de eficiencia y produc-
tividad, es decir que los recursos técnicos ayuden a mejorar el
desempeno de los trabajadores.

+% |dentificar la cantidad de recursos técnicos necesarios
en cada area de la empresa, de acuerdo con unas con-
diciones dadas.

% Lista de recursos por area y por nivel.

La actividad esta disefada para 120 minutos de trabajo distri-
buidos de la siguiente manera:

=<5 20 minutos para la integracion de los grupos y la lectura
de las instrucciones.

60 minutos para la elaboracion del listado de recursos
técnicos por area y por nivel.

40 minutos para la presentacion de los resultados de
cada area a los companeros de clase.

.
i

.
(gl

¥  Matriz de recursos humanos por areay por nivel.

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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#» Tenemos en cuenta las condiciones sefialadas en el ejercicio anterior y los resultados
sobre el recurso humano necesario en cada area.

+& Dividimos el salén en cinco grupos de trabajo y cada uno corresponde a una de las areas
de la empresa asi: produccion, distribucion, ventas, recursos humanos y compras.

“%  Para realizar la actividad, tenemos en cuenta la siguiente informacion:

La empresa necesita saber cuales y cuantos equipos técnicos necesita el recurso humano
como apoyo a su trabajo, de acuerdo con las siguientes condiciones:

- Se necesita un computador de escritorio, por cada persona de nivel 2 en todas las areas.

- Se necesita un computador portatil, por cada persona de nivel 3 en todas las
areas.

— En el area de produccion se necesita una maquina que transforme 600 kilos por dia
de materia prima.

- Se necesita una maquina que empaque 300 kilos de producto terminado por dia.

— En el area de distribucion, se necesita un montacargas manual por cada 50 kilos de
entrega diaria.

— En el area de ventas, se necesita un teléfono celular por cada vendedor, asi como
un dispositivo de datos digital para registrar cada uno de los pedidos.

“%  En cada grupo elaboramos la lista de los recursos técnicos necesarios por areay por nivel.

#¥  Presentamos el resultado del ejercicio a todos los compafieros de clase.

Con este ejercicio hemos aprendido a identificar los recursos técnicos necesarios para el funcio-
namiento de la empresa y hemos analizado la relacion de las necesidades por area, en funcion
de los resultados esperados, lo que nos ayudara a evaluar si hemos definido los recursos correc-
tamente.

A partir del ejercicio respondamos estas preguntas:

- ;Participé activamente en el ejercicio?

- iMe fue facil identificar las restricciones del ejercicio?

- ;Me fue facil calcular los resultados?

— ;Tuve que repetir los calculos varias veces?

— ;Como perciben mis compaiieros los aportes que hice al desarrollo de la actividad?
- ;Como puedo aplicar el aprendizaje de este ejercicio en mi vida cotidiana?
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El recurso financiero es el mas determinante en la planeacion
de una empresa, porque para calcularlo necesitamos conocer
las necesidades de la empresa en todas las areas.

El recurso financiero es la cantidad de dinero que necesita-
mos para cubrir los costos de los recursos humanos y técnicos
iniciales que garanticen la operacion del negocio de manera
cotidiana, durante los seis primeros meses o hasta que la em-
presa llegue a su punto de equilibrio.

Entender este concepto requiere también acercarnos a las si-
guientes definiciones:

Gastos fijos: todos aquellos pagos que se deben realizar en la
empresa, con o sin operacion.

Utilidad operativa: es el valor, en pesos, correspondiente a la
diferencia entre el total de las ventas y el costo total de los
productos vendidos.

Punto de equilibrio: el momento en que la utilidad operativa es
igual a los gastos fijos.

Inversion inicial: es la cantidad de dinero necesaria para comprar los
implementos y maquinaria para el inicio de la operacion empresarial.
Es el dinero con el que se debe contar antes de empezar a vender.

Capital de trabajo: es el dinero que debe estar disponible para
pagar los gastos y los costos de la operacion mas inmediatos.

La inversion inicial y el capital de trabajo se calculan de mane-
ras diferentes. La primera, se calcula con las compras y gastos
iniciales, sumado a las compras y gastos del primer mes, mien-
tras que el capital de trabajo se calcula sumando los resulta-
dos negativos, en valor absoluto, o de restar los gastos fijos
menos la utilidad operativa en todos los meses.

+% Identificar los recursos financieros necesarios para el
funcionamiento de la empresa, en inversion inicial y ca-
pital de trabajo.

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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- Cuadro con el flujo mensual del capital inicial y el capital de trabajo, con los totales
finales.

La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:

20 minutos para la integracion de los grupos y lectura de las instrucciones.

60 minutos para la elaboracion del flujo de caja mensual, sefalando la inversion inicial y
el capital de trabajo.

-5 40 minutos para la presentacion de los resultados de cada area a los companeros de
clase.

*  Calculadora

"%; Papel

% Lapiz

% Matriz de recursos humanos por area y nivel
+ Lista de recursos técnicos por areay por nivel

%  Dividimos el salon en cinco grupos de trabajo y le asignamos a cada grupo una de las areas
de la empresa.

*®  Mantenemos los mismos supuestos con los que hemos trabajado en las actividades de este
modulo.

+  Le pedimos ayuda a nuestro profesor, para que nos sirva de contador y nos ayude a reali-
zar las sumas finales.

“%  Usamos los resultados de las dos actividades anteriores, pues en ellas definimos los recur-
sos necesarios, tanto humanos como técnicos, para las diferentes areas.

+  En esta actividad, vamos a asignar una cantidad de dinero necesaria en cada area, tenien-
do en cuenta las siguientes condiciones
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— Los empleados de nivel 1 tendran un salario de $480.000 mensuales mas el 52% de ;Como perciben mis companeros los aportes que hice al desa-
prestaciones sociales. rrollo de la actividad?

— Los empleados de nivel 2 tendran un salario superior al rango anterior, en un 25%. ;Como puedo aplicar el aprendizaje de esta actividad en mi

— Los empleados de nivel 3 tendran un salario superior, con respecto al rango anterior, vida cotidiana? ;Pude relacionar facilmente las necesidades de
en un 45%. las otras areas con el ejercicio?

— Un computador de escritorio cuesta un millon de pesos. ;Entendi facilmente las relaciones matematicas necesarias para

— Un computador portatil cuesta un millén 500.000 pesos. resolver la actividad?

— Un celular cuesta $50.000. ;Cuantas veces tuve que repetir los calculos?

— Un dispositivo digital cuesta $150.000.

- Un montacargas manual cuesta $500.000.

— Una maquina empacadora cuesta quince millones de pesos.
— Una maquina transformadora cuesta doce millones de pesos.
— Un carro de carga cuesta veinticinco millones de pesos.

—  Cada kilo de producto terminado cuesta $10.000. 'Y ) ‘
— Cada kilo de materia prima cuesta $800.000. ®
— Los gastos en servicios publicos, arrendamientos de bodegaje y otros suman, un ..‘

millon quinientos mil pesos y son pagados en partes iguales por cada area. ‘
[

< Con estos datos, elaboramos el flujo mensual en el area escogida por el grupo, sefalando
la inversion inicial y el capital de trabajo requerido. Debemos revisar con detalle toda la
informacion disponible para no cometer errores de calculo pues de esto depende el éxito 3. Glosario
de nuesrto negocio.

) GASTOS FIJOS: todos aquellos pagos que se deben realizar en la empresa, Glosario
% Al terminar, presentamos a toda la clase las necesidades de recursos financieros para cada con o sin operacion.

una de las areas de la empresa.

UTILIDAD OPERATIVA: el valor, en pesos, resultante de encontrar la diferen-
cia entre el total de las ventas y el costo total de los productos vendidos.

PUNTO DE EQUILIBRIO: el momento en que la utilidad operativa es igual a
los gastos fijos.
Para todos nuestros proyectos en la vida debemos ser tan sonadores como detallistas, porque el
suefno nos da la meta y el detalle nos da el camino. Este ejercicio nos muestra como planear las INVERSION INICIAL: es la cantidad de dinero necesaria para comprar los
necesidades financieras del negocio, para hacer presupuestos y llegar a nuestras metas. implementos y maquinaria necesaria que permitira el inicio de la operacion
empresarial. Es el dinero necesario antes de empezar a vender.
En el area financiera existen muchos detalles, siendo cada uno de ellos de vital importancia. En
nuestra capacidad de observar y evaluarlos, se encuentran las posibilidades de mejor nuestra CAPITAL DE TRABAJO: es el dinero que debe estar disponible para pagar los
habilidad financiera y empresarial. gastos y los costos de la operacion, mas inmediatos.

Revisemos con cuidado la actividad anterior y evaluemos si fuimos lo suficientemente cuida-
dosos. En la medida que realicemos varios ejercicios similares, podremos desarrollar nuestras
capacidades de hacer calculos y estimados acertados.

Para entender a fondo lo que aprendimos en esta actividad respondamos las siguientes preguntas:

- ;Participé activamente en este ejercicio?
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4. Aprendamos mas

Algunos de los conceptos tratados en esta unidad fueron ex-
traidos de los documentos del siguiente listado. También en-
contraremos otros textos que nos permitiran profundizar di-
versos aspectos de los temas desarrollados en la unidad.

Libros de texto

) ORTIZ, Héctor. Flujo de caja y proyecciones financieras.
Universidad Externado de Colombia. 1997.

& RODRIGUEZ, Jairo y NAVIA, Gustavo. Estructura de un
plan de negocios. Universidad Libre. 2007.

<4 PRIETO, Carlos. Practica de negocios. Editorial Limusa.
2007

Enlaces en Internet

“  www.ccb.org.co
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En esta unidad llegaremos al paso inmediatamente anterior a la inauguracion
de nuestra empresa, lograremos definir las estrategias de financiacion y el
plan de accion como Ultimo escalon en nuestro aprendizaje de elaboracion
de planes de negocio. Después de todo el trabajo previo a este momento, ya
estamos listos para enfrentar, de una manera mas real, nuestras capacidades
de empezar nuestro propio negocio y las posibilidades de tener éxito en él.

1. Identificar las posibles fuentes de financiacion de una unidad de
negocio.

2. Identificar las opciones de crédito que existen en el mercado.

3. Identificar los componentes de un plan de negocio.

4, Establecer un plan de accion para la puesta en marcha del negocio.

Ahora es el momento de desarrollar la elaboracion de planes de negocio.
Con este objetivo y la orientacion de nuestro docente, llevaremos a cabo las
siguientes actividades. Al realizarlas debemos tener en mente el acuerdo de
aprendizaje pactado con él.
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Para poder evaluar las fuentes de financiacion que tenemos
disponibles necesitamos conocer los requerimientos moneta-
rios de nuestro proyecto, es decir, cuanto dinero necesitamos
en capital de trabajo e inversion inicial. Estos son los dos as-
pectos que debemos financiar en primera instancia. Depen-
diendo de la cantidad requerida, se estudian las fuentes de
financiacion, teniendo en cuenta los intereses y condiciones
de pago.

Los intereses: son el costo que debemos pagar por utilizar di-
nero prestado. Normalmente los intereses estan representa-
dos en un porcentaje anual, el cual es pagado mensualmente
sobre el saldo de la deuda.

Financiacion: Es el conjunto de recursos monetarios financie-
ros para llevar a cabo una actividad econdomica. Generalmente
se trata de sumas tomadas en préstamo que complementan
los recursos propios.

Existen diferentes maneras de financiar un proyecto de acuer-
do con el monto requerido, el cual varia segin la proporcion
de inversion con capital propio y con capital en préstamo.

Algunas de las razones para acceder a un préstamo son que re-
duce el riesgo para los socios, disminuye el pago de impuestos
y suple el hecho de que algunas veces los socios no siempre
cuentan con la totalidad del capital

< |dentificar las posibles fuentes de financiacion.
% Identificar las posibles fuentes de crédito.

<& Lista de las posibilidades de financiacion.
%  Descripcion de la financiacion seleccionada.
< Lista de las posibilidades de crédito.

% Descripcion de la opcién seleccionada.

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:

30 minutos para la identificacion por grupo de tres formas de financiacion.

30 minutos en la seleccion de la alternativa definitiva y elaboracion del informa.

40 minutos para la presentacion a los companeros de clase de la alternativa seleccionada.
20 minutos para la incorporacion en el informe de las sugerencias de los companeros.

% Calculadora
%  Papel
% Lapiz

“%  De manera individual, leemos las condiciones definidas para esta actividad, que nos per-
mitiran resolver el ejercicio:

— Tenemos una necesidad de inversion inicial de cuarenta millones de pesos.

- Se espera encontrar el punto de equilibrio en seis meses.

— Después del sexto mes la utilidad sera de 1 un millon de pesos por los siguientes seis
meses.

— La necesidad de capital de trabajo es quince millones de pesos.

— La tasa de interés en el mercado es del 1.6% mensual.

— El banco otorga seis meses de gracia.

— El crédito se paga en 60 cuotas mensuales de intereses y un pago final de todo el capital.

— Los socios son cinco y cada uno dispone de cinco millones de pesos para invertir en
el negocio.

- En caso de requerir un préstamo existen varias fuentes de crédito:
—  Bancos comerciales
—  Bancos cooperativos
—  Bancos solidarios patrocinados por el estado
—  Bancas de inversion privadas
—  Organizaciones del estado destinadas a asignar recursos

*® De acuerdo con la informacion anterior, identifiquemos tres formulas de financiacion para
el proyecto. Nuestra principal guia para encontrar la mejor opcion es el calculo de los
gastos financieros, es decir, la cuota mensual del préstamo.
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% Una vez encontramos la formula definitiva para la financiacion, escribimos un informe con
las opciones analizadas y la descripcion de la formula seleccionada, explicando por qué
consideramos que es la mas adecuada.

% Luego exponemos a nuestros compaferos nuestros argumentos, para convencerlos de que
nuestra formula es la mejor estrategia de financiacion.

&

Es muy importante que incluyamos en nuestro informe, las inquietudes de nuestros com-
paferos, asi como sus impresiones acerca de nuestras conclusiones.

Reflexiones sobre nuestro aprendizaje

En este ejercicio hemos aprendido a calcular los intereses de un préstamo y a tener en cuenta
un recurso futuro disponible, todo esto con el fin de realizar nuestra planeacion de flujo de
caja. Hemos analizado varias opciones disenadas por nosotros y escogido una de ellas, por ello
debemos poder responder estas preguntas:

— ¢Fue muy dificil calcular los intereses?

—  ;En qué formula encontré que los intereses mensuales, eran mas bajos que la utilidad?

— ;Cuales fueron los criterios que usé para escoger la mejor formula?

- ;Cuales fueron los argumentos que lograron convencer a mis compafneros?

— ;Cual es el riesgo que existe para un socio al aportar toda la financiacién de un pro-
yecto?




¢, POR DONDE EMPEZAMOS?

Po- DESY e/\'»(oe—u»/wdi?

L]

e (o[c»wa e w@jor‘uo

o

/

k

y
9
3
W

Competencias
\ Laborales/
Generales

Actividad 1/ Pag.73 Actividad 2/ Pag.79




CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA

A

E[a-\adv*y\r‘\rsvx ae (:»[@vxeg ag vx@jr)(-‘t() E[w\)f)v*osr‘\c,)w 9« (Jaﬂ’\ei 9« "\G‘jdt"‘f)

+¥ Reconocer el proceso para identificar y desarrollar las acciones necesarias para imple-

Cuando vamos a desarrollar una idea o un proyecto debemos mentar un proyecto.

identificar los recursos necesarios, las etapas de implementa-
cion y las acciones concretas que llevaremos a cabo para una
ejecucion exitosa.

Debemos formular un plan de negocio “cuyos principales com-
ponentes son el analisis del producto o servicio, el analisis del
mercado, el analisis técnico, el analisis econémico/financiero,
el analisis social y el analisis organizacional”9, es decir es ne-
cesario considerar todos los elementos del entorno y propios
de la empresa para medir el alcance del proyecto.

Listado inicial de acciones
Plan de negocio definitivo

Un plan de negocios sirve para lograr alianzas estratégicas,
conseguir financiamiento, atraer clientes, motivar al equi-

po gerencial y conservar el foco, conseguir empleados cla- _ o )
ves, auto-vendernos el proyectom. En otras palabras, es un % 30 minutos en el trabajo individual para responder las preguntas y elaborar el listado.

» 60 minutos para la reunion en grupo para compartir el listado de acciones.
% 30 minutos en el trabajo individual de ajuste del plan de negocios, de acuerdo con las
sugerencias de los companeros.

La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:

instrumento que nos permite convencernos de la magnitud
e importancia del proyecto y convencer a otros, ya sea para
obtener recursos o para vender nuestro producto o servicio.

Es fundamental la presentacion del plan de negocios. Esta
debe contar con una frase que permita determinar cual es la
oportunidad e incluir una descripcion de las caracteristicas
centrales del mercado y de la necesidad insatisfecha y ha-
cer énfasis en qué tiene nuestro producto o servicio, cual es > Pallpel
su factor diferenciador para cubrir la necesidad insatisfecha. % Lapiz
También debe brindar informacion sobre como es la organiza-
cion, su estructura y capacidad y como es el plan de ventas,
el plan de operaciones y la cronologia de los hitos claves del
desarrollo del negocio. Incluye una breve comparacién con

la competencia y cuales es el escenario financiero en el me- R
diano plazo''. “%  Leemos el caso presentado a continuacion y luego seguimos las instrucciones de la actividad.

Vamos a montar un negocio de arepas rellenas en un barrio de estrato tres al sur de Bogota.
Nuestros clientes potenciales son estudiantes nocturnos con edades entre 22 y 42 anos que cir-
culan por el lugar, entre las cuatro de la tarde y las once de la noche.

“%  De manera individual, elaboramos una lista con las acciones necesarias para llevar a cabo

nuestro proyecto. Para realizarla tengamos en cuenta las siguientes preguntas:
9. Camara de comercio de Bogota. Médulo 1.Creacion de empresa. Uniempresarial. 2008. p 26.

10. Freire, Andy. Para qué sirve un plan de negocios. www.alfaguara.com.ar/aguilarempresa/art.asp?id_art=6 Fecha de - {Qué implementos necesitamos para fabricar las arepas?
consulta: Febrero de 2009. — ;Donde vamos a fabricar las arepas?

— DA i ?
11. Freire, Andy. El desafio del obstaculo. ¢Donde vamos a cocinar las arepas?
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— ;Donde vamos a vender las arepas?

- ;Con qué ingredientes vamos a rellenar la arepa?

— ;Qué implementos necesitamos para cocinar las arepas?
— ;Qué implementos necesitamos para cocinar los ingredientes?
—  ;Cuantas arepas vamos a vender al dia?

- ;Cuantas personas necesitamos para fabricar las arepas?
— ;Cuantas personas necesitamos para vender las arepas?
— (Queremos que nuestros clientes se puedan sentar?

— ;Qué les vamos a ofrecer para tomar?

- ;Como vamos a constituir nuestra empresa?

— ;Cuantos socios queremos?

“%  Una vez terminemos de solucionar todas las preguntas, debemos reunirnos en grupos de
cinco personas y poner en consideracion de todo el grupo nuestra lista de acciones.

“» Con ayuda de nuestros companeros, tratemos de identificar las acciones que realmente
son Utiles e igualmente las que no lo son. El producto de nuestro analisis lo organizamos
para convertirlo en nuestro plan de negocio.

En esta actividad desarrollamos nuestra habilidad de convertir necesidades en acciones, lo cual
es algo determinante en la elaboracion de planes de negocio.

Ahora preguntémonos:

- Con respecto a nuestra lista inicial, ;cuales acciones, seglin nuestros compafneros,
no son necesarias y por qué?

— Con respecto a nuestra lista inicial, jcuales acciones, seglin nuestros companeros,
hicieron falta y por qué?

- Con respecto a nuestra lista inicial, jcuales acciones son iguales a nuestra lista final?

- Con respecto a nuestra lista inicial, ;cuales acciones adicionales, tiene nuestra lista final?

— ;Dichas acciones cumplen su objetivo?

Una vez tengamos estas respuestas, podremos evaluar nuestro desempeno y valorar lo que nos
falta para ser mas asertivos en la transformacion de necesidades en acciones.
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Un plan de accién es el ordenamiento de una cadena de accio- La actividad esta disefiada para 120 minutos de trabajo distribuidos de la siguiente manera:
nes que, consecuentemente garantizan el logro de un objetivo:
en nuestro caso, la inauguracion de nuestra empresa. Este es el
resultado tangible de un proceso de planeacion. La importan-
cia de la programacion o planeacion de nuestros actos se basa,
principalmente en el logro de nuestros objetivos o metas.

20 minutos en la revision individual de las acciones de la anterior actividad.
35 minutos para la organizacion de las actividades.

30 minutos para la definicion de los tiempos necesarios para cada actividad.
35 minutos en la elaboracion del cronograma.

La planeacion es la forma de garantizar que nuestras metas se
van cumplir y el plan de accion es la metodologia para descri-
bir exactamente como se va a lograr.

Planear es, entonces, el proceso para decidir las acciones ) Papel
que deben realizarse en el futuro. Generalmente este proce- % Lapiz
so consiste en considerar las diferentes alternativas y decidir *s) Listados de la actividad anterior

cual de ellas es la mejor'2.

Un cronograma es un cuadro que nos ayuda a visualizar la pla-

neacion, al definir el orden de las acciones que vamos a reali-

zar, el tiempo de duracién de cada una de ellas y su ubicacion

en el calendario actual. Este ejercicio lo desarrollamos de manera individual, retomando los resultados de la actividad
anterior.

“%  Revisamos la lista final de acciones producto de la actividad pasada.

% Reescribimos la lista en una hoja limpia, dejando una accion por rengléon. Ordenamos las

+ Desarrollar la capacidad de ordenar acciones. acciones, asignando niUmeros a cada una, de acuerdo con su momento de ejecucion. Para
realizar esta asignacion con mayor certeza, tenemos en cuenta la siguiente pregunta para
+ Desarrollar la capacidad de programar y asignar tiempos cada accion. ;Qué necesitamos antes de realizar esta accion?

para cada accion, de manera individual y colectiva.

“%  Ahora que tenemos el orden de cada accion, definimos cuanto tiempo necesitamos
para realizar cada una. Los términos de tiempo que usaremos son horas, dias, se-
manas.

%  Realizamos un cronograma con cada una de las acciones identificadas, en el orden pro-
“%  Plan de accidn, con actividades y tiempos. puesto y ubicadas segln los tiempos asignados.

12. sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/procesoadmvo/tema2_1.htm; Robert N. Anthony



Reflexiones sobre nuestro aprendizaje

Esta actividad final es la conclusion de todo nuestro trabajo en el desarrollo
de las competencias empresariales, la cual denota nuestra organizacion y
habilidad de planeacion para convertir en realidad nuestras metas.

Tengamos en cuenta estas preguntas para identificar lo que nos falta por
aprender.

;Qué tan facil nos resulté ordenar las diferentes acciones?
;Cuantas veces tuvimos que cambiar las acciones de lugar?
;Cuanto tiempo total require nuestro plan de accién?

¢Es suficiente o, por el contrario, es demasiado?

;Qué aprendimos con este ejercicio?

() -
‘.. losario

3. Glosario

PLANEACION: es la actividad de programar y organizar las acciones, recursos
y responsables necesarios para desarrollar determinada actividad.

PLAN DE NEGOCIOS: es un instrumento que relne los componentes fundamen-
tales de un producto o servicio. Sirve para convencernos y convencer a otros
sobre la importancia de un proyecto.

PLAN DE ACCION: es el ordenamientode una cadena de acciones para el logro
de un objeto.

CRONOGRAMA: es la organizacion de actividades de manera secuencial en el
tiempo, indicando la duracion de cada una de ellas.

Zloooccionm e (ofoMeﬁ e weﬁor‘@

Algunos de los conceptos tratados en esta unidad fueron ex-
traidos de los documentos del siguiente listado. También en-
contraremos otros textos que nos permitiran profundizar di-
versos aspectos de los temas desarrollados en la unidad.

£ BALANKO, Greg. Como preparar un plan de negocios
exitosos. McGraw Hill. 2007.

% BORELLO, Antonio. El plan de negocios. McGraw Hill.
2000. Bogota.

<% FREIRE, Andy. El desafio del obstaculo. Disponible en
www.alfaguara.com

% www.acis.org.co/fileadmin/Conferencias/ConfJavier-
MayorgaJulio31.pdf

% http://www.alfaguara.com.ar/aguilarempresa/art.
asp?id_art=21
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Ahora que hemos finalizado las unidades de aprendizaje para
adquirir y desarrollar la competencia elaboracion de planes de
4 negocio, es necesario que autoevaluemos nuestros avances y
. resultados. Para ello debemos diligenciar el siguiente autodiag-
nostico, teniendo en cuenta la escala valorativa que se presenta

a continuacion.

Escala valorativa

ESCALA DESCRIPCION

Demuestro la elaboracion planes de negocio en situaciones de diversa com-
Si plejidad, por medio de comportamientos y elaboraciones acordes a la situacion
y a los criterios definidos para ella.

Demuestro la elaboracién planes de negocio en situaciones simples y en algu-
nas complejas. Asumo una actitud coherente con los criterios esperados que
me permite alcanzar buenos resultados.

Algunas
veces

Demuestro muy poco la elaboracion planes de negocio en situaciones simples
No y no lo hago en circunstancias complejas. Mis acciones no corresponden a los
criterios definidos para esta competencia.

Autodiagnostico de salida

Calificacion
Marque con una X

CRITERIOS DE DESEMPENO

Si No | Algunas veces

1. Defino las caracteristicas del producto o servicio.

2. Identifico las fortalezas, debilidades y factores diferenciadores del
producto o servicio.

Establezco los objetivos del negocio potencial.

Defino las estrategias necesarias para alcanzar los objetivos.

Establezco la forma juridica adecuada para la unidad de negocio.

oo M w

Defino los recursos humanos, técnicos y financieros requeridos
para el montaje del negocio.

7. Identifico las fuentes de financiacién, crédito y asistencia técnica.

©

Defino en un plan las acciones requeridas para el montaje del
negocio.

CAPACIDADES Y COMPETENCIAS PARA LA VIDA
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Si en uno o varios enunciados nos calificamos con Algunas veces o No, debemos seguir traba-
jando en el desarrollo de ese o esos desempefos. Por tanto, es necesario formular un plan de
mejoramiento que nos permita alcanzarlos. Para desarrollarlo, debemos:

% Elaborar con nuestro docente un diagnostico de nuestros desempenos y de las evidencias
de las actividades que contribuyen a desarrollarlos.

= Llevar a cabo nuevamente la(s) actividad(es) y elaborar su(s) evidencia(s) de aprendizaje
correspondiente(s), pero esta vez, haciendo énfasis en los aspectos criticos determinados
en el diagnostico.

< Establecer un cronograma para el desarrollo de esa(s) actividad(es) y la entrega de la(s)
evidencia(s) respectiva(s).

Para finalizar, con el apoyo de nuestro docente realizamos un recorrido por las diferentes activi-
dades desarrolladas, recapitulando objetivos y conceptos trabajados en el modulo, y construi-
mos libremente un relato escrito donde conectamos los sucesos, acontecimientos y vivencias,
cerrando con una descripcion sobre el aporte que el trabajo realizado ha dejado para nuestra
vida presente y futura.









